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Bradesco Saude Rio.

O plano para empresas a partir
de 3 pessoas que € unico e especial
como a cidade maravilhosa.

Um plano feito para empresas do Rio
e Grande Rio com condigoes especiais.
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obrigagdes das partes encontram-se nas Condigdes Gerais do Seguro contratado. Todos os servigos estao sujeitos a limites e especificagdes
estabelecidas no contrato. A Bradesco Salde nao comercializa planos individuais. Lei n° 12.741/12 sobre tributos incidentes. PIS: 0,65%";
COFINS: 4,00%' e IOF: entre 0% e 7,38%'. 'Apurados e recolhidos nos termos da legislagdo aplicavel. Valor do desconto sem IOF.

Bradesco Saude S/A - CNPJ: 92.693.118/0001-60. As informagdes e as imagens contidas neste material sdo indicativas. Os direitos e as
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ou va a uma Agéncia Bradesc
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SAC - Servigo de Atendimento ao Consumidor: 0800 727 9966
SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 701 2708 Seg UrOS
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ALAVRA DO PRESIDENTE

Avante

Esta dltima edicdo em que estou a frente da
Aconseg-RJ como presidente marca um mo-
mento extremamente importante para os cor-
retores de seguros. Sua profissdo esteve a um
passo de ser desregulamentada, gracas a MP
905, que excluiria ainda a categoria do Sistema
Nacional de Seguros Privados.

Perto do fechamento da publicacdo, uma
decisdo favordvel — porém ainda ndo definiti-
va — garantiu a esses profissionais certo alivio,
conquistado gracas a sua unido ao lutar pelos
seus direitos, contando inclusive com o apoio
das seguradoras e outros agentes do mercado.
Ainda assim, faz-se necessario frisar a impor-
tancia de seu papel no setor: € sobre essa pauta
a nossa reportagem especial, que comega na
préxima pagina.

Dito isso, permito-me agora olhar um pou-
co para trds e relembrar a trajetéria da atual
diretoria no comando de nossa entidade. Entre
as principais iniciativas, reservo um orgulho
especial pela criagdo e pelo desenvolvimento
da Universidade Aconseg, uma forma de con-
tribuir para a capacitagdo dos profissionais que
atuam diretamente nas assessorias — nicho an-
tes pouco atendido de forma tdo personalizada
— e por pregos totalmente acessiveis.

Também atuamos incansavelmente para es-
treitar cada vez mais as nossas boas relacoes
com as seguradoras parceiras, realizando diver-
sos almogos com executivos e lideres do mer-
cado para trocas de experiéncias e networking,
além da campanha Acelera Aconseg. Por ulti-
mo, mas ndao menos importante, demos e tive-
mos apoio de outras entidades do setor, em es-
pecial as do Rio de Janeiro, seguindo a mdxima
de que a unido sempre faz a forca.

Para as elei¢cOes que se aproximam, deixa-
mos a casa perfeitamente arrumada, pronta
para receber a nova diretoria que vird, e com
o sentimento positivo de dever cumprido! De-
sejo, para o proximo grupo, resili€ncia para
enfrentar os desafios que as assessorias, assim
como o mercado de seguros e todos os outros
segmentos da economia local e mundial certa-
mente viverdo diante de uma pandemia como a
que experimentamos hoje.

Luiz Philipe Baeta Neves
Presidente da Aconseg-RJ
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Desde novembro de 2019, o
mercado brasileiro de seguros
acompanha atentamente a
tramitacao da Medida Provisoria
905, editada pelo governo,

que cria o chamado Contrato
Verde e Amarelo. Entre diversas
providéncias para tentar
dinamizar o mercado de trabalho
e impulsionar a economia, a MP
revogou a Lei n° 4.594/64, que
regulamentava a profissao de
corretor de seguros, e alguns
dispositivos do Decreto-Lei
73/66, que rege as operacoes de
seguros privados no pais - até
mesmo excluindo do Sistema
Nacional de Seguros Privados

a categoria. Ou seja: no Brasil,
corretor de seguros deixaria de
ser uma atividade legalmente
regulada. Até I3, a categoria,
através dos seus 6rgaos de
representacao, empreende
acoes junto a Comissao Mista
de deputados e senadores

que analisaa MP e, até o
fechamento desta edicao, ja
havia conquistado uma vitéria:

a aprovacao de novo texto
prevendo a restituicao da lei
que havia sido revogada -

mas que ainda precisarira ser
apreciado pela Camara e pelo
Senado. O momento serviu

para mostrar que as liderancas
das seguradoras parceiras da
Aconseg-RJ e do Sindseg RJ-ES,
consultadas nesta reportagem,
apoiam os corretores de
seguros.
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NUMEROS

93.859

é o total de
corretores de
seguros no Brasil

40.888

corretores
trabalham no

Estado de Sao Paulo,
o maior mercado

do pais; no Rio de
Janeiro, sao

10.353
52,8%

dos corretores
brasileiros sao

pessoas fisicas, e
restante, juridicas
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Antes da MP 905, para exercer a ati-
vidade de corretor, era necessdrio fazer
o curso de formacdo na Escola Nacio-
nal de Seguros e depois obter o registro
profissional na Superintendéncia de Se-
guros Privados. A partir da sua edicdo,
porém, qualquer cidaddo poderia traba-
lhar como corretor, bastando estar cre-
denciado na seguradora para a qual atua
—afiscalizaco passou a ser por meio de
autorreguladoras e certificadoras, e ndo
mais da Susep.

O mercado segurador nfio recebeu
bem a novidade. Tanto os corretores, de
um lado, quanto as companhias segura-
doras, de outro, avaliam que a proposta
ndo atende aos interesses do setor e dos
préprios consumidores.

Por sua vez, a Susep alega que o ob-
jetivo da nova regra seria desburocrati-
zar 0 acesso de quem deseja ser corretor;
facilitar a entrada de novos profissio-
nais; estimular o crescimento do setor e
a melhoria da qualidade dos servigos; e
reduzir o percentual da corretagem, em
funcdo da concorréncia, visando dimi-
nuir o preco final do seguro.

“E uma medida extremamente for-
te e desnecessdria, que nem sequer
foi discutida conosco nem com a so-
ciedade, tanto que foi rejeitada de for-
ma quase unanime pelo setor”, afirma
o presidente da Fenacor (Federagdo
Nacional dos Corretores), Armando
Vergilio. “A MP criou um verdadeiro
buraco negro, uma inseguranca juridi-
ca completa”, diz. Para ele, a pretexto
de desregulamentar a profissdo para
dar mais liberdade aos corretores, e
usando o argumento de que a categoria
estd suficientemente madura para a au-
torregulacdo, o governo promoveu um
“liberou geral”. “Da forma como foi
feito, expds os proprios corretores que
ja estavam trabalhando e os consumi-
dores. Um mau profissional que tenha
sofrido um processo administrativo e
tido seu registro cassado por lesar o
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Armando Vergilio,
presidente da Fenacor

consumidor hoje estaria operando nor-
malmente.”

Vergilio lembra que quase 90% dos
contratos de seguro no Brasil sdo hoje
fechados por intermédio de corretores.
Quando o segurado resolve comprar di-
retamente da seguradora, assume a res-
ponsabilidade pelo produto que adquire,
ficando restrito aos precos e coberturas
que aquela companhia oferece; j4 quando
opta pelo corretor, transfere a responsabi-
lidade para esse profissional. “Portanto,
o corretor tem que conhecer e entender o
que estd vendendo, para que possa cum-
prir fielmente o mandato que lhe estd sen-

do outorgado pelo consumidor. O corretor
ndo é um simples intermedidrio; ele reali-
za um trabalho antecipado para o cliente e
depois ainda faz um assessoramento com-
pleto durante a vigéncia da apdlice, seja
num eventual endosso ou principalmente
num sinistro”, diz.

A posi¢do da Fenacor de condenar o
texto da MP 905, no que concerne aos
seguros, € compartilhada pelas empre-
sas do setor. “Como estava até a MP, a
regulamentacdo dava muita seguranga
as seguradoras”, afirma o presidente do
Sindicato das Seguradoras do Rio de
Janeiro e Espirito Santo (Sindseg RJ/
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Francisco Vidigal
Filho, presidente da
Sompo Seguros

ES), Antonio Carlos Costa. “Tinhamos
a certeza de que o profissional que apre-
sentava os nossos produtos, esclarecen-
do direitos e obrigacdes, estava habilita-
do a isso. Com a MP, qualquer cidaddo
poderia vender seguros, inclusive pes-
soas sem a qualificacdo para indicar o
melhor produto ao cliente.” Para ele, a
desregulamentacdo aumentaria muito
a judicializacdo e a quantidade de ven-
das inadequadas, arranhando a imagem
do mercado. “As seguradoras apoiam
a luta legitima dos corretores pela ga-
rantia da profissdo. O mercado é muito
mais seguro com o corretor. Nao quere-

Especial

mos o fim da profissdo nem a abertura
para qualquer pessoa vender seguros. E
o mercado ndo se abriria para pessoas
sem qualificacio mesmo se a MP pas-
sasse como foi editada”, garante.

