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A Wiz está sempre em evolução. Seja por meio de investi-
mentos em tecnologia para análise e uso qualifi cado de dados, 
na criação de soluções, celebração de parcerias ou no fomento 
de uma cultura forte, a empresa está focada em consolidar sua 
atuação com um portfólio diversifi cado de produtos fi nanceiros 
e seguros para potencializar os resultados dos seus parceiros. 
E você poderá acompanhar alguns exemplos disso tudo nas 
próximas páginas desta edição da revista BETA.  

Na matéria de capa, falamos sobre a transformação que 
está ocorrendo no Banco de Brasília (BRB) e sobre o vín-
culo fi rmado com a Wiz para atuação no modelo chamado 
novo bancassurance. 

Em Especial, contamos sobre o Wiz Way, o jeito Wiz de ser, e 
todo o processo liderado pela diretoria de Gente e Cultura, com 
o objetivo de materializar a cultura vivenciada na companhia e 
consolidar, por meio de diversas ações, incluindo um livro, os 
elementos que sustentam o alcance de resultados do conglo-
merado no longo prazo.

Confi ra como a BMG Corretora de Seguros, de olho no poten-
cial que o mercado de consórcios oferece, passará a oferecer 
mais esse produto em seu portfólio.

Outro destaque da edição é a criação da joint venture Wimo, 
em parceria com a Galapagos Capital, com foco na comerciali-
zação de crédito com garantia imobiliária (home equity).

Saiba também como a Wiz transformou a atuação de suas 
equipes por meio da adoção do modelo ágil e formação de 
squads com o Agile Data Driven.

Por fi m, confi ra a história da Wizzer Maiara Gualberto, 
que, junto a seu pai, ganhou o primeiro lugar no programa 
Cocreation Lab DF, com o projeto de coleta consciente de 
lixo eletrônico.

Boa leitura!

Concepção editorial e gráfi ca: InPress Porter Novelli
Edição: Fernando Masini
Coordenação editorial: Michelle Oliveira, Luisa Bretas, Luciano Dalmiglio, 
Stefania Fernandes e Jennifer Araújo
Reportagem: Bruna Senseve, Bruno Oliveira, Marcella Sarubi e Ronaldo Mendes 
Projeto gráfi co: Pedro Henrique Gozzo e Rafael Uyeda
Diagramação: Rafael Uyeda
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Com um movimento de consolidação e fomento à cultura corporativa, companhia cria o Wiz 
Way, que tangibiliza e traduz o jeito Wiz de ser e compartilha ações que sustentam o alcance 
dos objetivos de longo prazo 

Com o objetivo de ampliar o seu portfólio, Wimo reformula modelo de operação e se transforma 
em uma unidade de negócio 

Banco de Brasília (BRB) investe no modelo digital e em parcerias estratégicas para aprimorar o negócio 
e se aproximar ainda mais dos clientes

Solução SmartInsure conecta todos os envolvidos na venda de seguros e facilita a gestão 
unindo tecnologia, produtos e serviços

Wiz Parceiros expande atuação e diversifica o portfólio de produtos de crédito WizCred

Wiz Engagement apresenta solução para engajar times comerciais e disponibiliza campanhas 
de vendas personalizadas e aderentes às metas das empresas

De olho no potencial de mercado, Bmg Corretora passa a oferecer consórcios em seu 
portfólio de produtos

Wiz Corporate reúne especialistas de mercado e cria área focada em 
licitações públicas

Saiba também como a Wiz transformou a atuação de suas equipes por meio da adoção 
do modelo ágil, formação de squads e utilização da ferramenta Agile Data Driven 

Paixão pelo meio ambiente leva operadora de atendimento Maiara Gualberto a abrir, junto com o pai, 
empresa de reciclagem de resíduos eletrônicos

ÍNDICE



M ais sólida e com uma cultura 
ainda mais forte: assim a Wiz 
fechou o ano de 2021. Após um 

triênio de transformações, em que o gru-
po cresceu e revolucionou seu modelo 
de negócio, a Wiz realizou um intenso 
trabalho de estruturação e ressignifica-
ção de elementos organizacionais. O ob-
jetivo, naquele momento, era sintonizar 
a já expressiva cultura do conglomerado 
ao momento de crescimento da empre-
sa, de modo a garantir a sustentabilida-
de e perenidade do negócio.

A criação de uma área dedicada à cul-
tura organizacional, no início de 2021, foi 
o primeiro passo nesse sentido. “Apesar
de ter pontos já vivenciados na prática, a
nossa cultura estava difusa. Era neces-
sário um mergulho em nossa estrutura
organizacional para conectá-la de forma
mais contundente às metas do negócio”,
explica Carolina Bento, diretora de Gente e 
Cultura da Wiz, acrescentando que o pas-
so seguinte foi a mudança do nome da
Diretoria de Gente e Gestão para Gente e
Cultura. “É uma forma ainda mais simbó-
lica de salientar o que já fora incorporado

Após intenso mergulho na estrutura organizacional, o conglomerado fortalece 
sua cultura interna para atingir resultados ainda mais audaciosos no futuro

Um novo ciclo da cultura Wiz
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Carol Bento,  
diretora de Gente 
e Cultura da Wiz
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pela prática: o olhar mais apurado para a 
cultura organizacional”, complementa. 

Na sequência, com o objetivo de propor-
cionar mais clareza à cultura da compa-
nhia, um intenso trabalho, coordenado pela 
Diretoria de Gente e Cultura, foi realizado, 
culminando na estruturação do Wiz Way, 
o jeito Wiz de ser. “O olhar especializado
à cultura nos permitiu mapear e, de certa
forma, empacotar princípios e elementos.
Materializamos o que já era vivido, símbo-
los, aspectos e direcionamentos organiza-
cionais em um documento vivo que ins-
pira a prática na mesma medida em que
é inspirado por ela”, contextualiza Isabel
Gomes, gerente de Gente e Cultura na Wiz.

No Wiz Way, o propósito e os valores 
do conglomerado são reforçados. Ainda, 
são descritos os pilares da cultura Wiz 
(oito, no total — Orgulho, Desenvolvimen-
to, Foco em Resultados, Inclusão e Diver-
sidade, Método, Impacto e Confiança, Li-
derança Best e Inovação), assim como as 
atitudes e os comportamentos esperados 
dos Wizzers. (Saiba mais sobre o Wiz Way 
e outros componentes da cultura da Wiz 
na página 7.)

Trata-se de uma ferramenta robusta, 
que, ao mesmo tempo em que representa 
a essência da companhia, sintetiza a  cul-
tura do conglomerado e serve de direcio-
nador, como se fosse uma bússola apon-
tando para o melhor caminho a seguir. “O 
Wiz Way empodera e dá autonomia aos 
Wizzers, já que deixa claro o que deles é 
esperado e orienta para como atingir re-
sultados”, explica Julia Wahrendorff, supe-
rintendente de Gente e Cultura.

Configurações do jeito  
  de ser Wiz atualizadas 

Com o trabalho inicial de mapeamen-
to da cultura concluído, a Wiz se lançou 
a uma segunda fase: difundir o Wiz Way 
entre os colaboradores e engajá-los 
com campanhas diversas. A primeira re-
alização foi o lançamento do livro sobre 
o Wiz Way, em dezembro de 2021.

A Diretoria de Gente e Cultura deu iní-
cio a ações para que o Wiz Way passe 
a permear, de forma orgânica e consis-
tente, todas as iniciativas e processos 
do conglomerado, seja em âmbito estra-
tégico, institucional ou na operação das 
próprias áreas e unidades de negócio. 
Como parte desse processo, projetos já 
existentes têm sido revisitados a fim de 

se alinharem aos conceitos repaginados 
de cultura. 

Um trabalho constante de mapea-
mento será desenvolvido com o objetivo 
de criar ou adaptar iniciativas e projetos 
focados em pilares que precisem de re-
forço. “Os pilares do Wiz Way atuam em 
sincronia, um aspecto fortalece o outro 
na busca por resultados. Por isso, quan-
do um pilar é abordado, outros, ou até 
todos, acabam também sendo trabalha-
dos”, completa Isabel Gomes.

Wiz Way na prática

Algumas ações já dão mostras do mo-
vimento liderado pela Diretoria de Gente 
e Cultura. A maior iniciativa da Wiz de 
fomento à cultura e ao desenvolvimen-
to dos Wizzers, o Desafio Beta, teve sua 
edição de 2021 totalmente focada na 
abordagem do Wiz Way. Uma jornada 
de atividades foi criada para que Wizzers 
pudessem experimentar cada um dos 
pilares de cultura por meio de pílulas inte-
rativas (vídeos, podcasts, quizzes e info-
gráficos), Wiz Talks (lives) e desafios.

Já o recém-criado Zlab é uma indica-
ção de programa que reforça o pilar de 
inovação por meio da participação dire-
ta dos colaboradores. “Selecionamos 
ideias inovadoras de Wizzers para solu-
ção de problemas ou para o incremento 
dos negócios com o intuito de fortalecer 
sua percepção de impacto no conglome-
rado e apoiar a implementação dessas 
propostas”, esclarece Julia Wahrendorff, 
complementando que, se, de um lado, o 

Zlab enfoca o pilar Inovação, do outro, 
trabalha demais pilares, como Desenvol-
vimento, Orgulho, Impacto e Confiança.

