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Produtos Clientes % na Receita1,2,3

Vida PatrimoniaisHabitacional Prestamista

Auto

Garantia Rural EngenhariaVidaRCPM

(...)

PrestamistaConsórcio Quebra
de Garantia

Habitacional Prestamista

Vida Previdência

Consórcio

Bancassurance

Vida Patrimoniais

% Estoque4

Tradicionais
Auto

Substitutos
Previdência ConsórcioCapitalização

Notas: (1) Receita Bruta ajustada pró-forma; (2) Não considera no totalizador o produto Saúde que teve sua operação descontinuada em 2017; (3) Receita da Operação BPO considera apenas o produto Consórcio. Os demais 
produtos iniciarão como vertical de receita no 4T18. (4) % de receita bruta do bloco proveniente dos estoques  de receita– informação 2018; (5) Considera resultado FY18.
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93% 93% 92% 82% 81%

2014 2015 2016 2017 2018

0% 0% 0% 9% 9%

2014 2015 2016 2017 2018

7% 7% 8% 8% 8%

2014 2015 2016 2017 2018

0% 0% 0% 2% 2%
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2012 2013 2014 2015 2016 2017 2017 20182012 2013 2014 2015 2016 2017 2017 2018

Demais Operações Operação Parceiros

CAGR

30%

CAGR

16%

∆

CAGR

48%

∆
-7%

Nota: 1 Receita Bruta e Lucro Líquido ajustados pró-forma ² Capex e Opex

1 1 1 1 1 1

11%

88
MM

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2017 2018

2,9

7,0
9,3

15,8
13,8

18,8 18,8
20,8

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2017 2018

∆

CAGR

55%

4%

5%



Receita Bruta Consolidada Pró-Forma

Em R$ MM

Margem EBITDA Consolidada Ajustada

81,4

140,0
113,3

81,8

2015 2016 2017 2018

Pagamento de Dividendos²

Em R$ MM

Nota: (1) Considera receita de vendas novas realizadas no período e receita de “outros produtos” que, por sua menor relevância, não são apresentados de forma detalhada em “estoque” e “venda nova”. (2) No 
2S17 houve mudança na política de pagamento de dividendos da Companhia, passando a realizar distribuição anualmente. Dividendos distribuídos em 2018 referentes ao resultado do segundo semestre de 2017.

4T15 1T16 2T16 3T16 4T16 1T17 2T17 3T17 4T17 1T18 2T18 3T18 4T18

50,0% 52,2% 47,2% 54,0% 46,9%
57,0% 62,5% 55,6%

45,9%
54,5% 56,1% 55,8% 54,9%

4T15 1T16 2T16 3T16 4T16 1T17 2T17 3T17 4T17 1T18 2T18 3T18 4T18



Co-Corretora provê serviços relacionados a vendas a todas as JVs

CNP 
Assurances
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AMBIENTE 
TECNOLÓGICO

$



Rede
Presencial
Wiz
atuante nas 
agências 
bancárias com 
modelo de 
atuação 
consolidado e 
responsivo a 
novas iniciativas 
estratégicas.   

INTELIGÊNCIA DE 
ALOCAÇÃO

RECRUTAMENTO DESENVOLVIMENTO

Modelo de Alocação

Aproveitamento 
ideal do recurso 
pessoas com 
aporte de 
tecnologia

Agências com ASVEN

Agências sem ASVEN

MODELO DE GESTÃO 
COMERCIAL

Combinação de pessoas,
processos e tecnologia
garante a atuação
presencial alinhada com
os desafios estratégicos

Planejamento de 
atividades

Gestão da 
performance

Relacionamento de 
valor com a Caixa

Gente, Tecnologia e Gestão: as bases para nossos resultados

Alocação por potencial de 
negócio



O modelo bancasseguros: transações bancárias como ponto 
de partida para a estratégia de venda

ASVEN
Cliente

Transação

Seguro

MOBILIZAÇÃO PARA OFERTA DE PRODUTOS BANCASSEGUROS

Construção de um método de vendas através de pesquisas com 
clientes e vendedores