Maior empresa brasileira do setor, a
Bradesco Seguros vai na mesma linha.
“As propostas de mudancas a partir da
MP 905 em nada alteram a parceria
longeva que temos com os corretores
de seguros”, diz Leonardo de Freitas,
diretor da Organizacdo de Vendas do
grupo. “Ha quase 30 anos fomos os pio-
neiros e abrimos as portas das agéncias
do Bradesco para os corretores traba-

lharem conosco. Reafirmamos a visdo
da importancia da venda consultiva e
da relacdo direta entre as pessoas nesse
processo. Os corretores sdo parte inte-
grante e relevante da estrutura do maior
mercado segurador da América Latina,
uma posicdo que foi construida ao lon-
go de décadas, e contamos com cada um
deles para darmos continuidade a essa
parceria vitoriosa”, afirma o executivo.
“A Bradesco Seguros desenvolveu, ao
longo desses anos, uma relacdo de con-
fianca e parceria com os corretores, €
isso deve se manter independentemen-
te de mudangas nas regulamentacdes”,
completa.

Na SulAmérica, vice-lider do merca-
do, a visdo ndo € diferente. “Pode vir a
lei que for, nés ndo deixaremos de tra-
balhar com os corretores de seguros”,
disse o presidente da empresa, Gabriel
Portella, em encontro com jornalistas
no final de 2019. “Ndo vamos mudar a
nossa postura em relago aos corretores,
regulamentados ou ndo. Queremos que
sejam profissionais que tenham algum
registro. A categoria ja tem maturidade
para a autorregulamentacio e a parabe-
nizamos por isso”, afirmou na ocasido.

Na avaliacdo da Sompo Seguros,
a desregulamentacdo da atividade de
corretor seria um retrocesso, diz o pre-
sidente da empresa, Francisco Caiuby
Vidigal Filho, pois deixaria de ser exi-
gido o conhecimento técnico necessario
a atuacdo profissional. Segundo ele, a
Sompo conta atualmente com mais de
26 mil corretores parceiros cadastra-
dos. “A empresa ndo enxerga o merca-
do de seguros sem o corretor €, mesmo
com a desregulamentagcdo, manteria a
distribuicdo por meio de seus parcei-
ros de negdcios. Em suma, ndo temos
qualquer previsdo de alterar as formas
de distribuicdo de nossos produtos”,
afirma. “O corretor de seguros faz parte
do dia a dia da companhia e é o nosso
principal parceiro de negécios.”
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de seguros
em pauta

MP NAO BARATEIA
SEGUROS

Outro suposto beneficio da MP 905
apontado pela Susep, mas também re-
futado pelo mercado, € o de que a me-
dida iria baratear os seguros. “Isso ab-
solutamente ndo é verdade”, afirma o
presidente da Fenacor. Sempre que uma
companhia tenta vender diretamente
para o consumidor, explica Armando
Vergilio, o produto ndo s6 sai mais caro
como ainda vincula o segurado as suas
condigdes especificas. “A gente ndo
custa nada para a seguradora. S6 depois
que fecha o negdcio € que o corretor re-
cebe a comissdo.”

Vergilio contesta ainda a afirmacao
da Susep de que o valor médio da cor-
retagem no Brasil é um dos mais caros
do mundo e que chega a 59%. Segundo
ele, enquanto por aqui o percentual para
o seguro de automdvel gira em torno
de 15% a 18%, no Reino Unido é de
29%, na Franca e no México, de 22%,
e na Argentina, de 19%. “Quando ouco
que a comissdo no Brasil pode chegar a
59%, isso ndo € sério. As pessoas estdo
extraindo esse dado da garantia esten-
dida, no comércio vajerista, que todo
mundo sabe que ndo € corretagem, mas
ficam tentando atribuir aos corretores.”

Para Antonio Carlos Costa, do Sin-
dseg-RJ/ES, “é uma faldcia dizer que o
corretor estd tornando o seguro muito
caro e onerando os clientes”. Segundo o
executivo, as comissdes médias cobra-
das t&m até caido nos ultimos anos, em
razdo do aumento da competicdo entre
as seguradoras e entre 0s proprios cor-
retores. De acordo com ele, os percen-
tuais de corretagem anunciados pela Su-
sep como sendo os praticados no Brasil
ndo espelham o que se costuma cobrar.
“Pegaram dois ou trés exemplos extre-
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Antonio

Carlos Costa,
presidente do
Sindseg-RJ/ES

mos, como o da garantia estendida, que
¢ oferecida pelo vendedor nas grandes
lojas de eletrodomésticos e ndo refle-
te bem as médias do mercado. Hoje o
corretor quase niao tem margem, senao
perde o negdcio. Até porque sabe que o
cliente tem meios de fazer simulacdes
em sites especializados. J4 foi o tempo
em que o corretor trabalhava com muita
margem.”

Costa garante que, para as segurado-
ras, a excluso dos corretores ndo seria
bom negdcio e até mesmo elevaria 0s
custos de operagdo, j4 que as empre-
sas precisariam manter uma estrutura
s6 para a comercializacdo direta, in-
cluindo equipes inteiras de vendas e de
marketing. “Sairia muito mais caro”,
sentencia. “E claro que o mercado vai
se modernizar e cada vez mais evoluir
em direcdo aos meios digitais, no sen-
tido da busca da eficiéncia, da reducéo

de custos e de oferecer produtos mais
competitivos. Mas isso também acon-
tece com os corretores. Ninguém mais
vende seguro de porta em porta.”

Para Leonardo de Freitas, da Bra-
desco Seguros, o mercado de seguros
evoluiu e vive um momento de adapta-
cdes para atender as necessidades dos
clientes. “Hoje, e cada vez mais, dian-
te da multiplicidade de opgdes, quem
determina como e quando deseja ser
atendido é o consumidor. No entanto,
de forma alguma isso diminui a impor-
tancia do papel do corretor, que deve
se aproximar do cliente e estar sempre
presente, estabelecendo uma relacdo de
confianga, ndo apenas para a contrata-
cdo de seguros mais complexos, mas
também para os mais simples”, afirma.
“E preciso, portanto, valorizar a proxi-
midade do corretor como um consul-
tor em todos os momentos de decisdo,
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Especial

motivando o cliente a aciond-lo sempre
que necessdrio. Nao hd dividas de que
o corretor € um importante pilar de nos-
sos negdcios.”

J4 o presidente da Sompo acredita
que “ndo necessariamente” a venda di-
reta baratearia os seguros. S6 no ano
passado, conta, a seguradora investiu
em mais de 200 treinamentos minis-
trados para corretores de seguros, nos
quais foram abordados temas relaciona-
dos a técnicas de vendas e a produtos
que a companhia disponibiliza. “Inves-
timos nessa relacdo de parceria para
garantir que o segurado tenha a consul-
toria adequada e saiba das coberturas
e beneficios incluidos nos seguros que
contrata. Caso ndo houvesse a consul-
toria do corretor de seguros, certamente
teriam de ser feitos investimentos subs-
tanciais em canais de distribuicdo, co-
municacdo e educacdo do consumidor”,

Gabiriel
Portella,
presidente
da
SulAmérica

avalia Francisco Vidigal Filho.

Armando Vergilio esclarece ainda
que ndo existe, na prética, obrigacdo de
pagamento pela intermediagdo. “Para o
corretor, nunca houve. Para a correta-
gem, ¢ obrigatdrio de direito, mas nun-
ca foi de fato, porque as seguradoras,
quando emitiam apdlices sem o corre-
tor, ndo cumpriam o artigo 19 da Lei
4.594, que as obrigava a recolher para
a Escola Nacional de Seguros ou para o
Fundo de Desenvolvimento do Ensino a
comissdo habitualmente paga. Algumas
mandavam 0,000001%, quando a nossa
menor unidade monetdria é 1 centavo.”
A partir de 1° de julho, por decisdo da
Susep, referendada pelo Conselho Na-
cional de Seguros Privados e publicada
no dia 10 de margo no Didrio Oficial, as
seguradoras terdo de informar aos clien-
tes 0s percentuais cobrados a titulo de
taxas de corretagem.

AUTORREGULAGAQ

Segundo o presidente da Fenacor, a
suspensdo do registro de novos corre-
tores na Susep, a partir da MP, causou
grande prejuizo aos profissionais e as
empresas de corretagem cujos pedi-
dos jd haviam sido protocolados na
autarquia para comegarem a oOperar.
“Usou-se o argumento de que era para
aumentar a concorréncia, mas na pra-
tica fechou-se o mercado. Tinhamos
em média 250 registros de empresas
corretoras por més, hoje ndo temos
nenhum!” Vergilio diz que a catego-
ria ndo abre mio da volta da Lei n°
4.594 e dos dispositivos revogados do
Decreto-Lei n°® 73, ambos com redacdo
mais atual, incluindo a obrigatoriedade
da habilitagdo técnico-profissional dos
corretores e da necessidade do regis-
tro — o qual poderia ser feito ndo mais
na Susep, mas numa autorreguladora,
conforme antigo pleito da categoria.