Planejamento e cultura  
  na busca pelo 1BiWiz 

Um bilhão de reais em faturamento até 
o fim de 2022, esta é a meta desafiadora
da Wiz ao longo deste ano e que tem im-
pelido amplos esforços do conglomera-
do. Apesar de ser um alvo em curto pra-
zo, o #1BiWiz, como tem sido chamada
a movimentação da empresa em busca
da meta de 2022, faz parte de uma esfe-
ra muito maior dentro dos objetivos de
negócio da Wiz, delineados desde 2018,
quando o processo de diversificação da
companhia teve início.

Agora, além de foco em estratégia e muito 
planejamento, a Wiz conta com uma cultura 
fortalecida para chegar não só à casa do bi-
lhão, mas a todas as demais metas do gru-
po. Uma força-tarefa liderada pela área de 
Estratégia e Gestão do Negócio, com apoio 
da Diretoria de Gente e Cultura e de Comu-
nicação, tem se lançado na criação e imple-
mentação de ações de suporte focadas no 
Wiz Way para o atingimento de metas de 
desempenho do negócio e financeiras. 

Umas dessas iniciativas é o grupo 
de trabalho 1BiWiz, que visa buscar e 
planejar ações de difusão e reforço da 
estratégia para o atingimento da 
meta e, claro, acompanhar a 
evolução e o desempe-
nho em busca des-
se resultado.

Julia Wahrendorff, superintendente de Gente e Cultura na Wiz
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Manifesto Wiz Way
OLHAMOS PARA O FUTURO DE UM JEITO ÚNICO.

OUSADO, IDEALISTA, COM UM OLHAR CHEIO DE ATITUDE…

OLHAMOS PARA O MUNDO EM BUSCA DE POSSIBILIDADES PARA VOAR AINDA MAIS ALTO.

É ASSIM QUE CRIAMOS UM AMBIENTE PREPARADO PARA INOVAR.

É ASSIM QUE MANTEMOS O FOCO NOS RESULTADOS.

E ESTIMULAMOS O NOSSO DESENVOLVIMENTO E O DA SOCIEDADE.

MAS, SE VEMOS ADIANTE, É PORQUE HONRAMOS E RECONHECEMOS O NOSSO PASSADO.

TEMOS ORGULHO DA NOSSA JORNADA, DE TUDO O QUE CRIAMOS JUNTOS.

SUPERAMOS DESAFIOS. DEMOS A VOLTA POR CIMA. DIVERSIFICAMOS NEGÓCIOS.

COM PAIXÃO, CONSTRUÍMOS UM PRESENTE DINÂMICO, QUE TEM MÉTODOS ÚNICOS PARA 
FAZER ACONTECER.

UM PRESENTE QUE CONTA COM A POTÊNCIA DE CADA WIZZER.

ESSA NOSSA VISÃO DE QUEM SABE DE ONDE VEIO, O QUE FAZ E O QUE DESEJA CONTAGIA, 
CAUSA IMPACTO, GERA CONFIANÇA. ATRAI E INCLUI PESSOAS DIVERSAS PARA QUE, 
JUNTAS, REALIZEM COISAS INCRÍVEIS.

TAMBÉM DÁ O TOM DE UMA LIDERANÇA QUE INSPIRA E QUE É A CADA DIA MAIS B.E.S.T. 
QUE ACOMPANHA A EVOLUÇÃO DE TODOS, PARA QUE CADA UM POSSA SER SUA MELHOR 
VERSÃO, POSSA TER BRILHO NO OLHAR.

E É ISSO QUE FAZ COM QUE NADA E NEM NINGUÉM DUVIDE DA NOSSA POTÊNCIA OU 
APOSTE CONTRA NÓS.

AFINAL, PARA SER A MAIOR E MELHOR GESTORA DE CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO DE PRODUTOS 
FINANCEIROS E SEGUROS DO PAÍS, É PRECISO TER MESMO UM OLHAR DIFERENTE.

É PRECISO SER QUEM ENXERGA POSSIBILIDADES PARA FAZER A DIFERENÇA.

É DESSE JEITO QUE SEGUIREMOS JUNTOS, COM BRILHO NO OLHAR, ATITUDE, FOCO EM 
RESULTADOS, MAS, SOBRETUDO, COM AS PESSOAS E PELAS PESSOAS!

QUE É DE ONDE VEM A NOSSA FORÇA. É ONDE ESTÁ O NOSSO JEITO ÚNICO DE SER.

WIZ WAY, O JEITO WIZ DE SER!

ESPECIAL CAPA NEGÓCIOS CRÉDITO GESTÃO

INOVAÇÃO PARCERIAS SEGUROS 
EMPRESARIAIS TECNOLOGIA WIZZER
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Cultura Vivenciada
Desdobramento dos
elementos 

CULTURA
VIVENCIADA 

COMPORTAMENTOS
DOS WIZZERS 

SÍMBOLO

ATITUDES -
nossa fala e forma de agir

PILARES -
nossa maneira de pensar e nos organizar

VALORES -
nossa forma de sentir e acreditar

Estratégia de
pessoas e negócios 

Prática
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LIVRO WIZ WAY: TANGIBILIZAR 
O QUE É VIVENCIADO
Como marco do atual momento, em que cultura e resultados estão ainda 
mais conectados, a Wiz lançou, em dezembro de 2021, o livro Wiz Way que, 
em quase 150 páginas, apresenta de forma profunda os elementos que com-
põem a cultura do conglomerado, passando um a um pelos pilares, valores e 
atitudes, além de reunir histórias inspiradoras de colaboradores e um mani-
festo que simboliza o jeito de ser da companhia.  
A publicação resume a trajetória da empresa e conta como a cultura foi de-
terminante para a expansão de negócios e a criação de uma nova Wiz. Tudo 
isso com depoimentos de Wizzers, abordando a participação fundamental 
deles para o sucesso do grupo. “Mais do que um manual organizacional, o 
nosso livro é feito de histórias reais, que se conectam a nossos pilares. De 

forma objetiva e lúdica, ele refl ete uma cultura viva. As pessoas conseguem se enxergar naquelas páginas”, diz Carolina 
Bento. Como parte da estratégia de divulgação, os Wizzers foram surpreendidos em casa com kits contendo exempla-
res do livro, camisas e canecas. Os parceiros de negócios também receberam o livro. A repercussão foi positiva. Nas 
redes sociais, alguns Wizzers postaram fotos revelando o conteúdo da caixa, agradeceram e se disseram motivados 
com a iniciativa.
Para a Wiz, símbolos e celebrações são parte importante da cultura. “O livro Wiz Way torna, por meio de um artefato, 
concretos elementos e conceitos já vivenciados pelos Wizzers, orienta sobre práticas fundamentais que nos levarão ao 
nosso objetivo de negócio e celebra e engaja as nossas pessoas”, conclui Isabel. 

ESTIMULAR O DESENVOLVIMENTO DAS PESSOAS 
PARA UMA SOCIEDADE CADA VEZ MELHOR.

PROPÓSITO WIZ

Saiba mais informações 
sobre a Wiz Way

ESPECIAL CAPA NEGÓCIOS CRÉDITO GESTÃO

INOVAÇÃO PARCERIAS SEGUROS 
EMPRESARIAIS TECNOLOGIA WIZZER

https://facil.wizsolucoes.com.br/wizway
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A Wiz é a melhor, mais competente e mais 
moderna empresa de bancassurance do nosso 
país, que demonstrou ao longo dos anos uma 
capacidade de reinvenção. Há uma convergência 
de princípios de como devemos nos relacionar 
com nossos clientes e nosso time.

O QUE É O NOVO BANCASSURANCE? 

Para proporcionar uma experiência do mais alto nível aos clientes na ven-
da de seguros, BRB e Wiz estruturaram uma operação com conceitos ino-
vadores, criando o Novo Bancassurance. O modelo expande os canais de 
atendimento, com uma jornada omnichannel, e se conecta diretamente à 
necessidade do cliente, possibilitando um ponto de contato no momento 
e local de sua preferência. Assim, o Novo Bancassurance se difere da es-
tratégia tradicional não só por sua multicanalidade, mas também por sua 
assertividade e personalização no relacionamento com os consumidores. 

ENTENDA AS CARACTERÍSTICAS DESTE NOVO MODELO: 

• Única operação omnichannel completa do Brasil 
• Portfólio de produtos assertivo e competitivo 
• Seguros como um pilar para o relacionamento de valor com clientes  
   e de contínuas oportunidades de negócio 
• Proteção e cuidado aos clientes em toda a jornada: desde a cotação  
   até o sinistro
• Conexão de ofertas com o momento de vida do cliente

Banco de Brasília reestrutura o planejamento de negócios, investe no segmento digital e assina 
parcerias estratégicas para ampliar sua operação

O novo BRB: mais digital e próximo do cliente

N a posição de uma das institui-
ções financeiras mais tradicio-
nais do Brasil, o BRB (Banco de 

Brasília) acompanha de perto a evolu-
ção do mercado e, com uma estrutura 
organizacional dinâmica e moderna, 
conecta sua estratégia de negócio ao 
momento de transformação digital pelo 
qual passa o ecossistema da indústria 
financeira. É com essa mentalidade 
que o banco tem trabalhado no dia a 

dia, a fim de oferecer uma experiência 
inovadora, integrada às mudanças de 
hábito e alta expectativa dos clientes, 
combinando o relacionamento em ca-
nais físicos e digitais para alcançar um 
atendimento de excelência e ampliar o 
portfólio de produtos.

Fundada em 1964, no Distrito Federal, 
a instituição tinha como propósito inicial 
ser um agente financeiro que possibili-
tasse a captação dos recursos necessá-

rios para o desenvolvimento da região. 
Entretanto, desde 1991, opera como um 
banco múltiplo, com uma oferta variada 
de produtos e soluções (comercial, câm-
bio, desenvolvimento e imobiliário).