PESQUISA COM CLIENTES

PESQUISA COM VENDEDORES

Entendimento sobre 
os hábitos de 
consumo 
dos produtos 
de seguro CAIXA

Entendimento sobre 
as formas de 
venda, abordagem e 
fluxo de atendimento 
dos clientes

SEGUROS

Transações bancárias como ponto de partida e segmentação de 
modelos de oferta

PREV, CAP, 
CONSÓRCIO

TRANSAÇÃO BANCÁRIA

VENDIDOS
Bancasseguros

COMPRADOS
Tradicionais

OFERTADOS
Substitutos

Oferta massificada e apoiada em 
transações bancárias



Premium CAGR 2010-2012 CAGR 2012-2018

18,6% 24,3%

22,4% 16,5%

21,5% 4,4%

22,1% 16,3%

11,9% 7,6%

+ 102MM de contas

Fontes: (1) BACEN; (2) dados SUSEP – Produtos considerados Bancassurance: Vida, AP, Prestamista, Residencial, MR Empresarial, Habitacional e Rural; (3) Fonte relatório análise de desempenho CAIXA 3T18; 

(4) Números estimados para 2018 com base no resultado acumulado jan-set de 2018. 

Operação de seguro possui um grande potencial de crescimento…

Base de 

Clientes
Depósitos

Carteira

de Crédito
Ativos

3º 2º 2º 1º

2º 4º 4º 4º

4º 3º 3º 2º

5º 5º 5º 5º

1o 1o1o 3o

+3.300 agências

+ 91MM clientes

+13.000 loterias

+ 8.700 Correspondentes Caixa Aqui

7,1

2,6
3,6

3,3 2,5 1,6 1,4 1,0

0,2

1,8 0,2
0,2

0,3

7,3

4,4
3,9 3,5

2,8

1,6 1,4 1,0

R$ bilhões

2º

Prêmios produtos bancassurance ex-Habitacional

Prêmios produto Habitacional





Incentivar e capturar LEADs para 
venda e renovação.

Prover multimeios de baixo custo.

Aumentar conversão e escala 
comercial.

Gerir resultados potencializando 
o canal.

Garantir cadeia de vendas e 
renovação.

Framework de Gestão do Canal Remoto

Venda Nova

Oferta para novos clientes

Venda após termino da 
vigência

Renovação

Venda para clientes que 
possuem outros produtos

Cross sell

Upsell

Aumento de cobertura 
para seguros já ativos

Recuperação

Revenda de seguros não 
emitidos ou cancelados

Canal Remoto 

Aproveitamento de oportunidades de venda não 
concretizadas nos demais canais da Wiz



Fonte: Companhia

PLATAFORMA

MULTICANAL

CRM

+

$





Informações do mercado de Consórcios no Brasil

Nota: (1) Números estimados com base na quantidade de cartas vendidas divulgadas pela ABAC e tíquete 
médio do setor, Considera apenas as modalidades de Automóveis Leves, Motos e Imóveis; (2) Números do 
9M18.

Evolução das Vendas de Cotas de Consórcios – Brasil¹ (em R$ bilhões)

Consórcio de Automóveis Leves e Motos

diversas 

modalidades

No Brasil há mais 

de 50 anos

+ 7,0 milhões de 

participantes ativos

A Operação Parceiros possui um 
grande potencial de crescimento

151,9
174,0 171,1 171,1 160,7 176,0 164,3 178,6

135,2

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Volume de Cartas Vendidas Share Operação Parceiros

0,1% 0,2% 0,3% 0,5% 1,1% 0,9%

0,2% 0,6% 0,7% 1,2% 2,9% 2,2%

²

²
²

²

²
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Rede de parceiros já representa mais da metade do resultado da venda de Consórcios da Caixa Seguradora

182 Parceiros na base

201MM
Em valor de carta 
vendido mensalmente¹

58%
Dos clientes permanecem 
no consórcio após 12 meses

50%
Do total de vendas
da Caixa Seguradora²

Nota: (1) Média dos últimos 12 meses – out 17 a set 18. (2) Com base no resultado acumulado do 1S 2018. 