O papel de autorregulagio tem sido
exercido desde outubro de 2013 pelo
Instituto Brasileiro de Autorregulacdo do
Mercado de Corretagem de Seguros, de
Resseguros, de Capitalizagio e de Previ-
déncia Complementar Aberta (Ibracor)
6rgdo auxiliar da Susep, e que tem sido a
tnica instituicdo no pafs a desempenhar
essa funcfio — embora Vergilio lembre
que outras autorreguladoras poderdo vir
aexerce-la. Segundo ele, essas entidades
sdo importantes para produzir normas de
boa conduta e de comportamento ético
por parte dos corretores, com 0 intuito
de defender o consumidor. “A filiagdo a
uma autorreguladora ¢ facultativa, mas
o profissional sério vai querer ter o selo,
para que o mercado possa dar as respos-
tas de que o pafs necessita. A propria se-
guradora vai preferir trabalhar com esses
corretores.”
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Aconseg-RJ
apoiaa _
autorregulacao

O presidente da Aconseg-RJ, Luiz
Philipe Baeta Neves, apoia o Ibracor
como autorregulador da categoria dos
corretores de seguros. “Hoje, o Ibracor
¢ a institui¢do existente com maior es-
trutura para desempenhar essa funcdo,
e jd nos deu um sinal positivo com a
Circular 01, que prestigia e reconhece
as assessorias de seguros ao permitir
um cadastro diferenciado por essas
empresas. Antes, com a Susep, ndo
havia distincdo entre corretoras e as-
sessorias”, diz Baeta. “A OAB regula
os advogados, o Crea, os engenheiros;
o Creci, os corretores de imdveis. Ne-
nhuma dessas organizacdes ¢ ligada
ao governo, e entendemos que assim
também deve ser com os corretores de
seguros.”

Antonio Carlos Costa, presidente do
Sindseg-RJ/ES, defende também que
“com a autorregulacdo, o corretor ndo
fica dependendo do Estado s6 para ter
uma carteirinha.”
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“O lbracor é a instituicao
com maior estrutura para
desempenhar essa funcao,
€ ja nos deu um sinal
positivo com a Circular

01, que reconhece as
assessorias de seguros

ao permitir um cadastro
diferenciado por essas
empresas’

Luiz Philipe Baeta Neves
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TRADICAO E
CONFIABILIDADE

O presidente do Sindicato vé com muita preo-
cupacdo o texto da MP 905, tal como foi enviado
ao Congresso. “Apoiamos 0s corretores porque
sabemos que sdo um canal de vendas importante,
tradicional e confidvel. Hoje sdo 90 mil correto-
res no pais, que respiram seguro 24 horas por dia,
e ainda assim é comum haver um mau entendi-
mento por parte do consumidor. Imagine se nfo
houvesse esse profissional!”, diz Costa. “Estdo
tratando o corretor como se fosse o vildo e es-
tivesse tornando o seguro carissimo no Brasil.”
Froitas. da De acordo com a Brgdesco Seguros, 0s corret.ores
Bradisco assumem cada vez mais um papel de protagonistas
Seguros na industria de seguros em geral. “Por meio deles,
¢ possivel aumentar a venda de seguros ainda pouco
explorados, sempre com foco na identificacdo das
reais necessidades do cliente, e fazer a ponte entre
esses anseios e a crescente gama de produtos dispo-
niveis no mercado. O corretor ainda tem o princi-
pal desafio de quebrar paradigmas e contribuir para
fomentar a cultura do seguro”, avalia Leonardo de
Freitas. “A participac@o do corretor de seguros pro-
fissional, que tenha as certificacdes e o preparo ade-
quado para o exercicio da atividade, € a garantia de
um mercado segurador dindmico e juridicamente
mais protegido”, afirma Vidigal Filho, da Sompo.

“Por meio dos corretores, Para Armando Vergilio, os corretores formam

p ; uma categoria que colabora “sensivelmente”
e pOSSIVG| aumentar a venda de para o desenvolvimento do mercado segurador.

Seguros ainda pouco explorados, “Temos consciéncia de que s seremos impor-
sempre com foco nas reais tantes se continuarmos agregando valor para o
necessidades do cliente. e consumidor e para o mercado como um todo.

As seguradoras nos querem nao porque somos

bonitinhos, mas porque somos o melhor, mais
fazer a ponte com os produtos

diSpOﬂI,VGiS. E eles ainda tém o barato e mais eficiente canal de distribuicdo de
desafio de quebrar paradigmas e seguros no Brasil.” Ele lembra que o mercado

tem crescido ao ritmo de dois digitos anuais e

Leonardo de

fomentar a cultura do seguro” que hoje representa 6% do PIB, ante 1% antes
, do Plano Real, lancado em 1994. “E quem estd
Leonardo de Freitas carregando esse desenvolvimento nos ombros

chama-se corretor de seguros.”
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CORONAVIRUS:

05 IMPAC

Pandemia da doenca
chamada COVID-19
coloca populacao
em quarentena
preventiva e deixa
mercado de seguros
em alerta
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‘ Tratamento independe do resultado laboratorial e
deve ser indicado a partir do diagndstico clinico,

feito pela equipe médica de atendimento

ANS

0S NO SETOR

Aulas suspensas, pontos turisticos,
shoppings e outros estabelecimentos
fechados, eventos cancelados ou adia-
dos: a COVID-19, transmitida pelo
novo coronavirus, avangou para a ca-
tegoria de pandemia no inicio de mar-
co, mudando totalmente a rotina dos
brasileiros. No mercado de seguros,
como em qualquer outro, as principais
medidas imediatas foram a adocdo do
regime de home office pelas empresas
e um grande movimento de conscien-
tizacdo de funciondrios sobre como se
prevenir contra o contdgio.

Na outra ponta, um cendrio como
esse afeta, inevitavelmente, o seg-
mento de Satde Suplementar. Como
os planos de sadde atuam em uma si-
tuacdo como a atual? De acordo com
a Agéncia Nacional de Satide Suple-
mentar (ANS), o tratamento de pa-
cientes diagnosticados com o virus
fica garantido, levando-se em consi-
deracdo o tipo de convénio médico
— ambulatorial ou hospitalar. Con-
forme informado em nota divulgada
pelo 6rgdo, “o tratamento indepen-
de do resultado laboratorial e deve
ser indicado a partir do diagndstico
clinico, feito pela equipe médica de
atendimento”.

J4 o exame para detectar a presen-
ca ou ndo da COVID-19 ndo est4 pre-
visto na cobertura dos planos, sendo
realizado pela rede publica de saude.
“O acompanhamento da COVID-19
segue os protocolos e as diretrizes do
Ministério da Satde, autoridade sani-
tdria responsdvel pela resposta brasi-
leira a doenga”, frisou o comunicado.
A agéncia assegurou, ainda, a sua par-
ticipac@o ativa na disseminaco de in-
formagdes sobre a doenca.

Enquanto isso, as companhias que
operam planos de saide também to-

mam iniciativas no sentido de contri-
buir para a normalizacdo do quadro:
a SulAmérica, por exemplo, liberou
para os seus beneficidrios acesso ili-
mitado a consultas por video e ligagdo
telefonica durante o periodo de alta
proliferacdo do virus; e a Bradesco
Sadde preparou para os seus colabo-
radores, segurados e corretores uma
cartilha com orientacdes sobre a doen-
ca, formas de transmissdo, principais
sintomas e como se prevenir, além de
ampliar o hordrio de funcionamento
de parte de sua rede de clinicas para
atendimento exclusivo a casos suspei-
tos da doenca.

No Rio, cursos, palestras e encon-
tros do Sincor-RJ foram adiados por
30 dias e eventos como o CCS-RJ
CONNECTION, que seria promovi-
do no dia 31 de mar¢o pelo CCS-RJ
e pela Educa Seguros, e 0 9° Encontro
de Resseguro, da CNseg e da Fena-
ber, foram adiados e/ou cancelados. O
mesmo vale para 0 4° CONSEGNE, da
Fenacor, e diversos outros. Esse movi-
mento estd sendo observado em todo o
pafs, para ndo dizer em todo o mundo,
em linha com orientagdes da Organi-
zagdo Mundial de Saide (OMS).

Além dos prejuizos diretos gera-
dos por uma pandemia como esta,
com a recomendacdo geral de que
a populacdo permaneca em casa, 0s
impactos econdmicos serdo ineviti-
veis em todas as escalas — seja a ni-
vel mundial, nacional ou local. Neste
momento, entra em pauta também o
papel desempenhado pelo mercado
na reposi¢do desses custos por meio
da transferéncia de riscos. As empre-
sas precisardo ser resilientes, traba-
lhando em planos de gerenciamento
de crise e pela continuidade de seus
negdécios.



Orientacoes
da FenaSaude

A FenaSatde disponibilizou,

em seu site, orientacdes e
esclarecimentos a respeito

da cobertura de exames e
tratamentos do novo coronavirus
por parte dos planos de saide. Em
formato de perguntas e respostas,
a entidade tira possiveis dividas
dos beneficidrios. Uma delas
esclarece sobre onde o exame
especifico para detecgio da
COVID-19 deve ser realizado: “o
beneficidrio ndo deve se dirigir a
laboratérios, hospitais ou outras
unidades de satide. A coleta de
material para o exame, quando
for o caso e se disponivel, serd
feita em domicilio ou ambiente
hospitalar, a fim de evitar
contaminac@o de outras pessoas”,
informa a Federacao.

Como minimizar
prejuizos na
pandemia?

Depois da sadde, a principal preo-
cupacdo diante da pandemia € a sus-
tentabilidade dos negdcios. Empresas
de todos os portes, mas em particular
as pequenas e médias, estdo sentin-
do as consequéncias trazidas por um
isolamento social sem precedentes no
pafs e no mundo. Ainda assim, ha for-
mas de se adaptar.

“A tecnologia nos permite continu-
ar prestando servicos mesmo com toda
a equipe em Home Office, gracas ao
WhatsApp, Facebook, e-mail e sites,
que devem ser atualizados com infor-
magdes exclusivas para facilitar a vida
do corretor assistido pelas assesso-
rias”, aconselha o presidente da Acon-
seg-RJ, Luiz Philipe Baeta Neves,
pensando nas assessorias de seguros.