Desde que Paulo Henrique Costa to-
mou posse como presidente, em janeiro 
de 2019, o BRB acelerou o processo de 
transformação digital, com investimen-
to na ampliação de sua atuação on-line, 
intensificando o desenvolvimento de no-
vas ferramentas e firmando parcerias 
estratégicas. Entre elas, o acordo com a 
Wiz, formalizado em junho de 2021, cujo 
objetivo é ampliar o negócio de segurida-
de nos canais do BRB.

“A partir do conceito de um banco 
completo e reconhecido pela qualidade 
do produto, definimos que deveríamos 
contar com parceiros privados em al-
guns nichos (investimentos, correta-
gem de seguros e meios de pagamen-
to). A Wiz é a melhor, mais competente 
e mais moderna empresa de bancassu-
rance do nosso país, que demonstrou 
ao longo dos anos uma capacidade 
de reinvenção. Há uma convergência 
de princípios de como devemos nos 
relacionar com nossos clientes e nos-
so time”, afirma Paulo Henrique Costa, 
presidente do BRB.

A parceria prevê investimentos para 
garantir a consolidação de uma opera-
ção omnichannel sólida e disponível em 
toda a rede de distribuição do banco, in-
cluindo agências, correspondentes ban-
cários, parceiros, canais remotos e digi-
tais com a oferta dos produtos do BRB 
(seguros, consórcios, títulos de capitali-
zação e previdência privada). Em 2021, 
o Banco de Brasília arrecadou R$ 772,9 
milhões em prêmios de seguros. E existe 
a projeção de aumentar a participação 
de clientes em todos os segmentos de 
seguridade. “Estrategicamente, acredita-
mos que existe espaço para que criemos 
um novo formato de relacionamento 
com o cliente, que chamamos de Novo 
Bancassurance, envolvendo uma in-
tegração de todos os canais”, 
afirma Paulo Henrique. 

Em um momento 
em que mais 
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NAÇÃO BRB FLA

Correntistas

2,8
milhões

Estados no Brasil

26
estados 

+ 
Distrito 
Federal

Municípios no Brasil

5.085
Números consolidados do ano de 2021

Números consolidados do ano de 2021

3,5 milhões
de clientes 

344%
de crescimento na base de 
clientes entre 2020 e 2021

5.085
Presente em 

municípios brasileiros

pessoas tiveram que fi car confi nadas 
em casa em razão da pandemia e mi-
graram para o digital, nada mais opor-
tuno do que pensar em um modelo que 
transforma a tradicional venda de se-
guros nos balcões das agências. Com 
opções personalizadas, foco em resul-
tados e no relacionamento duradouro 
em multicanais, o conceito atende a 
uma mudança constante nos hábitos de 
consumo da população, mais propensa 
a adquirir produtos e serviços combi-
nando em sua jornada meios físicos e 
digitais. (Confi ra na página 11.)

“Precisamos estar disponíveis no canal 
de preferência do cliente, e no momento 
que ele precisar. Para alguns, a resposta 
é um atendimento mais humano. Para 
outros, é mais digital. Por isso, o modelo 
adequado é o omnichannel. Acreditamos 
que há uma convergência de fatores, seja 
geracional, mudança de expectativa dos 
clientes ou a própria pandemia, que ace-
lerou o processo de digitalização. Pre-
cisamos estar prontos para lidar com a 
oferta adequada”, completa o executivo.

“A primeira fase de implementação da 
parceria com a Wiz foi de conhecimen-
to e integração entre as equipes, na qual 
todos os nossos processos, produtos e 
rotinas foram detalhados e discutidos 
em conjunto pelas empresas. Desse 
diagnóstico, surgiram algumas ideias e 
propostas de melhorias e potencializa-
ção de resultados”, afi rma Alexsandra 

Camelo Braga, diretora-presidente da 
BRB Corretora de Seguros. “Atualmente, 
estamos trabalhando na implementação 
dos projetos estratégicos e alavancas 
de melhoria defi nidas em nosso plane-
jamento estratégico, que darão suporte 
ao crescimento dos resultados. Isso é 
importante para que o projeto tenha o su-
cesso esperado”, completa Alexsandra.

Nação BRB FLA: banco 
digital mira expansão para 
outras regiões do Brasil

Lançado em julho de 2020, em parceria 
com o Flamengo, o banco digital Nação 
BRB FLA tem sido fundamental para o 
movimento de expansão do Banco de 
Brasília e crescimento de sua base de 
clientes. O Nação BRB FLA já conta com 
mais de 2,8 milhões de clientes. Além dis-
so, o projeto expandiu a atuação do Ban-
co de Brasília no país, alcançando todos 
os estados e municípios brasileiros com 
população acima de 40 mil habitantes. Ao 
todo, está presente em 5.085 municípios 
em território nacional. “É um mercado que 
ainda precisa ser explorado de maneira 
adequada. A utilização de canais digitais 
com simplicidade facilita a vida dos clien-
tes. Temos oportunidade de ofertar segu-
ros, capitalização e previdência”, analisa 
Paulo Henrique Costa.

O BRB EM 
NÚMEROS

ESPECIAL CAPA NEGÓCIOS CRÉDITO GESTÃO

INOVAÇÃO PARCERIAS SEGUROS 
EMPRESARIAIS TECNOLOGIA WIZZER



página 
11BETA

página 
11BETA

Liderança em crédito 
imobiliário no Distrito Fe-
deral gera oportunidades 
para vendas de seguros

O BRB tem um importante trunfo em 
sua estratégia para potencializar a ven-
da de seguros. Em 2021, concedeu  
R$ 3,1 bilhões em crédito imobiliário e 
assumiu a liderança desse setor no Dis-
trito Federal, com participação de mer-
cado de 44,5%. De acordo com a Abecip 
(Associação Brasileira das Entidades de 
Crédito Imobiliário e Poupança), a insti-
tuição financiou 7.952 unidades habita-
cionais em 2021. “O crédito imobiliário 
é uma porta de entrada para outros ne-
gócios com os clientes. Temos investido 
na qualidade, simplicidade e melhores 
condições para o financiamento imobi-
liário. Com isso, conquistamos muitos 
clientes, que passam a ter um relacio-
namento duradouro com o banco. Isso 
faz com que tenhamos oportunidade 
de disponibilizar as melhores alternati-
vas em diferentes momentos. No cré-
dito imobiliário, o cliente vai passar, em 
média, de 15 a 20 anos se relacionando 
com o banco e, nessa jornada, podemos 
oferecer produtos de seguros, previdên-
cia, capitalização e consórcio em cada 
fase de sua vida”, destaca Alexsandra 
Camelo Braga. Alexsandra Camelo Braga, diretora-presidente da BRB Corretora de Seguros

CRÉDITO IMOBILIÁRIO

Líder em crédito imobiliário  
no Distrito Federal em 2021

R$ 3,1 bilhões

44,5%

Participação de mercado 
no Distrito Federal
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Lucro líquido recorrente

2020 -
456

R$ milhões
2021  -

607,7
R$ milhões

também em previdência, com o brasi-
leiro começando a desenvolver o hábi-
to de se planejar. Temos oportunidades 
de crescimento e adequação de nosso 
portfólio”, encerra o executivo.

Acelerando startups

Além do projeto Nação BRB FLA, o 
Banco de Brasília trabalha no desenvol-
vimento de outras iniciativas focadas no 
segmento digital. Em 2020, firmou acordo 
com a Plug and Play, aceleradora focada 
em inovação, e lançou o programa BRB 
Lab, a fim de atrair a atenção de fintechs 
para o seu ecossistema. As startups têm 
acesso aos executivos e necessidades 
de negócios do Banco de Brasília e, com 
isso, oportunidades de contribuir com o 
desenvolvimento de soluções.

“Durante muito tempo, o BRB não inves-
tiu em tecnologia como tem feito atual-
mente. Iniciamos esse processo de bus-
ca por liderança no mundo digital com 
a parceria com o Flamengo. Hoje, três 
quartos dos clientes do BRB estão no mo-
delo digital. A chegada das fintechs, em 
um mercado em que a regulamentação 
tem mudado, é chave para que possamos 
continuar a crescer”, explica Paulo Henri-
que Costa. 

Recorde de lucro líquido 
por dois anos consecutivos

A transformação na estratégia de negó-
cios rapidamente gerou resultados. Em 
2019, o BRB registrou lucro de R$ 412 mi-
lhões, apresentando 56,8% de crescimen-
to em relação a 2018 e sendo este, até en-
tão, o recorde em sua história. Em 2020, 
porém, a combinação entre o lançamento 
do Nação BRB FLA e o investimento em 
soluções digitais ampliou ainda mais o lu-
cro líquido recorrente, alcançando R$ 456 
milhões. Já no ano de 2021, o lucro líquido 
foi de R$ 607 ,7 milhões. E, entre 2019 e 
dezembro de 2021, a instituição financeira 
aumentou sua base de clientes em 448%, 
passando de 643 mil para 3,5 milhões. 

“A consequência disso pode ser medida 
em várias frentes. Primeiro, o reconheci-
mento da própria marca. Um banco mais 
jovem e próximo da população. A segunda 
consequência é o aumento da autoestima 
das pessoas que formam o nosso time no 
dia a dia”, finaliza o presidente do BRB.