Corporate
Corretora de seguros com foco no segmento de produtos PJ

RCPM

RC D&O

RC E&O

Para altos executivos

Para prestadores de 
Serviço

Responsabilidade 
Civil (RC)

Riscos Especiais

Geral

Aeronáutico

Marítimo

Rural

Agrícola

Seguro 
pecuário

Garantia

Garantia geral

Garantia judicial

P&C

Risco 
Engenharia

MR Empresarial

Frota

Vida

Vida em grupo

Equipe de especialistas para suporte à atuação comercial de todos os produtos

Garantia 
Término de Obra



Times Próprios

• Suporte no desenho de 

produtos

• Célula técnica e Consultoria 

em Riscos

• Consultoria técnica ao Banco 

e grandes clientes

FORÇA DE VENDASESTRUTURAÇÃO TÉCNICO COMERCIAL

Treinamentos

TI, Gente & Gestão e Finanças

Consultores
de Canal

Canais de vendas

Produtos

DBM

Marketing Vendas

TÉCNICO COMERCIAL

FORÇA DE VENDASESTRUTURAÇÃO

Seguradoras 
Parceiras

Clientes 
Corporate

Correspondentes 

Exclusivos

Backoffice

• Desenho e análise de 

produtos

• Estruturação e 

acompanhamento dos  canais 

de venda

• Inteligência Comercial

• Constituída por consultores 

especializados

• Atuação nacional

• Pré e pós venda suportado 

pelo Backoffice



Wiz Corporate conta com uma 
equipe com + de 150 

funcionários

Presença em todo o território
nacional

Mais de 166 mil apólices de 
RCPM emitidas em 2018

R$ 409 milhões de prêmio 
emitido em 2018

Mais de 150 pessoas com atuação em escala 
nacional

AC

AM

RR

RO

AP

PA

MT

MS

GO

DF

TO

PI

CE

BA

MG

SP

PR

SC

RS

MA

PE

Regional Própria

Corretor Parceiro Exclusivo





Com a assinatura dos novos contratos com CSH/CNP em ago/18, a Wiz

aumentou sua atuação em operações de pós venda e criou a Wiz BPO

28

Mapa de Operações de Backoffice Wiz, por produto

2

1

4

3

5

Habitacional¹

Prestamista¹

Consórcio²

Vida³

Previdência³

Com o novo contrato de serviços assinado 

com a CNP/CSH, operações de pós venda 

dos produtos Habitacional e Prestamista 

passam a ser remuneradas diretamente 

(vide anexo apresentação)

Nota: (1) atividades já operadas anteriormente pela Wiz; (2) Operação passou a ser operada pela Wiz após aquisição da Finanseg; (3) Novas operações, oriundas da renegociação dos contratos com 
CSH/CNP em ago/18

▪ Atendimento a sinistros 

▪ Regulação de sinistros

▪ Atendimento a sinistros 

▪ Regulação de sinistros

▪ Entrega do bem - Consórcio Auto e Imobiliário

▪ Cobrança pós entrega do bem

▪ Regulação Seguro Quebra de Garantia

▪ Atendimento e Regulação de Sinistro

▪ Aceitação e emissão/cancelamento de apólices

▪ Manutenção e endosso

▪ Atendimento e Regulação de Sinistro

▪ Aceitação e emissão/cancelamento de apólices

▪ Manutenção, endosso e portabilidade

Operação de Consórcio teve sua vigência 

prorrogada por 10 anos com a assinatura 

dos contratos com CSH/CNP em ago/18;

Operações recém absorvidas pela Wiz, 

aumentando o portfólio de serviços de pós 

vendas prestado à Caixa Seguros Holding 

Serviços eram anteriormente 

prestados pela Comp Line Informática 

Ltda



Wiz assina Contrato de Associação com Novos Sócios em dez/18, 
expandindo atuação no pós-venda de seguros e produtos financeiros

ESTRUTURA SOCIETÁRIA

Novos 
Sócios

75% 25%*

PRINCIPAIS ASPECTOS DA GOVERNANÇA

Compromissos de não-competição e não-solicitação em relação 
à Wiz BPO por parte da Comp Line e pelos Sócios Comp Line

Diretoria composta por dois diretores indicados pela Wiz, não se 
caracterizando um órgão colegiado. 