“E hora de nos fazermos presentes,

comunicando os corretores sobre as
iniciativas das seguradoras diante des-
sa pandemia”, diz. Como exemplo, ele
cita a autovistoria de automdveis, que
neste momento se tornou importantis-
sima, j4 que elimina a etapa presencial
da contratacdo ou renovacdo de um
contrato de seguro Auto.

Dando seu testemunho, ele mostra
que pequenas iniciativas podem fazer
a diferenca neste momento. “Na mi-
nha empresa, a simples criacdo de um
grupo no WhatsApp gerou uma grande
troca entre os funciondrios que aten-
dem os corretores das nossas filiais,
com uma agilidade que ndo existia an-
tes. J4 no dia seguinte decidi que man-
teria esse canal depois que voltarmos a
operacdo normal”, conta o executivo.

Todo momento de crise traz opor-
tunidades, e se diferenciar ¢ o que vai
minimizar suas consequéncias econd-
micas negativas. Que tal criar um canal
para compartilhar informagdes do setor
com a sua equipe, orientando sobre
como fazé-las chegarem aos clientes?
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Oboomdo
ensino a distancia

A mobilizacdo em torno da pan-
demia do coronavirus gerou iniciati-
vas positivas em diversos aspectos,
e um dos mais notados foi o aumen-
to significativo na oferta de conhe-
cimento online.

O presidente da Aconseg-RJ, Luiz
Philipe Baeta Neves, afirma enxergar
“a consolidacdo de uma tendéncia na
qual viemos investindo na Aconseg-
-RJ: o ensino a distancia. A Univer-
sidade Aconseg ja oferece diversos
cursos online de capacitagdo profis-
sional, e o tempo que economizamos
por ndo podermos nos deslocar tam-
bém pode ser usado para adquirir co-
nhecimento”, ele finaliza.

J& que as pessoas estdo ficando
em casa, com uma crescente neces-
sidade de ocupar suas mentes com
algo que ndo seja apenas a preocu-
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pacdo com a nova doenca, diversas
empresas de capacitagdo, consulto-
ria e educacdo estdo dando grandes
descontos em cursos e palestras.
Além de manter os cursos de capa-
citagdo profissional ja oferecidos a
precos destacadamente acessiveis
desde antes da crise, a Universida-
de Aconseg disponibilizard versdes
com aulas ao vivo.

A ENS ¢ outra instituicdo que
oferece programas via Escola Vir-
tual. Os oito cursos disponiveis, to-
talmente gratuitos, sdo: Relacdes de
Consumo, Iniciacdo em Seguros, Lei
Geral de Protecdo de Dados (LGPD),
Lideranca de Pessoas, Procedimen-
tos Operacionais para Corretoras de
Seguros, Regulacdo de Sinistros para
Corretores de Seguros, Responsa-
bilidade Social Empresarial como
Vantagem Competitiva e Gestdo de
Mudangas (também em espanhol).
Os dois dltimos sdo extensdes e 0s
demais, cursos técnicos.

Os contratos
de seguros

A pandemia também langa luz
sobre cldusulas e condicdes
gerais de apdlices de seguros de
segmentos como o de Vida. A
grande maioria das seguradoras
lista entre seus riscos
excluidos, justamente, situacdes
de epidemia e pandemia. O

que tem acontecido, porém,

¢ que muitas companhias
anunciaram a decisdo de
manter as coberturas apesar

da existéncia dessa exclusdo
nos contratos. Essa posi¢do
tem sido vista como bastante
positiva por corretores de
seguros, e ressaltado o papel
também social desempenhado
pelo setor.




MEDIDAS DO GOVERNO

£

Diante da crise, o governo fe-
deral aprovou projeto que prevé
auxilio emergencial de R$ 600
mensais durante trés meses para
trabalhadores informais, autdno-
mos e outros trabalhadores, como
0s que t€m contrato intermitente.
Apés votacdo no Senado, foram
incluidos também aqueles que
tém contrato intermitente inativo,
autdbnomos e micorempreende-
dores individuais (MEI), sendo
esta ultima categoria ocupada por
muitos corretores de seguros.

Apelidada de “coronavou-
cher”, a ajuda deverd benefi-
ciar 30 milhdes de brasileiros,
com pagamento mensal de R$
600 durante trés meses. O custo
previsto é de R$ 60 bilhdes. Os
pagamentos serdo realizados pri-
meiro aos integrantes do Bolsa
Familia e aos registrados do Ca-
dastro Unico, depois aos demais
contemplados.

O projeto ainda traz a dispen-
sa as empresas do pagamento dos
primeiros 15 dias de afastamento
do trabalhador devido ao novo
coronavirus. De acordo com o
texto, as companhias poderdo
deixar de recolher o valor devido
ao INSS, até o limite do teto do
regime geral (R$ 6.101,06).

A .
AR
PARA OS
TRABALHADORES...

Regras:

Para receber o auxilio, o trabalhador ndo pode ter aposentadoria, seguro-desem-
prego ou ser beneficidrio de outra ajuda do governo. Também ndo pode fazer parte
de programa de transferéncia de renda federal, com excecdo do Bolsa Familia.
Até dois membros da familia terdo direito ao auxilio. Se um deles receber o Bolsa
Familia, terd que optar pelo beneficio que for mais vantajoso.

O pagamento serd feito pela Caixa de forma escalonada, como foi o do saque
imediado do FGTS. Clientes do banco terdo o dinheiro depositado diretamente nas
suas contas. J4 correntistas de outras instituicdes poderdo optar por transferir os
valores para suas contas sem a cobranca da transferéncia.

Requisitos para receber o beneficio:

o Ser maior de 18 anos de idade;

o Nio ter emprego formal;

o Nio receber beneficio previdencidrio ou assistencial, seguro-desemprego ou de
outro programa de transferéncia de renda federal, com exce¢do do Bolsa Familia;

e Renda familiar mensal per capita (por pessoa) de até meio saldrio minimo (R$
522,50) ou renda familiar mensal total (tudo o que a familia recebe) de até trés
saldrios minimos (R$ 3.135,00);

o Nio ter recebido rendimentos tributdveis, no ano de 2018, acima de R$ 28.559,70.

O interessado deverd cumprir uma dessas condicdes:

o Exercer atividade na condicdo de microempreendedor individual (MEI);

o Ser contribuinte individual ou facultativo do Regime Geral de Previdéncia Social
(RGPS);

e Ser trabalhador informal inscrito no Cadastro Unico para Programas Sociais do
Governo Federal (CadUmco)

e Ou ter cumprido o requisito de renda média até 20 de marco de 2020;

o Também serd possivel preencher uma autodeclaracdo a ser disponibilizada pelo

governo.
Fonte: R7 (01/04/2020)
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MEDIDAS DO GOVERNO

-l

PARA OS,
EMPRESARIOS

O governo também anunciou uma
nova medida proviséria (MP) para
permitir a redugdo da jornada de tra-
balho e dos saldrios de trabalhadores
durante trés meses. Parte da reducdo
salarial serd compensada pelo gover-
no, a um custo de R$ 51 bilhoes. As
empresas poderdo reduzir em até 70%
o saldrio e a jornada de todos os seus
funciondrios, segundo a medida, que
altera as relagdes trabalhistas no peri-
odo de crise do coronavirus.
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O texto prevé que o trabalhador re-
ceberd, em contrapartida, uma parcela
do seguro-desemprego. Se o emprega-
dor cortar 70% do saldrio, o governo
entrard com o equivalente a 70% do
que o trabalhador receberia de seguro-
-desemprego. A MP inclui também tra-
balhadores domésticos e as microem-
presas com faturamento de até R$ 360
mil por ano.

A medida proviséria propde ainda
outros percentuais de reducdo salarial:

de 50% e 25%. O empregador terd que
optar por um deles para receber ajuda
do seguro-desemprego na complemen-
tacdo dos saldrios dos trabalhadores
afetados. O recurso poderd ser adotado
de microempresas a empresas de gran-
de porte, em qualquer tipo de saldrio,
sem tratamento diferenciado entre os
setores da economia. Em nenhum caso,
os trabalhadores poderdo receber me-
nos que um saldrio minimo.

Fonte: Epoca Negdcios
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PRESIDENTE NOVO NO SINDICATO
DAS SEGURADORAS RJ/ES

A presidéncia do Sindicato das
Seguradoras do RJ/ES tera novo
ocupante. Antonio Carlos Costa,
da HDI Seguros, foi 0 escolhido em
eleicdo para assumir o0 cargo em
mandato de dois anos na funcéo.

Com mais de 35 anos de experi-
éncia no mercado segurador, Costa
ja ocupou os cargos de conselheiro
fiscal e diretor no Sindicato e teve
passagem em grandes segurado-
ras nacionais e internacionais, atu-
ando em varias regides do Brasil.

Formado em Administracdo de
Empresas, com MBA em Seguros
pela PUC-Rio, esta ha 20 anos na
HDI Seguros. Antes de assumir a
diretoria regional RJ/ES, cargo que
ocupa desde 2014, foi diretor re-
gional Norte/Nordeste, liderando a
implantacdo das filiais nessas regi-
oes. Ele assume a presidéncia com
o fim do mandato de Roberto San-
tos, presidente da Porto Seguro,
que estava na fungdo desde 2013.