O Nação BRB FLA conta com um 
amplo portfólio de produtos, incluindo 
diferentes opções de cartões de crédito 
e seguros. A plataforma + Mengão, por 
sua vez, possibilita o resgate e troca de 
pontos adquiridos por mais de 400 mil 
produtos e serviços, inclusive produtos 
oficiais do Flamengo. Com a parceria 
entre BRB e Wiz, haverá aceleração e 
ganho de escala nos canais digitais, 
com o desenho de novos produtos e 
jornadas, utilizando inteligência de da-
dos para uma oferta qualificada de pro-
dutos de seguridade aos clientes. 

“Uma das coisas que tem nos surpre-
endido nessa parceria é o tamanho do 
engajamento da torcida com nossos pro-
dutos financeiros. Temos um nível supe-
rior com cartões de crédito do que temos 
no banco tradicional. Além disso, temos 
superado todas as metas de seguro”, 
completa o presidente do BRB. Além dos 
serviços digitais, o Nação BRB FLA dis-
ponibiliza serviços tradicionais na Rede 
Compartilhada Banco24Horas, além de 
saques gratuitos e ilimitados nos caixas 
eletrônicos de autoatendimento BRB.

“Muitas pessoas olham para a capi-
talização sem entender o produto. Não 
vejo motivo pelo qual um flamenguista 
não investiria em capitalização para par-
ticipar de um sorteio para assistir a uma 
final de campeonato, por exemplo. Pre-
tendemos oferecer seguros em conjun-
to com experiências para mexer com o 
amor da torcida flamenguista. Falamos 
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Joint venture criada em parceria entre Wiz e Galapagos Capital em 2019 
reestrutura modelo de operação e amplia portfólio de produtos de crédito
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Wimo: de produto para uma 
fintech de soluções de crédito

E m 2019, Wiz e Galapagos uniram 
forças para o desenvolvimento do 
produto Wimo, focado na comer-

cialização de crédito voltado a pessoas 
físicas com garantia imobiliária (home 
equity). A Galapagos Capital foi respon-
sável pela estruturação financeira e dis-
ponibilização de recursos para a conces-
são de créditos, a solução recebeu mais 
de R$ 1,5 bilhão em solicitações e conce-
deu mais de R$ 150 milhões em opera-
ções de crédito até o fim de 2021. E, em 
dezembro do último ano, a Wiz decidiu 
transformar a Wimo em uma unidade de 
negócio e expandir o seu portfólio.

“Quando desenvolvemos a Wimo, 
planejamos criar uma joint venture. 
No momento em que atingíssemos  
R$ 50 milhões em concessões de crédi-
to, a Wimo deixaria de ser um produto e 
passaria a ser uma empresa. Estamos 
realizando todo o processo burocrático 
para a criação de uma empresa e estru-
turando a equipe com a contratação de 
colaboradores”, afirma o diretor execu-
tivo da Wimo, Luis Moraes. 

Para o desenvolvimento inicial da 
Wimo, foram envolvidos mais de 50 co-

laboradores de outras unidades de ne-
gócio do conglomerado Wiz. A Wiz BPO, 
especializada em toda esteira de pós-
-venda de produtos financeiros e segu-
ros, é responsável pela análise e avalia-
ção dos imóveis ofertados em garantia 
nas operações. Já a Wiz Parceiros, que 
reúne mais de 2 mil empresas parceiras 
em todo o Brasil, com aproximadamen-
te 23 mil pontos de vendas, executa a 
gestão e toda a rede de distribuição dos 
produtos. A Galapagos Capital, por sua 
vez, atua na estruturação financeira e 
captação de recursos.

Em 2021, além do crédito para pessoas 
físicas, a Wimo lançou produtos para cré-
dito com garantia imobiliária com foco 
em pessoas jurídicas, principalmente pe-
quenas e médias empresas, e antecipa-
ção de comissões para parceiros da Wiz 
ao comercializar uma cota de consórcio. 
Com isso, a joint venture alcançou média 
de R$ 15 milhões mensais de desembol-
so em operações de crédito no segundo 
semestre do último ano. 

“É uma estratégia alinhada ao posi-
cionamento da Wiz, que é ser a maior 
gestora de canais de distribuição de 

produtos financeiros e seguros do 
país. A Wimo é uma fintech que inova 
trazendo ao mercado soluções de cré-
dito simples e abrangentes, um con-
ceito e posicionamento inovadores 
que atendem clientes com diferentes 
rendas. A Wiz sempre vendeu produ-
tos de terceiros, e agora tem produtos 
de crédito próprios”, explica Luis.

Os empréstimos com garantia imo-
biliária, tanto para pessoas físicas 
quanto para pessoas jurídicas, ofe-
recem crédito entre R$ 50 mil e R$ 2 
milhões, com prazo de pagamento 
de até 180 meses (pessoa física) e 
120 meses (pessoa jurídica). Já a an-
tecipação de comissão oferece aos 
parceiros da Wiz a possibilidade de 
receber pagamento à vista ao concluir 
uma venda, enquanto o prazo comum 
é de seis meses. 

“Nossos públicos-alvo são empresá-
rios e autônomos que estão em busca 
de financiamento para expansão de 
seu negócio e pessoas endividadas 
que optam por consolidar e quitar suas 
dívidas de curto prazo por meio de um 
instrumento de longo prazo, com taxas 
de juros mais atraentes”, completa Luis. 

A Wiz tem trabalhado no aperfeiço-
amento de uma estrutura que ofereça 
ao mercado uma experiência transpa-
rente, com o repasse de informações 
sobre todas as etapas do processo de 
aprovação de crédito. Para este ano, o 
objetivo da Wimo é escalar os produtos 
de home equity e diversificar os produ-
tos de crédito.

“Em um período de cinco anos, a 
Wimo tem como foco ser a maior em-
presa fora do mercado bancário no 
fornecimento de crédito em todo 
o Brasil, ampliando cada vez 
mais o portfólio de pro-
dutos”, encerra o di-
retor executivo.

Luis Moraes, diretor executivo da Wimo
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Operação da unidade aposta numa abrangente carteira de crédito pessoal e para empresas 
a fim de atrair novos negócios

Wiz Parceiros amplia leque de produtos 
e diversifica portfólio de crédito

C onquistar espaço por escala, 
indo aos poucos e perceben-
do o potencial de mercado e do 

produto ofertado. Com essa estratégia 
de negócio, a Wiz Parceiros sentiu que 
poderia diversificar sua carteira e criar, 
dentro da própria unidade, uma opera-
ção exclusiva para oferecer produtos 
de crédito a pessoas físicas e jurídicas 
e que ficasse, dessa maneira, separa-
da de consórcios. Foi assim que, em 
2020, surgiu a WizCred, que tem no seu 
abrangente portfólio, soluções de cré-
dito como financiamento imobiliário, 
CGI (o crédito com garantia de imóvel), 
Crédito Smart (capital de giro para em-
presas) e antecipação de FGTS para 
pessoa física (Fundo de Garantia por 
Tempo de Serviço). 

A decisão foi tomada a partir de con-
versas que começaram há pouco mais 
de um ano, quando a unidade trabalhou 
com três prerrogativas. A primeira de-
las era justamente a necessidade de 
manter o modelo de operação e resul-
tados em escala que já funciona mui-
to bem. Depois, identificar no merca-
do oportunidades de novos produtos, 
algo que está na essência de atuação 
da Wiz Parceiros. Por último, a área já 
tem conhecimento e estrutura para ge-
rir o negócio, por meio de capacitação 
e treinamento de equipes, oferecendo 
um atendimento qualificado, platafor-
ma de tecnologia exclusiva (PPW) e as 
melhores taxas do mercado. 

O atual posicionamento da Wiz Par-
ceiros ao apostar em soluções de alto 
valor comercial, como os produtos de 
crédito rápido e consórcio, trouxe uma 
nova visão de governança para a uni-
dade. “Identificamos oportunidades 
que fazem sentido para a nossa carac-
terística de negócio, mas sem inventar 
estruturas, ou seja, nós olhamos para o 
potencial de mercado analisando quais 
produtos teriam o mesmo mecanismo 
e modelo de negócio” explica Rodrigo 
Salim, diretor executivo da Wiz Parcei-
ros, referindo-se ao modelo B2B2C que 
a unidade já trabalha. Rodrigo Salim, diretor executivo da Wiz Parceiros
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ALGUNS DOS PRODUTOS OFERTADOS PELA WIZCRED

FINANCIAMENTO IMOBILIÁRIO   

- Destinado a pessoa física e jurídica
- Aceita até dois proponentes 
- Valor de entrada a partir de 10%

 CRÉDITO SMART 

- Para pequenas e médias empresas
- Pagamento do crédito em até 24 horas
- Taxa média de 1,56% ao mês

ANTECIPAÇÃO DO FGTS 

- Destinado a pessoa física
- Antecipação do saque aniversário de forma 
rápida e sem burocracia
- O potencial de mercado é de R$ 122 bilhões

 CGI (CRÉDITO COM GARANTIA DE IMÓVEL)

- Abrangência nacional 
- Avaliação e vistoria via celular
- Taxas mais baixas para quitação de dívidas

Esteira de produtos
Puxando a esteira dos produtos 

que passam a integrar o portfólio da  
WizCred está o financiamento imobiliá-
rio, que atingiu no Brasil a marca de R$ 
255 bilhões de crédito concedido em 
2021, segundo dados da Abecip (As-
sociação Brasileira das Entidades de 
Crédito Imobiliário e Poupança), um re-
corde na série histórica da Associação. 
No ano anterior, o total de financiamen-
to para compra de imóveis tinha sido de  
R$ 123,97 bilhões.