Novos sócios indicarão uma pessoa para cargo de gerência

Troca de opções de compra e Venda entre as 
partes, para a totalidade e não menos que a totalidade 
das quotas de sua respectiva titularidade após 36 
(trinta e seis) meses contados de 01 de janeiro de 2019 
dentro de certos parâmetros previamente acertados

Lock Up: Os quotistas se comprometem a não alienar as 
quotas de sua titularidade pelo prazo de 36 meses.

Free Float

25% 49%26%

Caixa Seguros 
Holding - CSH

Sociedade 
Ltda. 

subsidiária 
da Wiz

Regime de 
Tributação: 

Lucro 
Presumido 

inicialmente

Representação:
SINTRATEL

Sindicato dos 
Trab. Em 

Telemarketing

29

+700
Headcounts
inicialmente 
alocados nas 
Operações

*Share inicial dos novos sócios na Wiz BPO. Pode reduzir até o valor de 15% conforme 
mecanismo de ajuste na participação (Regra de Share).
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61,6 60,1 82,0 89,1 84,6

268,0
315,8

45,9% 45,2%

56,1% 58,7%
54,9%

50,6%
54,0%

4T17 1T18 2T18 3T18 4T18 2017 2018

Sumário de Resultados

Principais indicadores financeiros, consolidado contábil Receita Bruta, consolidada contábil

EBITDA e Margem EBITDA, consolidado contábil Caixa e Dividendos| R$ milhões; % | R$ milhões

| R$ milhões

∆ YoY

EBITDA Margem EBITDA

∆ YoY

Saldo de caixa Dividendos

Nota: (1) Valores do 4T17 referentes a dividendos pagos a não controladores. Segunda parcela dos dividendos complementares de 2017 serão pagos em setembro/18.

149,6 148,9 163,9 170,0 173,0

592,2
655,8

4T17 1T18 2T18 3T18 4T18 2017 2018

29,9
45,6

13,0 12,8

53,0

29,9

53,0

3,0 0,0
41,5 42,3

0,7

120,2 84,6

4T17 1T18 2T18 3T18 4T18 2017 2018

+10,7%

+15,6%

Indicador (R$ MM) 4T18 4T17 ∆YoY 2018 2017 ∆YoY

Receita Bruta 173,0 149,6 15,6% 655,8 592,2 10,7%

Receita Líquida 154,2 134,3 14,8% 585,0 529,7 10,4%

Custos e Despesas (65,9) (71,0) -7,2% (255,7) (236,7) 8,0%

Outras Rec/Desp (3,6) (1,6) 122,2% (13,5) (25,0) -46,2%

EBITDA 84,6 61,6 37,3% 315,8 268,0 17,8%

Margem EBITDA 54,9% 45,9% 9,0p.p. 54,0% 50,6% 3,4p.p.

Lucro Líquido 49,6 32,1 54,5% 184,4 163,4 12,9%

Margem Líquida 32,1% 23,9% 8,3p.p. 31,5% 30,8% 0,7p.p.



Performance por Produto

Receita Bruta por produto Breakdown da Receita 4T18

Bancassurance Tradicionais Outros

Parceiros

Notas: (1) Até o 3T17, os números de “Serviços de Backoffice” e “Outros” eram apresentados consolidados como “Outros”, sendo reclassificados entre essas linhas no 4T17. Não houve modificação no totalizador.

