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Expandindo negócios: os melhores setores para vender seguro de vida em grupo 
FecomercioSP projeta a criação de até 1,5 milhão de novos empregos em 2025
São Paulo, abril de 2025 – Com a previsão de criação de até 1,5 milhão de novos empregos formais em 2025, segundo projeção da FecomercioSP, aumenta também a demanda por benefícios que proporcionem segurança e bem-estar aos funcionários. Nesse cenário, o seguro de vida em grupo se destaca como uma solução acessível e estratégica para empresas de diversos setores, além de representar uma excelente oportunidade para os corretores expandirem suas vendas.
“O seguro de vida coletivo tem grande potencial para alavancar as vendas dos corretores. Com um custo acessível para as empresas, trata-se de um produto de fácil aceitação, que pode gerar um incremento significativo no faturamento do corretor ao longo do tempo”, explica Marcell Guimarães, Gerente de Vendas do Canal Corporate da Omint Saúde.
De acordo com a Federação Nacional de Previdência Privada e Vida (FenaPrevi), em 2024, essa modalidade de seguro cresceu 4,13% em relação a 2023, mostrando que as empresas estão valorizando cada vez mais esse tipo de produto. Para os corretores, isso representa um amplo leque de oportunidades em diferentes setores da economia.
Alguns segmentos com forte potencial para a comercialização do seguro de vida coletivo incluem:
· Serviços profissionais, como escritórios de contabilidade, advocacia, cartórios, bancos e consultorias de TI.
· Educação, incluindo entidades de ensino e instituições acadêmicas.
· Comércio e indústria, tanto no varejo quanto no atacado, abrangendo setores como clínicas veterinárias, editoras, fabricantes de brinquedos, embalagens, tapeçaria, borracha, alimentos e representantes comerciais.
Nesse contexto, Guimarães ressalta a importância de uma abordagem crítica e analítica, para identificar novas oportunidades em empresas que ainda não oferecem esse benefício. “Independentemente do setor, é possível personalizar a proteção de acordo com as necessidades específicas de cada negócio, tornando o seguro mais atraente e garantindo que atenda tanto aos interesses da empresa quanto dos colaboradores”, explica o executivo.
Diante desse cenário, os corretores que souberem estruturar abordagens comerciais eficazes e posicionar o seguro de vida em grupo como um diferencial competitivo terão grande potencial para alavancar suas vendas. “A Omint valoriza a construção de parcerias sólidas com seus corretores. Por isso, nosso time está sempre à disposição para oferecer suporte estratégico, esclarecer dúvidas e contribuir de forma ativa para o sucesso nas vendas.”
Saiba mais em: https://www.omint.com.br/seguro-vida/cotacao-empresa/. 
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