“Estamos apostando num cresci-
mento muito forte desse segmento. 
É, sem dúvida, um dos produtos de 
destaque e isso está se mostrando 
por uma régua acelerada”, destaca o 
diretor. A operação de financiamento 
imobiliário que a unidade trabalha é 
do banco Itaú, em uma parceria fir-
mada em 2021.

Regulamentada pelo Banco Central 
há pouco tempo, a modalidade de 
empréstimo com garantia de imóvel 
(home equity) tem potencial para in-
jetar até R$ 500 bilhões na economia 
nos próximos anos, segundo o órgão 
regulador. Os dados do setor animam 
a Wiz Parceiros, que oferta o produto 
tanto para pessoa física quanto para 
pessoa jurídica. “Ele está numa esca-
lada de negócio e nós estamos nos 
posicionando fortemente para acom-
panhar essa tendência de mercado”, 
diz o diretor.

Na linha de empréstimos, o Crédito 
Smart está no portfólio há pouco me-
nos de um ano e oferece capital de giro 
para empresas de pequeno e médio 
portes, atendendo a um mercado que 
cresceu 30% em 2021, o maior cresci-
mento desde 2018, com aproximada-
mente 3,8 milhões de novas empre-
sas, segundo levantamento feito pelo 
Sebrae (Serviço Brasileiro de Apoio às 
Micro e Pequenas Empresas). Já a an-
tecipação do FGTS, que em 2020 teve 
uma alteração na lei para saques, é 
uma aposta em um produto totalmen-

te novo para a área. “Estamos falando 
de um mercado com novas oportuni-
dades de desdobramentos e novas li-
nhas de negócio”, destaca Rodrigo. 

Os desafios para 2022 são a diver-
sificação dos players e o crescimento 
no número de parceiros ativos, que 
têm chegado por mês a mil novos 
cadastros. Essa nova mudança eleva 
a Wiz Parceiros a um outro patamar. 
“A unidade é um ativo muito relevante 
dentro do conglomerado Wiz, princi-
palmente pela importância dos negó-
cios que ela pode galgar em termos de 
números, capilaridade e estruturação”, 
lista o diretor. 

Saiba mais informações  
sobre a Wiz Parceiros
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Uma dor latente de diversas em-
presas que atuam no mercado de 
seguros é conseguir conectar os 

seus canais comerciais e fazer a gestão 
de toda a cadeia que envolve a venda de 
seguros, que vai desde o relacionamen-
to inicial com o cliente até o pós-venda 
e sinistro. Dessa necessidade de conec-
tar todos os atores (canais comerciais, 
seguradoras e clientes) envolvidos na 
venda e para facilitar a gestão do seguro 
nasceu a SmartInsure.

A solução, totalmente centrada no 
cliente e na otimização de novos negó-
cios, é dividida em três módulos com-
plementares que podem ser adquiridos 
em conjunto ou separadamente: venda 
(SmartSales), pós-venda (SmartJourney) 
e sinistro (SmartClaim). Trata-se da pri-
meira solução completa para venda e 
gestão de seguros do país, facilitando a 
sua comercialização e oferecendo uma 
conexão direta com todas as segurado-
ras em uma plataforma que garante o 
atendimento nas três etapas, integrando 
uma camada de tecnologias robustas 
junto a um time de especialistas. 

O módulo SmartSales desburocratiza 
a venda de seguros para os canais de 
vendas, bancos e corretoras, em uma 
plataforma totalmente digital que ofere-
ce cotação automática de forma mais 
rápida. Para cuidar de todo o pós-ven-
da, o SmartJourney oferece um CRM  
(Customer Relationship Management) 
inédito na modalidade de seguros, per-
mitindo toda a gestão da carteira de 
clientes de maneira mais fácil e transpa-
rente, conduzida por um time especiali-
zado. Uma das etapas mais importantes 
para todos os players, a gestão do sinis-
tro tem no SmartClaim um atendimento 
ainda mais humanizado e personalizado 
para os clientes. 

O objetivo com a SmartInsure é jus-
tamente atender a uma das principais 
necessidades dos clientes ao levar tec-
nologia, serviços e produtos, com ga-
nho de eficiência operacional, tempo e 
performance, enquanto eles mantêm o 
foco no que realmente importa: no ne-
gócio. “Estamos falando de uma ferra-
menta que integra toda a cadeia, conec-
tando as seguradoras dentro de uma 

Solução SmartInsure une tecnologia, serviços e produtos com o propósito de potencializar os negócios do cliente

Experiência completa na gestão de seguros 
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Raquel Oda, diretora de Estruturação e Performance da Wiz BPO

plataforma bastante robusta e comple-
ta. E não é apenas uma plataforma tec-
nológica, todo o serviço está incluído”, 
explica Leandro Leite, diretor executivo 
da Wiz BPO. 

Com o padrão do cliente
“Nós fazemos a intermediação para 

que o cliente seja atendido com o padrão 
do canal onde ele comprou o produto. 
Buscamos maior eficiência para toda a 
cadeia de seguros de olho na satisfação 
do cliente. Com isso, a gente preserva 
e gera um retorno de marca mais inte-
ressante para esse canal”, esclarece o 
diretor. Leandro lembra que é possível 
trabalhar com produtos de diversas se-

guradoras, administrando todas as op-
ções apenas em uma ferramenta.

Além da robustez tecnológica, a 
SmartInsure conta com um time de es-
pecialistas em produtos de seguro com 
grande experiência em atendimento 
ao cliente em diversos nichos de atua-
ção. A tecnologia usada na solução é a  
General Claims, que foi desenvolvida 
internamente pelo hub de negócios Wiz 
Labs. “O grande diferencial é que enten-
demos as dores e construímos uma 
solução para isso. Quando entramos 
no cliente com essa atuação, potencia-
lizamos os resultados de seu negócio”, 
lembra Raquel Oda, Diretora de Estru-
turação e Performance da Wiz BPO. 
“Não interessa o quão complexo seja, 
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Na esteira do agro
O setor de seguro agrícola vem crescendo bastante e, de acordo com o Ministério da Agricultura, Pecuária e Abastecimen-

to, foram contratados, em 2021, R$ 68,3 bilhões em seguro rural, um crescimento de 50% em relação ao ano anterior. “Hoje, 
nós entregamos para o mercado de agro muita tecnologia, com uma esteira completa de atuação de venda que vai até o 
sinistro. Elevamos o patamar na tratativa de seguro agrícola, que era muito defi citário de tecnologia”, lembra Raquel Oda. 

nós vamos entregar aos nossos clien-
tes e parceiros uma solução completa”, 
acrescenta. 

Transparência e 
   celeridade

A solução SmartInsure reúne uma 
diversidade de produtos de seguro, 
como auto, residencial, prestamista, 
vida, agro, empresarial e habitacional, 
além de produtos de crédito. Entre os 
clientes atendidos estão a Seguradora 
AmericanLife, com o produto presta-
mista voltado para as operações do 
Fies (Fundo de Financiamento Estu-
dantil), e o Sicredi (Sistema de Crédito 
Cooperativo), com o produto auto, en-
tre outros. No Sicredi, que conta com 
mais de 100 cooperativas associadas, 
a ferramenta trouxe para a equipe de 
BackOffice de renovações e da Central 
de Sinistros, coordenada por Renata 
Valvassori, mais transparência nas in-
formações, o que elimina uma série de 

ligações ou e-mails desnecessários. 
“Ter essa transparência e essa celeri-
dade nas informações, que podemos 
acompanhar em tempo real, faz toda 
a diferença. É onde agregamos mais 
valor para a cooperativa lá na ponta, 
trazendo segurança para todo o pro-
cesso”, afirma Renata. 

A solução está sendo usada pelo Si-
credi desde novembro de 2021, com 
adaptações e ajustes sendo feitos des-
de o primeiro momento. A cooperati-
va adquiriu inicialmente os módulos 
SmartSales e SmartClaim. “A forma 
como a ferramenta é atualizada traz um 
enorme ganho de valor para o processo 
de sinistros. Para nós, é um grande dife-
rencial”, diz a coordenadora. 

Por mês, a equipe do BackOffi ce de 
renovações do Sicredi gerencia 35 mil 
cotações, com cerca de sete mil negocia-
ções. No momento, a equipe está pilotan-
do a ferramenta SmartInsure com a pre-
visão de chegar, no primeiro trimestre, 
a cinco mil cotações e mil negociações 
gerenciadas através da plataforma. 

E a equipe da Central de Sinistros faz a 
gestão de cerca de 200 atendimentos 
por mês dentro da ferramenta. “A ideia 
é crescer, vamos fazendo isso aos pou-
cos, ajustando para atender as neces-
sidades do associado, até para garantir 
que ele não sinta qualquer problema lá 
na ponta”, explica Renata. 

Oferece os serviços de comer-
cialização de seguros de for-
ma simplifi cada, com cotação 
automática e backoffi ce de su-
porte à venda. 

Onde é feita toda a gestão e 
otimização da carteira de clien-
tes em um serviço integrado 
com a equipe de atendimento 
especializado.

Plataforma completa de gestão 
de sinistros que proporciona 
uma experiência personalizada 
e humana ao cliente em atendi-
mento omnichannel.

Conheça os módulos da SmartInsure:

A SmartInsure em números:

+ de
sinistros comunicados 

mil132
+ de

atendimentos realizados nos canais 
analógicos e digitais 

723.000
apólices de seguro cadastradas 
na ferramenta

72.000
emissões, 
totalizando 
mais de

em prêmio

mil

SmartSales SmartJourney SmartClaim

R$
milhões

18
71

Saiba mais informações 
sobre a Wiz BPO
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E nvolver e engajar o time de vendas 
em direção ao cumprimento de 
metas e, como resultado, o cres-

cimento do negócio é um dos desafios 
que está presente no planejamento da 
maioria das empresas. Sem dúvida, é 
uma necessidade que está no topo da 
lista dos executivos. No entanto, nem 
sempre alcançar os resultados deseja-
dos é uma tarefa simples.