Produtos (R$ MM) 4T18 4T17 ∆YoY 2018 2017 ∆YoY

73,1%

11,0%

8,1%

4,3%3,5%

BRL 
173.0MM

4T18

73,7%

11,3%

9,9%

3,2% 1,8%

BRL 
149.6MM

4T17

BPO



∆ ∆

BPO

Canais RemotosBalcão

Parceiros

69,1%

6,7%

17,8%

6,4%

R$40,1
MM

60,3%
12,9%

3,7%

18,4%

4,7%

R$25,8
MM
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PROGRAMA TEM MAIS CAIXA

O produto certo no momento exato.

Prêmio Susep %s de penetração sobre transação - TMC

Seguro Penetração

Cliente

Demanda original do cliente 
ao buscar o canal.

Abertura de Conta

Empréstimo Consignado

Oferta qualificada do produto mais 
aderente ao momento: necessidade, 
relacionamento, conveniência.

Gestão comercial mais assertiva: metas, 
alocação e métricas apoiadas no potencial 
de geração de negócios de cada ponto de 
venda.

Capital de Giro

Fin. Habitacional

Vida PF PM Prev. PM

1ª oferta 2ª oferta

Prestamista Capitalização

Lar+ / RD Vida PU

Prestamista MR

Fonte: InfoTMC
¹ Consideradas bases de todas transações financeiras e 
todos produtos de seguros recebidos entre jan/15 e nov/17

Penetração em transações financeiras ¹

Transação

2015 2016 2017
35%

80%

2015 2017

1,7 X



Oferta Qualificada contribuiu para forte crescimento dos 
níveis de penetração de todos os produtos

O produto certo no momento exato.

Seguro PenetraçãoTransação

Fonte: SUSEP 

3%

-6%

24%
42%

18%

64%

2015 2016 2017

Caixa Mercado

0%

20%

40%

60%

2015 2016 2017

15%
10% 8%

15%
10%

14%

2015 2016 2017

7% 4% 7%6%
17%

25%

2015 2016 2017

0%

5%

10%

15%

20%

2015 2016 2017

0%

20%

40%

60%

80%

2015 2016 2017

Prêmio Susep
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a
R
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l

Abertura de Conta

Empréstimo Consignado

Fin. Habitacional

Cliente



WIZ CELEBRA NOVOS CONTRATOS OPERACIONAIS NO ÂMBITO 
DAS REESTRUTURAÇÕES NO AMBIENTE DE SEGUROS DA CAIXA 



INDICADORES DE REMUNERAÇÃO

CORRETAGEM/CO-CORRETAGEM Wiz

▪ Comissionamento vigente até 
fev/2021, exceto quando 
indicado

▪ (*) Alíquotas vigentes no 
acordo operacional para as 
principais linhas do segmento. 
As alíquotas efetivas sofrem 
variações no tempo de acordo 
com o mix de produtos de 
cada segmento

▪ Redução do comissionamento 
do Habitacional a partir de 
jan/19 devido à suspensão da 
comissão relacionada ao 
projeto de ativação do 
Habitacional no CCA

Segmento Alíquota(*) (¹)

Vida 12%

Prestamista 9,64%

Residencial 15%

MR Empresarial 10,5%

Auto³ 4,2%-7%

Habitacional -
Comissão

2018:

2019-21:

Habitacional -
Agenciamento

2018:

2019-21:

Base de Cálculo

% da parcela recebida

i. Condições ii. Comissionamento

6%

4%

200%

0%

% do prêmio faturado total

% da parcela recebida

% da primeira parcela 
recebida

% da parcela recebida

% da parcela recebida

% da parcela recebida

Nota: : (1) As alíquotas efetivas médias são: Vida – 10,8%; Habitacional – 5,6%; Prestamista – 9,1%; Residencial – 10,7%; MR Empresarial – 10,3%; Auto – 4,1%. Alíquotas efetivas calculadas com base na comissão dos últimos

12 meses pelo prêmio SUSEP no período.

(2) Participação na receita bruta total da Controladora (Wiz sem subsidiárias). Considera média dos últimos doze meses.

