


ALEMANHA

Grupo TALANX - Terceiro maior grupo segurador 

alemão

Um dos principais Grupos Seguradores do mercado 

Europeu

EUROPA

33 milhões de apólices emitidas no mundo

MUNDO

Hannover-Re é a terceira maior resseguradora do 

mundo

RESSEGURO

Presente em mais de 150 países (seguro e 

resseguro)

ATUAÇÃO



A HDI foi fundada em 1903, quando a Indústria Alemã de Ferro e Aço se associa na forma de mútuo com o 

intuito de garantir seus próprios riscos de responsabilidade civil. Com um modelo de negócio diferente do 

atual, os seguradores eram os próprios segurados. 

Surge a HAFTPFLICHTVERBAND DER DEUTSCHEN INDUSTRIE, em português: Associação de 

Responsabilidade da Indústria Alemã.

Em pouco tempo, expandiu seus negócios pela Europa e rapidamente se posicionou entre os três maiores 

grupos do continente.

HDI BRASIL

1979

1997

2000

2005

2014

O grupo HDI chega ao Brasil por meio de associações com seguradoras locais

Assume 100% da operação sob o nome Hannover International Seguros, com 

foco em negócios voltados predominantemente à pessoas físicas

Inicia seu Plano de Expansão, um projeto detalhado para desenvolver a operação de 

personal lines

Aquisição da HSBC Seguros Auto e Bens, colocando o grupo como um dos maiores 

players do mercado segurador nacional

Com a expansão global da unidade de negócios voltada a seguros industriais, cria-

se a HDI Global Seguros Industriais S.A.

2022 Aquisição da carteira de varejo da SOMPO

2019 Parceria Vida com a ICATU Seguros



Cenário atual

57 Filiais e escritórios comerciais*

23 HDI Bate-prontos

+ 30 mil corretoras cadastradas**

1,6 milhão de veículos segurados**

437 mil residências seguradas**

51 mil empresas seguradas **

*Entre Filiais e DACs

**Até agosto de 2022



M
O

T
O

R

P
R

O
P

E
R

T
Y

O
T

H
E

R
S

Nossos produtos

HDI AUTO

HDI AUTO LEVE

HDI AUTO PERFIL + MOTO

HDI FIT

HDI AUTO BÁSICO

HDI AUTO FUNCIONAL

HDI DUO

HDI EM CASA

HDI CONDOMÍNIO

HDI EMPRESA

RD EQUIPAMENTOS

HDI TRANSPORTE

LIABILITY

HDI RURAL

FROTA

HDI VIDA PME

L
IF
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Colhemos frutos da nova estratégia de 

diversificação e demos mais um passo 

importante com o HDI VIDA PME, o primeiro 

produto de Vida da HDI em parceria com a 

Icatu Seguros. 



Capital Global

Vida a Vida (VG)

Acidentes Pessoais Coletivo



15 milhões de empresas ativas

27% do PIB do país 

98% 
Pequenas e 

médias 
empresas

Fonte: Empresômetro (www.empresometro.com.br)

Sebrae | Participação das Micro e Pequenas Empresas na Economia Brasileira





• Mínimo de 3 vidas e máximo de 1.000

• Idade mínima para entrada: 14 anos

• Idade máxima para entrada: 

 70 anos, 11 meses e 29 dias para o Capital Global 

 75 anos, 11 meses e 29 dias para o Vida a Vida e APC

• Capital máximo:

 Capital Global: R$ 150.000,00 para funcionários // R$ 250.000,00 para 

sócios

 Vida a Vida e APC: R$ 500.000,00 para cada vida

• Agenciamento: 0 a 200% Comissão (Vitalício): 0,01 a 50%

* Temos aceitação para CNPJ, CAEPF e CNO



• Grupo Segurado:

 Capital Global: sócios e funcionários

 Vida a Vida e APC: Funcionários, Sócios, Estagiários, Prestadores de serviço.

Funcionários afastados: limitado a 3% do Capital total da apólice.

• Carência: 2 anos em caso de suicídio e seis meses para cobertura de doença

congênita de filhos

• Contribuição: seguro será não-contributário – empresa paga a fatura integral

• Compulsório: para o grupo que está sendo contratado (100% das vidas)

• Pago mensalmente por boleto bancário ou débito em conta.

• A apólice terá vigência de 12 ou 24 meses

• Os funcionários estarão segurados a partir da data da vigência da apólice.



• Cotação simplificada (cotou com as informações corretas, o risco será aceito)

• Sem declaração pessoal de saúde (DPS) 

• Não há idade limite para permanência no grupo

• No Vida a Vida e APC não analisamos o CID para funcionários afastados 

• A movimentação só precisa ser feita nos meses em que houver alteração

• Verba rescisória 

• Assistência funeral por prestação de serviço ou reembolso

• Assistência empresarial (disponível no Capital Global)













Fidelização do 

cliente

Ao diversificar os produtos 

disponíveis para oferecer 

ao cliente, evita-se que 

outro agente inicie um 

relacionamento com ele.

Serviço de consultoria 

e planejamento de 

risco

Ao propiciar uma proteção 

completa para a vida do 

cliente, a percepção de valor 

dos serviços ofertados 

aumenta.

Formação 

de carteira

Com a taxa de corretagem 

mensal, o corretor aumenta 

seu faturamento com o tempo, 

ao manter os clientes em sua 

carteira.



EXEMPLO

Aproveitando a oportunidade de 

vender os Seguros de Vida com 

100% de agenciamento e 30% 

de corretagem, vamos aumentar 

o ganho de receita mensal, 

formar carteira e projetar um 

fixo enquanto a apólice estiver 

ativa, considerando um prêmio 

médio de R$ 250. Veja a 

simulação ao lado.

# Apólices/ mês Incentivo 12 meses 24 meses 48 meses

1 Agenciamento 3.000 6.000 12.000

Comissão 4.950 20.700 84.600

Total 7.950 26.700 96.600

5 Agenciamento 15.000 30.000 60.000

Comissão 24.750 103.500 423.000

Total 39.750 133.500 483.000

10 Agenciamento 30.000 60.000 120.000

Comissão 49.500 207.000 846.000

Total 79.500 267.000 966.000

20 Agenciamento 60.000 120.000 240.000

Comissão 99.000 414.000 1.692.000

Total 159.000 534.000 1.932.000

Cenários de remuneração do Corretor
(R$M)

Premissas:

• Prêmio médio de R$ 250/mês/apólice

• 100% de agenciamento

• 30% de comissão

Os valores não contemplam cancelamentos e estornos.

.

Podendo trabalhar com agenciamento 200% e comissão 50%

Lembrando que

o agenciamento pode 

chegar a 200% e a 

comissão até 50%!





#VAMOJUNTO

Joelma Assis 

31 98469-5487

E-mail: 

joelma.assis@hdi.com.br