Com uma experiência construída 
desde 2004, a Wiz vem acumulando 
know-how para colocar no mercado 
uma solução que atenda aos princi-
pais desafios identificados pelos times 
comerciais. Como engajar as equi-
pes respeitando as individualidades 
de cada setor de modo a alavancar a 
performance e manter as pessoas mo-
tivadas? Foi a partir de questões como 
essa que a Wiz viu uma oportunidade 
de criar a solução digital Wiz Engage-
ment para apoiar clientes no processo 
de desenvolvimento de campanhas de 
engajamento, gamificação e ações que 
visam motivar os colaboradores.

“Ao criar essa solução pensamos 
em uma forma de engajar os times co-
merciais das empresas, de modo que 
a motivação continuasse latente e que 
também conversasse com a estraté-
gia de negócio, com foco em resulta-
dos, mas de maneira leve, como em 
um jogo, por isso optamos por usar 
a gamificação”, explica a Diretora de 
Estratégia, Marketing e Tecnologia da 
Wiz, Carla Nabarrete.

A solução disponibiliza campanhas de 
vendas desenhadas e geridas de acordo 
com as metas comerciais da empresa 
que proporcionam premiações para os 
funcionários. Essas premiações, por 
sua vez, podem acontecer das mais di-
versas formas. São 150 lojas, incluindo 
os principais e-commerces do Brasil de 
variados segmentos (vestuário, cosmé-
ticos, viagens, serviços, supermerca-
dos), e ainda serviços exclusivos que 
incluem pagamento de boletos (água, 
luz, impostos ou a fatura do cartão de 
crédito), recarga de celular e até trans-
ferência para programas de milhagem. 

Wiz Engagement ganha mercado com solução de engajamento digital voltada para equipes de vendas

Plataforma alavanca desempenho 
de times comerciais

Tudo isso se dá de forma simplificada, 
como um jogo. 

O gerente de Estruturação e Perfor-
mance da Wiz Engagement, Newton 
Batista, esclarece que “as funcionalida-
des são pensadas para estimular e en-
gajar esse público ao longo da jornada 
na campanha ou mesmo no acesso à 
plataforma”. Permeando tudo isso, a 
consultoria estratégica faz a análise do 
número de vendas, do acesso à platafor-
ma, do consumo das premiações e dos 
resultados gerados para entender se as 
campanhas estão indo pelo caminho 
certo, se as premiações estão sendo 
efetivas, o que pode mudar e o que pode 
ser melhorado. 

Newton ressalta que é preciso atrelar a 
todos esses objetivos uma forma de re-

compensar o time de forma justa, tangí-
vel, personalizada e conforme o esforço 
de cada um. “Assim, o colaborador vai 
se sentir cada vez mais estimulado, mo-
tivado e engajado para continuar nesse 
ciclo. Consequentemente, a empresa vai 
ter mais resultados, maior faturamento e 
alavancagem de vendas”, afirma.

Novos clientes: 
  em expansão

Em setembro de 2020, a Wiz Enga-
gement fechou uma parceria com a SK 
Mobility, a maior rede de distribuição de 
acessórios e autopeças do Brasil, e im-
plementou a plataforma SK+. A deman-
da, nesse caso, focava-se na força de 

Newton Batista, gerente de Estruturação e Performance da Wiz Engagement
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Carla Nabarrete,  
diretora de Estratégia, Marketing 
e Tecnologia da Wiz

C
ré

di
to

: P
au

lo
 N

eg
re

iro
s

venda da SK Mobility, que realiza a ven-
da de autopeças a oficinas e concessio-
nárias em suas 53 filiais por todo país. 
“Trata-se do nosso primeiro cliente no 
segmento automotivo, o que prova que 
a nossa solução é aplicável e pode ter 
êxito em todos os mercados”, comenta 
Newton Batista.

Para essa empreitada, foi criada uma 
solução personalizada voltada para as 
características do time comercial da SK. 
“Para cada cliente, criamos uma identi-
dade visual exclusiva, um nome dife-
rente para a plataforma e moldamos as 
campanhas de acordo com o perfil dos 
usuários que vão interagir com a ferra-
menta”, descreve Newton. A plataforma 
acumulou mais de 30 campanhas, des-
de o lançamento, em setembro de 2020, 
até dezembro de 2021.

Os números são ainda mais expres-
sivos quando falamos do engajamen-
to dos usuários. São 570 cadastrados, 
sendo que mais de 530 deles já foram 
premiados por meio das campanhas, 
acumulando uma média mensal de sete 
resgates por usuário. No total, foram 
creditados mais de 1 milhão de reais 
em pontos. “Antes, eles não tinham uma 
plataforma como a nossa, trabalhavam 
offline. Então, trouxemos mais profissio-
nalização, gestão e controle.” 

Aos poucos, o conceito inovador está 
ganhando o mercado. Também dese-
nhada pela Wiz Engagement, a solução 
BMGcor+ é exclusivamente voltada para 
a BMG Corretora, que já acumula 250 
mil reais em pontos creditados por mês 
desde a sua primeira campanha em 
maio de 2021. 

Ela é a mais recente na carteira de 
clientes, na qual é rodada uma única 
campanha anual voltada para 90 ges-
tores comerciais do Banco BMG. Os 
pontos são acumulados mensalmente 
e, assim como na SK+, podem ser tro-
cados por prêmios nos múltiplos par-
ceiros. Newton conta que a campanha 

tem uma mecânica exclusiva, uma meta 
específica e, normalmente, o pagamen-
to é realizado de forma diferenciada por 
cargo e por produto.

Newton considera que o grande dife-
rencial da Wiz Engagement é ser mais 
do que uma plataforma que viabiliza pro-
moções e campanhas pontuais. “Nossa 
proposta de valor agregado é fornecer 

consultoria estratégica, com análise de 
desempenho e de vendas do time co-
mercial, mostrando, por exemplo, quem 
teve aumento de rendimento e melhora 
de faturamento na empresa contratan-
te. É algo único que temos em relação 
ao que já existe no mercado, uma solu-
ção com grande potencial de expansão 
de negócios”, completa Newton.

BMGCor +

(de maio a dezembro de 2021)

SK +
(de setembro de 2020  

a dezembro de 2021)

• 570 usuários cadastrados

• + de 530 usuários premiados

• + 1 milhão de reais creditados em pontos

• 7 resgates por usuário, em média/mês

• 90 usuários cadastrados

• + de 40 usuários premiados

• + de 440 mil reais creditados em pontos

• 5 resgates por usuário, em média/mês

ESPECIAL CAPA NEGÓCIOS CRÉDITO GESTÃO

INOVAÇÃO PARCERIAS SEGUROS 
EMPRESARIAIS TECNOLOGIA WIZZER



C
ré

di
to

: W
al

la
ce

 F
ei

to
sa

O s últimos anos têm sido de que-
bra de recordes no segmento de 
consórcios, modalidade que em 

2022 chega aos 60 anos rejuvenescida 
e com combustível para acelerar ainda 
mais a venda nos próximos períodos. 
Depois de superar as incertezas de mer-
cado por causa da pandemia deflagrada 
em 2020, ano em que o setor teve o seu 
melhor desempenho até então, o seg-
mento registrou, de janeiro a dezembro 
de 2021, a venda de 3,46 milhões de no-
vas cotas – 14,6% a mais em relação ao 
ano de 2020, de acordo com dados da 
Associação Brasileira de Administrado-
ras de Consórcios (Abac).

Com conhecimento aprofundado des-
se mercado, onde atua há quase três dé-
cadas, a Wiz vai usar toda a sua expertise 
para diversificar o portfólio de produtos 
da Bmg Corretora e incluirá a venda de 
consórcios no primeiro semestre deste 
ano – e, dessa maneira, contribuir para 
a elevação dos números no mercado em 
2022. Trata-se de uma nova estratégia 
na parceria que se iniciou em agosto de 
2020, quando foram adquiridos 40% da 
corretora de seguros do banco Bmg. 

“Esperamos que a Wiz acelere nos-
so aprendizado sobre os detalhes e 

Empresa passa a oferecer em sua cartela de produtos a venda de consórcios, 
segmento que vem batendo recordes e completa 60 anos em 2022

Integração das  
  plataformas

Para essa atuação, a estratégia inclui 
oferta simplificada e integrada em todas 
as plataformas utilizadas pelos canais 
de distribuição, oferecendo diferenciais 
como o pagamento diário de comissão 
para a rede e as ferramentas de venda e 
remuneração 100% integradas. 

A venda de consórcios também será 
utilizada estrategicamente para renta-
bilizar os clientes digitais do banco que 
não são tomadores de crédito. “Acredi-
tamos em um enorme potencial de di-
versificação de receita e queremos tra-
zer aos nossos clientes a oportunidade 
de iniciar uma cultura de conquista de 
objetivos por intermédio do planejamen-
to”, destaca Larissa. 