(3) Variação no intervalo depende do tipo do produto vendido, de acordo com o relacionamento do cliente com a CAIXA.

Part. Receita²

32%

25%

6%

3%

4%

20%

7%



INDICADORES DE REMUNERAÇÃO

OPERAÇÃO PARCEIROS (FINANSEG)

▪ (1) Comissionamento aplicado 
apenas aos seguros vendidos a 
partir da assinatura do contrato. 
Parcelas dos seguros vendidos 
anteriormente a essa data, 
comissionam a Wiz em 30%

▪ (2) Comissionamento relacionado à 
indicação passa de 1% a 1,45% a 
partir da data de assinatura até o 
final de 2018, reduzindo-se para 
1,25% a partir de jan/2019 .

▪ (3) Percentual success fee é 
condicionado ao:

▪ % de atingimento de metas de 
vendas acordada entre as 
partes

▪ % de permanência mínima até 
o 13º mês da carteira vendida

Produto Comissionamento

Seguro Quebra de 
Garantia (SQG)

Base de Cálculo

i. Condições ii. Comissionamento

Seguro 
Prestamista(1)

Success Fee –
Plataforma (3,4)

25% % sobre PMTs

35% % sobre PMTs

Backoffice -

Remuneração 
definida por 
atividade prestada

0% - 1,75%
Valor da carta de 
consórcio pago em 4x

Consórcio 
(Indicação) (2)

Valor da carta de 
consórcio pago em 4x

1,45%

Safras até 2018:

Safras a partir de 2019:

1,25%

Safras a partir de 2019:

(4) A tarifa anteriormente vigente para success fee – Plataforma, no valor de até 0,65%, será suspensa para as safras 
vendidas entre a data de assinatura do contrato e 31/dez/2018



INDICADORES DE REMUNERAÇÃO

BACKOFFICE

▪ O pagamento da remuneração será devido a partir 
da data de início da operação por segmento, após 
a assinatura dos contratos

▪ Decorridos 12 meses de prestação dos serviços, os 
respectivos valores serão atualizados anualmente 
de acordo com a variação do IPCA

▪ Após 24 meses de prestação dos serviços, os 
valores unitários praticados no comissionamento 
sofrerão anualmente redução de 4%

▪ (1) O comissionamento pós fev/21 mudará apenas 
para os contratos vendidos a partir de então

▪ (2) Após a definição da JV2, a manutenção da 
prestação dos serviços para as novas safras do 
habitacional está condicionada ao fato de a CNP 
vencer este processo competitivo

▪ (3) Caso a CNP não seja vencedora no processo 
competitivo da JV2, o valor para safras pós fev/21 
passará de R$0,458 para R$0,509, para todos os 
contratos Habitacionais remanescentes ativos na 
base

Produto Comissionamento

Vida

Valores Referência

Qtd de contratos ativos 
em dez/18: 3,57 MM

i. Condições ii. Comissionamento

qtd contratos X R$0,458/mês

Previdência Qtd de contratos ativos 
em dez/18: 1,57 MM

qtd contratos X R$0,458/mês

Prestamista(1) Qtd de contratos ativos 
em dez/18: 4,07 MM

qtd contratos X R$0,125/mês

Safras até fev/21:

Safras a partir de mar/21:
qtd contratos X R$0,458/mês

Habitacional(1,2,3) Qtd de contratos ativos 
em dez/18: 3,50 MM

qtd contratos X R$0,125/mês

Safras até fev/21:

Safras a partir de mar/21:
qtd contratos X R$0,458/mês



Avanços em 
Governança 
Corporativa

Avanços nas iniciativas de Governança & Compliance: um dos pilares 
do nosso negócio

Nossa Estrutura de 
Governança

3 Membros
2 Independentes

Supervisão 
pelo CoAud

3 Membros
1 Independente

3 Membros
2 Independentes

9 Membros
2 Independentes

Avanços em Governança 
Corporativa

2017

Criação da 
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