“Presidir o Sindseg RJ/ES é uma
grande satisfacdo e motivo
de muito orgulho. Este Sin-
dicato vem contribuindo
de forma relevante para a
disseminac&o da cultura
do seguro, através de
varias agoes estraté-
gicas, além de inte-
ragir com as autori-
dades estaduais e
municipais, firman-
do varias parcerias

em prol do bem-estar do cidadéo e
do progresso regional”, afirmou.
Segundo Costa, o trabalho em
2020 sera focado no aperfeicoa-
mento da atuacdo regional, con-
tribuindo de forma eficaz para o
desenvolvimento do mercado de
seguros, com especial atengao para
0 esclarecimento do consumidor
sobre a importancia das diversas
protecbes que o seguro pode lhe

oferecer.

Ele lembra que a receita anual
do setor apresentou evolug@o no-
minal de 12,1% em 2019, totali-
zando R$ 270,1 bilhdes sem contar
Saude Suplementar e DPVAT. “No
Rio de Janeiro tivemos um cresci-
mento de apenas 3%, totalizando
R$24,4 bilhdes, refletindo a crise
econdmica que o estado atravessa.
Mas tivemos avangos importantes
na seguranga publica. O roubo de
cargas transportadas registrou
queda de 18,8% e o roubo/furto de
veiculos teve queda de 18,4%. Em
2018 tivemos 67.891 veiculos rou-
bados ou furtados contra 55.345
em 2019”, diz.

Ja no Espirito Santo o cresci-
mento foi de 23%, bem acima da
média nacional, totalizando R$3,6

. bilhdes de receitas, com destaque

para seguros de Vida e VGBL, que
juntos tiveram crescimento de 33%.
“O ES vive um bom momento eco-
ndmico, refletido no
bom desempenho
do setor de
seguros”,
ele finaliza.

Antonio
Carlos
Costa

SULAMERICA CONCLUI VENDA DE CAPITALIZAGAO

A partir fevereiro de 2020, os clien-
tes de Capitalizagdo da SulAmérica
passam a ser atendidos pela Icatu
Seguros. O movimento é resultado
da finalizag&o da transagao que en-
volveu a venda da carteira, anun-

ciada pelas empresas em julho de
2019. A negociagao envolveu tan-
to os produtos de garantia loca-
ticia, o SulAmérica Garantia de
Aluguel, quanto os vinculados a
titulos de capitalizagdo da modali-

dade incentivos. A SulAmérica foi
uma das pioneiras na atua¢do em
capitalizacdo no Brasil. Ao lado
do corretor de seguros, exerceu
papel importante no crescimento
desse mercado no pais.
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NOVA DIRETORIA DA

ACONSEG-MG TOMA POSSE

¥

A nova diretoria da Aconseg-MG
tomou posse no dia 18 de feverei-
ro, na sede da entidade, em Belo
Horizonte. O empresario Robson
Augusto Carneiro estard a frente da
entidade nos préximos dois anos.

O presidente informa que o plano
de agbes da entidade esta focado
em trés pilares. “Em primeiro lugar,
vamos solidificar a marca Aconseg-
-MG e mostrar a importancia das

Nova diretoria: Carlos Eduardo Brum, José lvan Fonseca, Hélio Loreno,

s

ACONSEC [y

e

Bete Horiraams | pg
¥I-aconsegmeg.com, e

assessorias para 0 mercado segura-
dor. A ideia é atrair novos associados
e fortalecer a instituicao”, esclarece.

Outra meta, de acordo com o di-
rigente, € promover atividades de
formacéo para os corretores parcei-
ros. “Estaremos mais perto dos cor-
retores, auxiliando-os a crescer nos
negécios. O objetivo é prepara-los
para acessar os produtos das se-
guradoras parceiras e ganhar mais

Robson Carneiro e Jader Abreu

credibilidade na hora de entregar o
seguro ao consumidor final”.

O terceiro proposito da nova di-
retoria diz respeito a inser¢do da
Aconseg-MG no universo digital.
“Vamos movimentar as midias digi-
tais da entidade, criando canais de
comunicacdo permanentes com as
assessorias e corretores, sempre
pensando no crescimento do mer-
cado para todos”.

SUSEP REGULAMENTA REGISTRO
DE OPERAGOES DE SEGUROS

A Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep) iniciou a operagao
do sistema de registro de operacoes
no setor de seguros. A resolucio
sugerida pela Susep para viabilizar
esse avanco foi aprovada na reuniao
do Conselho Nacional de Seguros
Privados (CNSP) do dia 20 de marco.
A norma determina que as entidades
supervisionadas pela autarquia efe-
tuem o registro de suas operacoes
de seguro, previdéncia complemen-

tar aberta, capitalizacdo e resseguro
em sistemas de registro previamente
homologados e administrados por
entidades registradoras credenciadas
pela autarquia.

A medida, que ainda depende de
regulamentacdo complementar, vale-
ra inicialmente para o seguro garan-
tia e se estendera progressivamente
para outros segmentos, com imple-
mentacdo completa em até trés anos.
O modelo toma como referéncia sis-

temas e normas ja adotados no Brasil
por instituicdes como o Banco Central
e a Comissao de Valores Mobiliarios
(CVM).

Uma das metas é garantir maior
transparéncia ao mercado e ao con-
sumidor. “O registro de operacoes
permitira a modernizagéo sistematica
da forma como os dados s&o envia-
dos para a Susep”, explica o diretor
Vinicius Brandi. “Espera-se que o en-
vio se torne mais &gil e eficiente”, diz.

Revista w_'u JAN/FEV/MAR de 2020

18



PAINEL

ANTONIO CASSIO DOS SANTOS
ASSUME CONSELHO DO IRB BRASIL RE

O economista Antonio Cassio
dos Santos foi indicado como 0 novo
presidente do Conselho de Adminis-
tracao do IRB Brasil RE. CEO Amé-
ricas e Sul da Europa do Grupo Ge-
nerali Italia nos ultimos cinco anos,
0 executivo teve seu nome indicado
pela Unido, que tem tal prerrogati-
va por deter a agdo preferencial de
classe especial (golden share) da
companhia.

“E realmente um desafio instigante
atuar em uma companhia lider no se-
tor de resseguros na América Latina,
em franca expanséo de suas ativida-
des no Brasil e no exterior’, diz An-
tonio Cassio, que acrescenta: “espero
contribuir com o desenvolvimento da
visdo estratégica e dos mecanismos
de aprimoramento da governanca e

transparéncia na empresa. O objetivo
€ ampliar a geracéo de valor do IRB
Brasil RE para seus clientes, acionis-
tas, investidores, colaboradores e de-
mais publicos”.

Antonio Cassio conta com mais de
30 anos de experiéncia no segmen-
to de seguros. Antes da Generali, foi
presidente regional e CEO América
Latina da seguradora Zurich e presi-
dente e CEO do Grupo Mapfre Se-
guros Brasil, além de ter sido o CFO
(RAS Brasil) do Grupo Allianz.

Eleito quatro vezes “Executivo de
Valor” como melhor CEO do setor
pelo Jornal Valor Econdémico, é tam-
bém considerado um dos cinco exe-
cutivos mais influentes da América
Latina no setor de seguros pela Insu-
rance Business Review.

JAPONESA. 130 ANOS.
UMA DAS MAIORES

SEGURADORAS DO MUNDO.
ESSA E A SOMPO SEGUROS.

Presente em mais de 30 paises, a Sompo

Seguros oferece em seu portfdlio o Seguro
Empresarial, com mais de 70 coberturas voltadas
para pequenas e grandes empresas do comércio,
de servicos e industrias, além de um suporte
completo e especializado:

g Renovacdo simplificada com
a ferramenta Renova Fdcil;

|\/| Acompanhamento e gerenciamento
de risco;

E Assisténcia 24 horas com 40 opgdes
de servicos.

www.sompo.com.br

o
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SEGUROS
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NOVAS
CONTRATAGOES

SAUDE SUPLEMENTAR

Levantamento
do IESS indica
expectativa positiva
para 2020, se
projecoes para a
economia nacional
se confirmarem

‘ ‘ Se os empregos formais e o PIB crescerem conforme
as expectativas do mercado, serd possivel que o pais

de beneficidrios da saiide suplementar

veja o inicio de um processo de retomada do niimero , ,

José Cechin, superintendente executivo do IESS

Brasil inicia 2020 com aumento na
contratacdo de planos médico-hospita-
lares. O total de planos de satude desse
tipo cresceu moderadamente (0,05%)
na comparagdo entre janeiro de 2020 e
0 mesmo més do ano anterior, gerando
23,5 mil novos vinculos. Os nimeros in-
tegram a Nota de Acompanhamento de
Beneficidrios (NAB), do Instituto de Es-
tudos de Satide suplementar (IESS). No
total, ha 47,03 milhdes de beneficiarios
no Brasil.

“Apesar de modesta, a alta ¢ um
bom indicativo para o setor”, opina
José Cechin, superintendente executivo
do IESS. “Se os nimeros de empregos
formais e o Produto Interno Bruto (PIB)
crescerem conforme as expectativas do
mercado, serd possivel que o pais veja
o inicio de um processo de retomada do
nimero de beneficidrios da saide suple-
mentar, que passou pelo rompimento
de mais de 3 milhdes de vinculos entre
2014 ¢ 2017, analisa.

O executivo destaca que o avanco de
0,05% é timido frente ao crescimento do
emprego formal com carteira assinada,
que, segundo o Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE), foi de
2,6% em 2019. Os planos empresariais
tiveram um crescimento modesto de
0,13%. A explicacdo, segundo o execu-
tivo, estd no fato de o avango do empre-
go com carteira assinada ter sido mais

pronunciado nos setores nio industriais
— enquanto a industria registrou 29,8 mil
novos postos, 0s outros setores abriram
614,3 mil —, que normalmente t€ém ade-
sd0 mais baixa a planos corporativos.