Mesmo sem ofertar consórcio no 
ano de 2021, a Bmg Corretora teve 
muito o que comemorar. A empresa 
registrou um aumento na receita de 
54,3% em relação ao ano anterior e 
fechou o período com uma carteira de 
3,2 milhões clientes. “Atingimos esses 
resultados direcionando nossos esfor-
ços para produtos de ticket mais alto 

Bmg Corretora expande portfólio 
com solução integrada

particularidades do mercado e nos 
ajude a obter as melhores condições 
operacionais e comerciais junto aos 
operadores”, projeta Larissa Garcia, 
superintendente de Produtos da Bmg 
Corretora. As operações irão começar 
inicialmente com venda de consórcios 
de automóveis, motos e imóveis – os 
três que mais alavancaram as vendas 
nos últimos anos – nos canais físicos 
das lojas Help! e dos correspondentes 
bancários. Em um segundo momento, 
as vendas estarão disponíveis no Ban-
co Digital do Bmg, que já superou 6 mi-
lhões de clientes. 

“Temos o desafio de entrar em um 
mercado maduro com margens justas, 
mas o cenário é favorável”, concorda 
André Arnus, diretor comercial da Bmg 
Corretora. As razões citadas por ele 
são a elevação da taxa de juros, que na 
sua opinião torna o produto consórcio 
mais atrativo do que o financiamento 
(esse, com taxas que podem chegar 
a 5% ao mês), enquanto o consórcio 
trabalha apenas com taxas de adminis-
tração, e o canal de distribuição predo-
minantemente formado por parceiros 
que estão buscando diversificação de 
receita com novos produtos.
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foram vendidas em 2021

3,46 milhões
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Fonte: Associação Brasileira de Administradoras de Consórcios (Abac)

e fortalecendo a parceria com os ca-
nais de distribuição nas lojas Help! e 
em correspondentes bancários”, expli-
ca André, lembrando que o consórcio 
é um produto que o Bmg já operou no 
passado. “Decidimos entrar de novo 
nesse mercado em função da parceria 
firmada com a Wiz, que aporta grande 
know-how no produto”, complementa.  

A Bmg Corretora, que opera com 
seguros prestamista e vida, celebra a 
expansão  de seu portfólio. “Estamos 
prontos para dar esse passo  e colocar 
o novo produto à disposição dos nossos 
parceiros”, conclui André. 

Acreditamos em um 
enorme potencial de 
diversificação de receita 
e queremos trazer 
aos nossos clientes 
a oportunidade de 
iniciar uma cultura de 
conquista de objetivos 
por intermédio do 
planejamento.

Temos o desafio de entrar 
em um mercado maduro 
com margens justas, mas 
o cenário é favorável

André Arnus,  
diretor comercial 
da Bmg Corretora

Larissa Garcia,  
superintendente de Produtos 
da Bmg Corretora
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C om poucos meses em atividade, 
a Diretoria voltada para o setor 
público dentro da Wiz Corporate 

conseguiu montar um time especiali-
zado, estruturar novos fluxos e, a partir 
desse novo desenho, contar com um 
portfólio relevante de clientes. A propos-
ta é reunir a expertise sobre o setor e a 
experiência no mercado privado para 

Novo braço da unidade mostra alta competência em consultorias para os dois lados da licitação

Wiz Corporate opera em todas as frentes 
no processo de licitações públicas

atuar em praticamente todos os lados 
do processo de licitações, seja acompa-
nhando de forma consultiva o órgão pú-
blico, assessorando uma seguradora na 
concorrência ou até mesmo participan-
do ativamente como uma proponente.

O potencial de atuação fez com que a 
área ganhasse visibilidade entre as segu-
radoras, com uma perspectiva para 2022 

de resultados ainda mais promissores. 
“O corretor corporate tem uma grande 
importância para o mercado de licita-
ções, tanto para o órgão público quanto 
para a seguradora. Pense que, quando 
falamos de órgãos públicos, todo bem 
ou serviço que for contratar precisa ser 
licitado”, avalia o diretor de licitações da 
Wiz Corporate, Guilherme Pugliese.

Guilherme Pugliese, diretor de licitações da Wiz Corporate
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Após integrar o time da unidade de ne-
gócio, em novembro de 2021, Pugliese 
teve a oportunidade de estruturar uma 
equipe voltada exclusivamente a proces-
sos de licitações. Isso porque existem 
grandes órgãos públicos com seguros 
de alta complexidade, envolvendo não 
só o mercado segurador, mas também 
o mercado ressegurador nacional e inter-
nacional. Consequentemente, é um setor 
que pode gerar grandes perdas. “Temos 
conhecimento de sinistros nesse merca-
do que chegam a R$ 40, R$ 50 milhões. 
Então, se o termo de referência que foi a 
base da contratação não estiver bem fei-
to, no momento do sinistro, o órgão pode 
ter um grande prejuízo.”

Pugliese aponta que, se por algum 
motivo contratual o seguro não cobrir 
certo evento, é um prejuízo para os co-
fres públicos como um todo, afetando a 
sociedade em geral. “Estamos aqui para 
contribuir com o processo e existem vá-
rias formas de fazer isso.” Ele conta que 
o objetivo é tornar a Wiz Corporate uma 
referência para essa área não só como 
corretora de seguros, mas também 
como consultora. 

Hoje, a unidade pode atuar como con-
tratada do órgão público quando há algu-
ma dificuldade em desenhar o seguro ou 
precisa fazer uma diligência das apólices 
vigentes para entender se está totalmen-
te amparada. Dessa forma, passa a ser 
uma consultora estratégica e o braço 
direito da administração pública em rela-
ção àquela licitação. Empresas públicas 
no setor de saneamento básico e apóli-
ces de grandes bancos públicos já estão 
na carteira de clientes para esse serviço.

Do outro lado da mesa, onde estão as 
seguradoras que vão concorrer ao pro-
cesso, a Wiz Corporate também se tor-
nou uma parceira de negócio importante. 
Atualmente, para disputar uma licitação, 
as seguradoras têm duas possibilidades: 
criar uma estrutura própria para partici-
par, ou seja, contratar pessoas especia-
lizadas que vão ler o edital, consultar o 

risco, realizar o pregão e fazer toda a do-
cumentação do pregão; ou ela contrata 
um fornecedor que dará suporte como 
prestador do serviço.

“Auxiliamos a seguradora a analisar o 
edital, tanto da parte jurídica quanto da 
parte técnica, montamos um kit de docu-
mentação bastante abrangente, verifica-
mos certidões e ajudamos no momento 
do pregão”, enumera Pugliese. Até para 
o pregão, a experiência conta bastante, 
uma vez que são diversas páginas, uma 
para cada órgão governamental com a 
sua forma própria de operação.

Nova lei de licitações
Em abril de 2021, as regras do jogo 

foram atualizadas com a nova lei de 
licitações. Todos os órgãos públicos 
precisarão se adaptar às novas di-
retrizes, assim como o processo e o 
manual de contratação de licitações 
também serão atualizados. São dois 
anos, ou seja, até abril de 2023, para 
a completa implementação pelo setor 
como um todo, processo no qual a uni-
dade de negócio da Wiz tem atuação 
intensa e crescente. 

Segundo Pugliese, a nova legisla-
ção é uma demanda antiga de quem 
buscava a modernização dos proces-
sos, especialmente para o mercado 
de seguros que via a necessidade de 
mudanças importantes que conver-
sassem melhor com o que já é pra-
ticado na esfera privada. A última lei 
aprovada sobre o tema era de 1993. 
Desde então, a evolução digital tem 
trazido muitas novidades que facilitam 
as contratações. Entre elas, está o pre-
gão eletrônico.

Com a nova lei, o pregão presen-
cial será praticamente extinto, sendo 
necessário justificar a sua execução. 
Essa é uma mudança que traz a pos-
sibilidade de ampla competitividade 
e, consequentemente, um preço mais 

vantajoso para a administração públi-
ca. Dessa forma, a empresa também 
não precisa mais bancar uma estru-
tura só para participar, pode estar em 
qualquer lugar. 

Além do ganho tecnológico, a nova 
lei também traz avanços em transpa-
rência. Já está em funcionamento um 
portal de contratações públicas onde 
é possível encontrar com facilidade 
contratos firmados com órgãos esta-
tais filtrados por localidade ou tema, 
como, por exemplo, contratos para 
seguros. Para Pugliese, isso traz uma 
transparência para o setor que é im-
prescindível, afinal o uso do dinheiro 
público é de interesse da população 
como um todo.

O diretor de licitações da Wiz Corpo-
rate garante que o período de transição 
da nova lei será de muitas adaptações, 
mas que a unidade está preparada para 
fortalecer o papel do mercado de segu-
ros nessa empreitada. “Quando falamos 
do setor específico de seguros, a gente 
entra fazendo diferença e agregando va-
lor para o órgão público, trazendo a nos-
sa expertise aos produtos e mostrando 
como aquele item pode figurar da me-
lhor forma para que não haja qualquer 
problema na hora do sinistro.”

Saiba mais informações  
sobre a Wiz Corporate
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E m uma empresa em que todos 
seus projetos têm como foco a ex-
periência do cliente, consumidor 

ou colaborador, e a constante evolução 
em busca da qualidade, a inovação é um 
aspecto fundamental. E um ambiente di-
nâmico, que conecta tecnologia à estru-

Com metodologia ágil, Wiz aperfeiçoa estrutura organizacional e impulsiona resultados em 2021

Wiz Agile: inovação e análise de dados 
na construção da estratégia de negócios

tura organizacional, pode auxiliar os co-
laboradores para que esse objetivo seja 
alcançado. Pensando nisso, em 2017, 
a Wiz elaborou um modelo próprio de 
metodologia ágil, o Wiz Agile, e, desde 
então, tem atuado no aperfeiçoamento 
deste formato. 