Mesmo com o resultado positivo,
apenas 13 das 27 Unidades da Federa-
¢do tiveram aumento de vinculos nos 12
meses encerrados em janeiro. Entre eles,
0s maiores avangos foram registrados no
Sudeste. Minas Gerais passou a atender
46,7 mil novos vinculos, alta de 0,9%;
no Rio de Janeiro, foram 27,9 mil novos
vinculos (+0,5%) e no Espirito Santo,
22,5 mil (+2,1%). Por outro lado, Sio
Paulo foi o estado em que mais pesso-
as deixaram de contar com oS planos
médico-hospitalares: 45,7 mil vinculos
foram rompidos no periodo, uma retra-
¢do de 0,3%.

“Podemos, claramente, relacionar
esse desempenho negativo constatado
pela NAB nesta Unidade da Federacdo
ao aumento da informalidade no merca-
do de trabalho paulista, constatado pelo
IBGE desde 2016 e que, atualmente,
estd em 32%”, completa Cechin.

Fora do Sudeste, os estados que apre-
sentaram os melhores resultados foram:
Goids, no Centro-Oeste, com 21,7 mil
novos beneficidrios (+1,9%); Bahia, no
Nordeste, com 15,7 mil vinculos firma-
dos (+1%); Amazonas, no Norte, com
15,1 mil novas contratagdes (+3%); e
Parand, onde 9,7 mil pessoas passaram
a ser atendidas por planos médico-hos-
pitalares (+0,3%).

Planos odontoldgicos

De acordo com a atualizac@o, hd 25,9
milhdes de vinculos desse tipo no Bra-
sil. O niimero representa um avango de
6,5% nos 12 meses encerrados em janei-
ro ou 1,6 milhdo de novos beneficiarios.



CAMPANHA

‘ Essa foi uma iniciativa inédita dentro da

Associagdo, que ajudou a mostrar a competitividade

das assessorias de seguros no mercado

Luiz Philipe Baeta Neves, presidente da Aconseg-RJ

ACELERA ACONSEG-RJ

Campanha voltada
aos corretores
de seguros das
assessorias
associadas teve sua
primeira edicado em
2019

O terceiro e dltimo sorteio da pri-
meira edicdo da campanha Acelera
Aconseg, lancada em 2019 pela Asso-
ciacdo das Empresas de Assessoria e
Consultoria de Seguros do Estado do
Rio de Janeiro (Aconseg-RJ), fechou
o primeiro ciclo de reconhecimento
ao trabalho dos corretores das asses-
sorias de seguros associadas. No total,
nove corretores de diferentes assesso-
rias foram premiados com trés Motos
Honda 125 e seis smartTVs de 32 po-
legadas.

Com o objetivo de trazer cada vez
mais negdcios para as seguradoras par-
ceiras das assessorias de seguros associa-
das, a Acelera Aconseg englobou todos
os ramos de seguros, para corretores
pessoa fisica ou juridica. O regulamen-
to determina que esses profissionais re-
cebem um cupom para cada apdlice de

seguro nova e para cada renovacdo, re-
alizada com as seguradoras parceiras da
Associagdo, de produtos que estivessem
até entdo contratados com outras compa-
nhias (ndo parceiras).

Depois disso, as assessorias ficaram
encarregadas de reunir os cupons refe-
rentes a produgdo de todos os seus cor-
retores e enviar a Aconseg-RJ dentro dos
prazos estabelecidos para cada sorteio —
realizados quadrimestralmente, sempre
com a presenca dos participantes.

“Essa foi uma iniciativa inédita den-
tro da Associacdo, que ajudou a mostrar
a competitividade das assessorias de se-
guros dentro do mercado. Nossa atuacdo
influencia significativamente a producdo
das seguradoras parceiras, e € por isso
que quem estd junto ndo abre mao dessa
parceria”, afirmou o presidente da Acon-
seg-RJ, Luiz Philipe Baeta Neves.

Galeria de premiados
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HDI
LANCA

CAMPANH

Filme publicitario
aborda o tema da
mobilidade urbana,

reforcando o
COMPromisso
da seguradora

de desenvolver

cada vez mais

produtos para
proteger as
pessoas no
seu ir e vir
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‘ ‘ A HDI vem atingindo 6timos resultados nos ramos de

automovel, residéncia e empresa. Mas sabemos que para

continuar avancando é preciso ir além, acompanhando
e antecipando as necessidades das pessoas

Murilo Riedel, CEO da HDI Seguros

COM LUGIANO HUCK

A HDI Seguros langou em margo,
no intervalo do Jornal Nacional, uma
nova fase da campanha que marca a
atual fase da companhia. Estrelado
pelo apresentador Luciano Huck, o
video publicitdrio mostra diferentes
meios de transporte utilizados pelas
pessoas — como carro, moto, patinete,
aplicativo de mobilidade, e até mesmo
a caminhada — refor¢ando o posiciona-
mento da HDI de uma seguradora que
protege as pessoas em suas jornadas,
em diferentes modais de locomogdo.

A campanha publicitdria, baseada no
mantra “Humana, Digital, Inovadora”,
traz as premissas que orientam a atua-
¢do da companhia, ou seja, considerar
a jornada das pessoas, se apropriar de
recursos tecnoldgicos com inteligén-
cia e se renovar sempre, pois 0 mundo
muda todos os dias. O primeiro video foi
exibido no fim de dezembro e apresen-
tava essa nova HDI. Agora a seguradora
mostra que quer estar junto das pessoas

Luciano Huck e

da HDI

a nova campanha

protegendo sua mobilidade, um atributo
cada vez mais valorizado, pois impacta
em tempo livre para aproveitar a vida. A
campanha segue com insercdes em TV
aberta e fechada, além de pecas digitais
nos principais portais da internet e nos
perfis da HDI no Instagram, Facebook,
LinkedIn e Twitter; ativacdes em teldes e
mobilidrio de aeroportos, em mobilidrio
urbano e em eventos setoriais e summits
que serdo promovidos pela empresa.

“A HDI vem atingindo 6timos resul-
tados nos ramos de automdvel, residén-
cia e empresa. Mas sabemos que para
continuar avangando € preciso ir além,
acompanhando e antecipando as neces-
sidades das pessoas, que evoluem e se
modificam a cada dia. As transformacdes
em mobilidade, principalmente em gran-
des centros urbanos, impulsionadas por
novos negdcios desenhados a partir de
tecnologia mobile, sio exemplo dessas
mudancas. E por isso que queremos ser
a seguradora que acompanha e protege a
jornada das pessoas”, des-
taca Murilo Riedel, CEO
da HDI Seguros.

A HDI trabalha para ser
uma empresa humana, di-
gital e inovadora. S3o mais
de 1,2 mil colaboradores
cuidando de 2,5 milhdes de
segurados nos ramos de au-
tomoveis e residéncias, prin-
cipalmente, o0 que a torna a
5* maior seguradora Auto e
6" maior em residéncia, com
base nos dados de mercado
sobre prémios diretos emiti-
dos em 2018, consolidados
por grupo segurador. A HDI
conta com 49 filiais, 18 es-
critorios e 46 unidades de
atendimento a sinistro, os
HDI Bate-Prontos.



SULAMERICA:,

LUCRO LI

Companhia soma
R$ 1,2 bilhao de lucro
liquido em 2019 e
R$ 452,9 milhdes no
ultimo trimestre

‘ ‘ 2019 foi um periodo de resultado operacional

recorde, com crescimento consistente, melhoria de
rentabilidade, expansdo da nossa base de clientes e
aumento dos niveis de satisfagdo dos beneficidrios

Gabriel Portella, presidente da SulAmérica

UIDO GRESGE 30,7%

A SulAmérica teve aumento de
15,1% em seu lucro liquido no 4° tri-
mestre de 2019 na comparacio com o
mesmo periodo do ano anterior, alcan-
cando R$ 452,9 milhdes. Ja no acumula-
do do ano, ele cresceu 30,7% em relagdo
a 2018, somando R$ 1,2 bilhdo.

As receitas operacionais da compa-
nhia somaram R$ 22,3 bilhdes, 8,9%
superiores a 2018, sem perder o foco
na busca permanente por aumento da
eficiéncia operacional. “2019 foi um
ano para ficar marcado na histéria da
SulAmérica! Um periodo de resultado
operacional recorde, com crescimento
consistente e melhoria de rentabilidade
combinados a expansdo da nossa base
de clientes e ao aumento dos niveis de
experiéncia e satisfacdo de nossos be-
neficidrios”, comenta Gabriel Portella,
presidente da companhia. “Também
intensificamos os investimentos em ino-
vacdo, tecnologia e digitalizacao de pro-
cessos e servigos, que sdo fundamentais
para a sustentabilidade da nossa opera-
¢ao”, completa.

As operagdes de seguro saide e
odontoldgico alcancaram mais de 4
milhdes de beneficidrios, crescendo de
forma consistente, sustentavel e acima
do mercado, com adigdes liquidas de 84
mil vidas em planos de satide coletivos
ao longo do ano. Em Odonto, a recente
conclusdo da aquisicdo da Prodent con-
tribuiu para que a operacdio alcangasse
1,7 milhdo de beneficidrios em dezem-
bro/2019. A sinistralidade dessas ope-
racdes apresentou melhora de 0,3 p.p.
em relacdo a 2018, para 78,9% — melhor
niimero para esse indicador desde 2010.

“Nossos resultados sdo frutos de uma
visdo de longo prazo, com uma adequa-
da estratégia de subscri¢do, forca de
vendas, qualidade dos servicos e da nos-
sa operacgdo, conjugada com a gestdo de

sinistros, dos nossos custos e despesas
e, mais recentemente, da coordenacdo
de cuidado”, comenta Portella. “A ex-
pansio da estratégia de Cuidado Coor-
denado segue em ritmo acelerado, com
o desenvolvimento de iniciativas para
colocar cada vez mais o beneficidrio no
centro das decisdes”, completa, referin-
do-se aos mais de 400 mil beneficidrios
na plataforma e 1,7 mil médicos.

Foram alcangados R$ 8 bilhdes em
reservas de Previdéncia, aumento de
12,4% na comparac¢do com dezembro
de 2018, puxado pelo maior volume
de contribui¢des e aportes, além da
rentabilidade acumulada dos fundos.
As receitas operacionais foram de R$
794,2 milhdes no ano, 25,1% supe-
riores em relacdo a 2018, reflexo do
crescimento do produto VGBL, que
contribuiu também para a evolucio
positiva da margem bruta no ano. O
segmento de Vida apresentou receitas
operacionais de R$ 504,9 milhdes,
cerca de 5% superiores a 2018.

Nos segmentos de automoveis e ra-
mos elementares, a companhia segue no
processo da transacdo de venda para a
Allianz, e as receitas operacionais foram
de R$ 3,5 bilhdes, reducio de 3,3% em
relacdo a 2018.

A SulAmérica Investimentos encer-
rou o quarto trimestre com o montante
recorde de R$ 46 bilhdes em ativos sob
gestdo, aumento de 10,7% em relagdo a
2018, devido ao maior volume de ativos
de terceiros, que atingiram R$ 28,2 bi-
Thdes (+ 13%).

Além dos resultados positivos, 2019
marcou importantes evolugdes em te-
mas ambientais, sociais e de governanca
(ASG). “Passamos a integrar também
o principal indice da Bolsa de Valores
Brasileira -, Ibovespa, desde janeiro
deste ano”, finaliza Portella.
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‘ ‘ Esse desempenho comprova que a atividade seguradora, longe de
ser obsoleta, responde positivamente e com rapidez a estimulos
econdmicos e sociais, ainda que timidos. O pano de fundo é a

crescente preferéncia da populagdo pela protegdo contra riscos , ,
Marcio Coriolano, presidente da CNseg

SEGUROS:

CRESCIMENTO DE 12,1%

Maior taxa desde A receita anual do setor segurador
apresentou evolucdo nominal de 12,1%

201 2; forte em 2019 — a maior taxa desde 2012 —,
desempenho é totalizando R$ 270,1 bilhdes sem con-

tar Saide Suplementar e DPVAT. Des-
contada a inflagdo, o crescimento foi
de 8,1%. Essa recuperacdo se deveu ao
crescimento real apresentado por todos
os segmentos avaliados pela publica-
¢do Conjuntura CNseg.

Os destaques foram os seguros de
Pessoas (15%) — favorecidos pela alta de
13,9% dos planos de riscos e de 16,8%
dos planos de acumulagdo; Capitalizacdo
(13,8%), Responsabilidade Civil (19%),
Rural (15,6%), Habitacional (12,5%) e
Patrimonial (10,9%). “Esse desempenho
superlativo comprova que a atividade

seguradora, longe de ser

obsoleta, responde posi-
tivamente e com rapidez
a estimulos econdmicos
e sociais, ainda que timi-
dos. O pano de fundo €
a crescente preferéncia
da populagdo pela pro-
tecdo contra riscos, o
aumento da confianca
de empresas e fami-
lias nas seguradoras,
0 avango tecnoldgico
que permite veloci-
dade da inovacdo em
produtos e servigos,
e a ampliacdo da
concorréncia  in-
trassetorial”’, de-
clara o presidente
da CNseg, Marcio
Coriolano, ao lis-
tar os fatores que

mais puxaram a

vistosa recupe-

ragdo.
Em editorial

alcancado em
ano de baixo
crescimento do
PIB. Prémios anuais
somam R$ 270,1
bilnGes e provisoes,
quase R$ 1,2 tri

o
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assinado na nova edicdo da Conjuntu-
ra CNseg, Marcio Coriolano assinala
que o crescimento apresentado por
diversos ramos de seguros demons-
tra também que o setor cumpriu sua
missdo de desonerar o Estado de gas-
tos para o amparo a sociedade. “Em
2019, considerando-se a expansdo em
todos os segmentos de seguros, o setor
foi mais decisivo em contribuir para
a protecdo de rendas e patrimonios
ameagados pela queda do rendimento
médio do trabalho, pelo desemprego
em niveis altos, e pela estagnagcdo do
produto de amplos segmentos produti-
vos”, acrescenta.

O tom de aquecimento dos negdcios
puxou o montante das provisdes técni-
cas — garantem os riscos assumidos pelo
sistema — elevando-as a inéditos R$ 1,11
trilhdo. Essa montanha de dinheiro for-
talece a economia doméstica e da lastro
para financiar a divida publica.

Sobre 2020, o presidente Marcio
Coriolano afirma que “os fundamen-
tos econdmicos — notadamente infla-
cdo controlada e ancoragem da taxa
de juros — parecem prenunciar maior
diversificacdo da demanda por segu-
ros, embora, com essa base expan-
sionista forte observada em 2019, o
setor precisard crescer muito para
apresentar resultado equivalente ao j
obtido. O cendrio neste ano corrente
dependerd crucialmente do aumento
do PIB para abrir espago a recupera-
cdo de ramos de seguros caudatdrios
da producio industrial, que é o caso
dos grandes riscos patrimoniais. E
dependerd também do incremento da
renda pessoal e do emprego, combus-
tiveis da demanda por produtos bdsi-
cos patrimoniais, cobertura de vida,
previdencidrios, saide suplementar e
capitalizagdo”.



MAG

SEGUROS

Na terra do canguru, coala
e ornitorrinco, quem vai cantar
mais alto vai ser o galo.

Seja um dos 22 vencedores
da campanha de vendas mais
tradicional do mercado segurador
e viaje com acompanhante para a
incrivel Australia.

Se ainda nao é um de nossos

o — corretores parceiros, mande um e-mail para
& sejaparceiro@mag.com.br
s T e saiba comao participar do Galo de Ouro 2020.
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TOKIO
MARINE

DIVERSIFI

Companhia vem
incentivando o cross
selling, a utilizagcao
da tecnologia no
apoio as vendas e
uma forte rotina de
capacitacdo dos
corretores

‘ ‘ Para nés, o futuro dos produtos individuais estd ligado

necessidades especificas dos clientes

a solugdes cada vez mais tecnoldgicas, relacionadas ds , ,

Sergio Carvalhaes de Brito, diretor comercial

Varejo RJ/ES da Tokio Marine

A GARTEIRA

Mesmo com um cendrio econdmico
desafiador, a Tokio Marine vem aplican-
do com sucesso uma estratégia de mer-
cado eficiente, pautada por Inovagio,
Diversificacdo de Produtos e Servicos e
Fortalecimento do Relacionamento com
corretores e assessorias. O movimento
garantiu bons resultados a seguradora
em 2019, que registrou um avanco de
12,4% no faturamento em relagdo ao ano
anterior.

Algumas das agdes adotadas pela
companhia para aprimorar os resultados
foram: o incentivo ao cross selling, pe-
las sucursais, na carteira de clientes dos
parceiros; a utilizacdo da tecnologia no
apoio as vendas; e a forte rotina de capa-
citagdo dos corretores, por meio de trei-
namentos presenciais e online.

“Regionalmente, estamos mantendo
uma estratégia de fortalecimento do cor-
retor, com nossas solucdes de produtos e
oportunidades de qualificagio, em busca
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de oportunidades de negdcios que au-
mentem a capilaridade da Tokio Marine
nas cidades”, afirma Sergio Carvalhaes
de Brito, diretor comercial Varejo RI/ES
da Tokio Marine.

Cobertura para imdveis mistos e tele-
medicina

“Para nds, o futuro dos produtos in-
dividuais estd ligado a solucdes cada
vez mais tecnoldgicas, relacionadas as
necessidades especificas dos clientes”,
observa Brito, ao apresentar os mais re-
centes produtos e coberturas do segmen-
to de Massificados da companhia. “Sdo
servigos que se diferenciam no mercado,
pela conveniéncia ao cliente, e podem
gerar um incremento a carteira dos nos-
sos parceiros”, afirma.

O mais recente servigo disponibili-
zado € a telemedicina do Hospital Isra-
elita Albert Einstein aos contratantes do
seguro Tokio Marine Vida Individual. O
Einstein Conecta, como € chamado, € um
servigo de orientacdo médica a distancia,
com suporte 24 horas por dia, sete dias
por semana, disponivel para utilizacdo
dentro e fora do Brasil, realizado pelos
médicos do Einstein, profissionais de
satide com ampla experiéncia e conheci-
mento médico. Com esse servico, a com-
panhia inova no ramo de Pessoas, com
uma solucdo de exceléncia que, por meio
da tecnologia, promove o cuidado com a
satide e oferece mais um diferencial de
vendas aos parceiros.