A empresa iniciou a implementa-
ção de projetos e métodos ágeis para 
obter mais eficiência e, a partir disso, 
criou squads multidisciplinares que 
atuam conectadas em unidades de 
negócio e unidades corporativas para 
desenvolver produtos e soluções para 
clientes e parceiros. Atualmente, a 
empresa tem 20 squads. “Quando re-
alizamos os projetos-piloto, em 2017, 
percebemos que tivemos resultados 
muito superiores aos que costumá-
vamos conquistar com metodologias 
tradicionais. Além de velocidade, ti-
vemos muito mais engajamento dos 
times e uma entrega mais alinhada 
às necessidades de negócio”, explica 
Carla Nabarrete, diretora de Estratégia, 
Marketing e Tecnologia da Wiz.

“Houve um tempo em que as inova-
ções aconteciam de forma esporádica 
nas empresas, normalmente oriundas 
de departamentos centrais de pesquisa 
e desenvolvimento. O Wiz Agile, por ou-
tro lado, viabiliza que a inovação acon-
teça de forma permanente e descentra-
lizada, onde cada unidade de negócio 
pode colocar ideias em prática em ciclos 
curtos de entrega, gerando impacto real 
em produtos, serviços ou processos de 
trabalho”, afirma o superintendente de 
Desenvolvimento Tecnológico e Inova-
ção da Wiz, Henrique Locatelli. 

“Iniciamos implementando métodos 
e frameworks ágeis de mercado. Com o 
tempo, evoluímos na construção de um 
método próprio para a Wiz, mantendo 
a essência intacta. O fortalecimento da 
cultura ágil passou pela combinação de 
vários fatores, dentre eles o engajamen-
to da liderança para uma lógica mais 
voltada ao empoderamento das suas 
equipes em torno de um propósito cla-
ro”, complementa Henrique Locatelli.

Nessa estrutura organizacional, os 
profissionais de tecnologia passaram 
a ter interação constante com especia-
listas de negócio. Com o time de tec-
nologia espalhado pelo conglomerado, 
atuando nas squads, a governança e a 
necessidade de métodos surgem como 
elementos primordiais na hora de ter 
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Henrique Locatelli, superintendente de Desenvolvimento Tecnológico e Inovação da Wiz
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uma visão abrangente do todo, moni-
torar entregas e resultados e detectar 
eventuais riscos nas operações, além 
de permitir o crescimento sustentável 
da companhia. A Wiz teve benefícios 
tanto em termos de tempo de produção 
quanto à exatidão da solução criada 
para cada problema. 

“Os modelos estão em constante 
aperfeiçoamento, com as equipes rea-
lizando questionamentos sobre os pro-
cessos percorridos em cada interação, 
bem como o produto fi nal originado de-
les. Não existem times ágeis estáticos, 
eles estão continuamente em evolução. 
O método ágil faz com que sejamos 

Confi ra os resultados do Wiz Agile em 2021

+100 Wizzers

63 soluções

4.180 
usuários

18.204 commits

2 milhões

19 dias

2.679 releases

20 wizquads

na Superintendência de 
Inovação e Desenvolvimento

digitais em todo o 
conglomerado

inclusos em nossos 
processos de design de 

produtos digitais

1 commit a cada 6 minutos, em média

de linhas de código

com 85% de efetividade

em média, nós lançamos uma novidade 
em ambiente de produção a cada 1 hora

somando mais de

lead time 
médio de

Em 2021, forame áreas de apoio

mais assertivos no desenvolvimento de 
produtos”, explica Henrique.

Agile Data Driven:
  análise de dados 
  no Wiz Agile

O êxito do modelo ágil está interligado 
ao trabalho de análise de dados. Com a 
ferramenta Agile Data Driven, a Wiz utiliza 
métricas de mercado e informações sobre 
produtos que auxiliam na construção de 
estratégias de negócio. Assim, com a aná-
lise qualitativa e quantitativa, as equipes 

elaboram roadmaps que ajudam a acom-
panhar as entregas. E, a cada trimestre, o 
planejamento é revisto com cada unidade. 

“Existem duas categorias de dados que 
permeiam o Agile Data Driven: dados que 
nos dão insights sobre a efi ciência do 
nosso método e dados que geram insi-
ghts da solução digital em si. E brincamos 
com esses dados, realizando uma série 
de experimentos que visam chegar em 
métodos cada vez mais assertivos e so-
luções digitais cada vez mais efi cien-
tes”, encerra o superintenden-
te de Desenvolvimento 
Tecnológico e Inova-
ção da Wiz.
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Nome: Maiara Gualberto
Idade: 39 anos
Cargo: Operadora de atendimento
Local: Brasília - DF
Nas horas vagas: Palestrante, gosta 
de cantar na igreja, ler tudo que 
envolve o meio ambiente e estar 
junto da família

vida e uma velhice melhor para o meu 
pai”, emociona-se. E não era para me-
nos. Ela acompanhou de perto a luta do 
pai que, mesmo após a aposentadoria, 
continuou coletando materiais na rua 
para reciclagem. “Quando passo na rua 
e vejo catadores trabalhando como 
meu pai trabalhava, já penso: um dia 
eu consigo levantar minha startup, e 
essas pessoas estarão trabalhando co-
migo em condições mais dignas.”

Para Maiara, que é formada em  
Recursos Humanos, não é uma ques-
tão de o trabalho não ter dignidade, mas 
sim, das condições em que esses tra-
balhadores se encontram atualmente, 
cumprindo um papel que é da socieda-
de, do governo e de cada um de nós. E, 
de fato, conceitos que ganham cada vez 
mais espaço, como a “economia circu-
lar” e “logística reversa”, são aplicados 
na prática por esses trabalhadores há 
muitas décadas.

Janela de oportunidade

A reciclagem não só aumenta a vida 
útil de materiais como plástico, metal, 
papel e vidro, mas também diminui o 
impacto das ações humanas no meio 
ambiente e reduz a quantidade de lixo 

O uvimos, muitas vezes, aquela 
máxima: “um sonho que se so-
nha junto torna-se realidade”. 

Será mesmo? No caso da Wizzer Maiara 
Gualberto, sem dúvidas. Ela é a mais ve-
lha dos cinco filhos de Marlene de Jesus 
Gualberto Silva e Volme Pereira, que tra-
balhou como gari para a Prefeitura de 
Paracatu (MG) durante décadas, até pre-
cisar se aposentar por invalidez devido 
a uma deficiência em uma das pernas. 
O pai continuou trabalhando com limpe-
za e coleta de lixo para complementar 
a renda da família e, por meio da reci-
clagem e do reuso, garantiu o prato de 
comida na mesa. Hoje, os dois se prepa-
ram para começar a própria empresa de 
reaproveitamento.

Tudo começou quando, antes de 
chegar à Wiz há cerca de 10 meses e 
assumir o posto de operadora de aten-
dimento, Maiara viu uma janela de opor-
tunidades na dificuldade de encontrar 
empresas que fizessem a reciclagem 
de resíduos eletrônicos em Brasília. Ela 
precisava do serviço para uma certifica-
ção da organização que trabalhava an-
teriormente. “Sempre recebíamos uma 
não-conformidade nos relatórios e isso 
foi me deixando muito incomodada. Até 
que fiquei sabendo de um processo se-
letivo para um programa que, em parce-
ria com a universidade, ajudaria a tirar 
ideias do papel”, lembra.

Ela se inscreveu, foi selecionada entre 
os 15 melhores projetos e passou cinco 
meses desenvolvendo a ideia até trans-
formar o sonho de abrir uma empresa 
de reciclagem em plano de negócio. A 
TRONIK - Soluções em Resíduos Eletrô-
nicos começou a se materializar como 
uma empresa de coleta de resíduos 
eletrônicos nas regiões administrativas 
do DF enviando o material às empresas 
parceiras e, consequentemente, à desti-
nação final correta. 

“Essa inovação não vem só para 
o meio ambiente que é o maior
foco do projeto, quero que
seja também uma for-
ma de dar uma

A operadora de atendimento Maiara Gualberto aprendeu com o pai o ofício da reciclagem para a preservação 
do meio ambiente e, junto a ele, encontrou uma forma de transformar os aprendizados em oportunidade

nos aterros sanitários. Também por 
esses motivos, o trabalho de catadores 
responsáveis por dar a destinação cor-
reta dos diversos materiais descartados 
diariamente desempenha um papel fun-
damental no ciclo de sustentabilidade 
do planeta. Com a TRONIK, Maiara quer 
focar em garantir a logística reversa de 
materiais altamente tóxicos para o solo 
e para a água, isto é, retornar para o pro-
cesso produtivo materiais já utilizados, 
com o objetivo de reaproveitamento ou 
descarte ecológico.

Os próximos passos serão dados 
este ano. Ela está participando de pro-
gramas de financiamento que proverão 
uma verba inicial para implementar o 
negócio e trabalha para habilitar o apli-
cativo Recyclebike, que conta com o re-
colhimento de eletrônicos em residên-
cias e comércios de todas as regiões 
administrativas do DF. 

Maiara calcula que, em 2023, devem 
começar as operações da TRONIK. Será 
mais uma forma de comemorar os 60 
anos de história e força que seu pai (e só-
cio) completa este ano. “Meus olhos ficam 
cheios d’água quando falo sobre meu pai. 
Tenho muito orgulho da trajetória dele e 
de tudo que vivemos para chegar até aqui. 
São décadas de conquistas e espero que 
ainda tenhamos muito a celebrar.”

Salvar o meio ambiente é coisa 
que se aprende em casa
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