“Também inovamos com a recente
disponibilizacdo do Seguro Residencial
para imdveis mistos, que permite que
microempreendedores individuais que
utilizem sua casa como sede de negd-
cios possam resguardar seu patrimonio
com tranquilidade”, detalha o executivo.
A modalidade oferece cobertura contra
incéndio, queda de raio, danos elétricos,
roubo, entre outras.



SUHAI
SEGURADORA

APRESEN

Em Sao Paulo,
espaco conta com
arena multifuncional
e area de lazer

‘ ‘ A Suhai é lider no segmento de motos em todo Brasil, e é a tinica seguradora

especialista no seguro de Furto e Roubo com assisténcia 24h e
opcdo de cobertura de perda total por colisdo e outros danos

Robson Tricarico, diretor comercial da Suhai Seguradora

A NOVA SEDE

A Suhai Seguradora estd de casa
nova! Localizada na Al Iraé, Moema,
Séo Paulo, sua nova sede possui infraes-
trutura espacosa e moderna. Um dos des-
taques vai para a cobertura, onde existe
uma arena multifuncional para confra-
ternizagdes e eventos com corretores €
assessorias, além de uma drea de lazer
e descompressdo para os colaboradores
— nessa drea, a cerveja ¢ livre todos os
dias ap6s o expediente. Outro ambiente
que merece elogios ¢ o andar das salas
de reunides e estudio, este ultimo criado
especialmente para a gravacdo de conte-
tdos para clientes e corretores de todo
Brasil.

E por falar em estidio, a Suhai lan-
ca este ano diversos novos projetos de
marketing, todos com o propésito de
ajudar o corretor encontrar o publico-
-alvo da companhia: pro-
prietdrios de motos de
qualquer perfil de utiliza-
¢do, ano, modelo ou mar-
ca e de carros e caminhdes
com mais de dez anos.

O primeiro projeto
¢ uma boa noticia para
quem estd fora de SP.
Agora, o “video corretor”,
video personalizado gra-
vado pela companhia para
que as corretoras parceiras
possam divulgar nas redes
sociais e grupos de What-
sApp, podera ser produzi-
do a distancia. “Centenas
de corretores que grava-
ram este video tiveram
um aumento de até¢ 30%
nas suas vendas do segu-
ro Suhai”, afirma o diretor
comercial da seguradora,
Robson Tricarico.

A Suhai também ofere-

ce, gratuitamente, adesivac¢do para os ve-
iculos dos seus corretores para captacdo
de leads no transito, indicagio de lojas de
motos para parcerias estratégicas, além
de fomentar a participagdo em eventos
onde exista concentracdo de veiculos e
pessoas com o seu perfil de atuacdo.

“Ou seja, a Suhai quer ajudar o
corretor a encontrar clientes e, com
isso, aumentar sua produtividade!”,
garante Tricarico, contando que os
interessados em participar desses pro-
jetos ja lancados com sucesso devem
entrar em contato com seu executivo
de contas ou mesmo com a assessoria
que o representa. E, o melhor: todos
sdo gratuitos para os corretores par-
ceiros da seguradora.

“Se vocé ainda ndo ¢ um corretor
cadastrado na Suhai, cadastre-se agora
mesmo em nosso site: www.suhaisegu-
radora.com, inserindo seus dados na area
corretor. Em até 48h tteis, vocg ja vai es-
tar com seu login de cotacdo”, informa
o diretor.

Para corretores ji cadastrados da
Suhai que ainda ndo estdo indicando
a seguradora a seus clientes, essa €
a oportunidade para descobrir como
a companhia pode ajudi-los a buscar
novos clientes e aumentar sua pro-
dugdo. “Afinal”, lembra Tricarico, “a
Suhai é lider no segmento de motos
em todo Brasil, e ¢ a dnica segurado-
ra especialista no seguro de Furto e
Roubo com assisténcia 24h e opg¢ao de
cobertura de perda total por colisdo e
outros danos”.

Para ele, s6 quem ¢é especialista sabe
fazer melhor. “Por isso, somos reconhe-
cidos pelos nossos clientes com a maior
nota do Reclame Aqui (RA1000) e um
indice de satisfacdo de mais de 88% en-
tre os proprietdrios de motos, carros e
caminhdes”, finaliza.



I TECNOLOGIA I

CIRCULAGAQ DOS MAIORES JORNAIS
DO PAIS CRESCE EM 2019

Cenario politico e econémico e
transicao dos habitos de consumo da
populacao para o digital sdo apontados
pelo IVC como os motivos da alta

A circulacdo geral dos maiores jornais do pais
aumentou no ano passado. Na opinido de Pedro
Silva, presidente do instituto Verificador de Co-
municagéo (IVC), a transformacgao dos héabitos de
consumo de conteudo, o investimento dos veicu-
los na qualificacdo de suas plataformas digitais e
a complexidade dos cenarios politico e econémico
pesaram para que esses dados dos grandes jor-
nais fossem positivos em 2019. Os tépicos abaixo
apresentam os motivos que, na visao do IVC, leva-
ram a tal resultado.

Noticias mais complexas - De acordo com Silva, é
comum as circulagdes dos jornais aumentarem em
anos de eleicdo. A regra, no entanto, nao se apli-
ca em relacdo a 2019, que registrou crescimento
mesmo sem uma disputa eleitoral. Mas os desdo-
bramentos dos resultados das urnas no ano passa-
do colaboraram para que a demanda por noticias
fosse mais alta. “Os assuntos mais discutidos ao
longo do ano de 2019 eram complexos e exigiam
uma analise mais aprofundada. Embora estejamos
em meio a proliferacdo de fake news, as pessoas
buscam por informacdes de credibilidade quando
precisam compreender melhor um assunto. A Re-
forma da Previdéncia € um bom exemplo. O assun-
to foi trabalhado na midia ha meses e as pessoas
tinham curiosidade em entender como essas no-
vas regras afetariam as suas vidas”, analisa.

Alta do digital - Quando se analisa a circulagao
digital dos cinco maiores jornais do pais, todos —
com excegdo do Zero Hora — registraram cresci-
mento em suas assinaturas digitais em 2019. Essa
transicdo de habitos de consumo de conteudo
mudou a relacdo das pessoas com o jornal, que
deixou de ser algo pronto e estatico para entrar na
I6gica de uma midia dindmica, alimentada continu-
amente. “Houve um tempo em que os assinantes
das versdes impressas dos jornais ganhavam o di-
reito de ter uma assinatura digital e isso acabava
influenciando os dados. Agora, quando consegui-
mos diferenciar essas assinaturas, percebemos

que o digital ja responde pela maior parte da cir-
culacédo dos grandes jornais. Ja ha algum tempo,
as pessoas estdo lendo mais o digital do que o
impresso”, diz Silva.

Regional, porém universal - Outro ponto é a postu-
ra mais universal das coberturas, sobretudo dos
pequenos veiculos. “Os jornais que eram bem fo-
cados nas noticias locais passam a se posicionar
como veiculos nacionais. Isso faz com que o inte-
resse pelo conteudo aumente em diferentes locais
e abre a possibilidade de o veiculo conquistar no-
vOos mercados”, pontua.

Fortalecimento dos portais - O presidente do IVC
considera ainda que, embora os dados de circu-
lacé@o digital refiram-se as edi¢des “fechadas” dos
jornais, que correspondem a determinada data,
o0 consumo de conteudo jornalistico nos portais
dos veiculos deve seguir em alta. “Vemos que os
websites dos veiculos comegam a ter um alcance
ainda maior do que as proprias edi¢cdes digitais,
pelo fato de oferecerem informacdes sempre atu-
alizadas. O impresso deve continuar caindo, essa
€ uma tendéncia inevitavel, mas as pessoas conti-
nuardao em busca das informacgdes jornalisticas no
ambiente digital”, conclui Silva.

Fonte: Meio & Mensagem
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Seguradora lancou
nova marca e novo
logotipo

‘ ‘ Realizamos pesquisas quantitativas e qualitativas. Ouvimos

consumidores, clientes, lideres e colaboradores. Envolvemos
todas as empresas do grupo para chegarmos a este resultado

Nuno Pedro David, diretor de Marketing da MAG Seguros

ROS

A Mongeral Aegon, seguradora mais
longeva do pafs, anunciou durante a ce-
lebracdo de seus 185 anos, em janeiro, a
mudanca das suas marcas comerciais. A
iniciativa reflete a modernizacdo e a ino-
vacdo da companhia em um dos merca-
dos mais conservadores do pafs.

As pessoas sdo impactadas por uma
quantidade cada vez maior de informa-
cdo. Neste cendrio, a utilizagdo de nomes
mais simples em marcas ji ¢ uma ten-
déncia que tem acontecido nos Gltimos
anos no pafs em diversos segmentos de
negécio. Este foi o caminho escolhido
pela Mongeral Aegon. Nasce, entdo, a
MAG, um apelido criado naturalmente
pelos colaboradores e resultado da con-
tracdo de ‘Mongeral Aegon Group’, que
vem acompanhada de tagline descritiva
sobre cada linha de negécio.

Para tomar a decisdo, no entanto, o
Grupo Mongeral Aegon fez estudos e
pesquisas. “Mudar o nome de uma mar-
ca ndo se faz de uma hora para outra,
tampouco é uma decisdo simples. Isso
ainda fica mais latente quando tratamos
de uma companhia de quase 200 anos.
No entanto, ndo medimos esforcos para
avancar. Realizamos pesquisas quantita-
tivas e qualitativas. Ouvimos consumi-

GRUPO MONGERALﬁEGON

MAG MAG MAG

SEGUROS

FUMDOS DE PEME -..-1"'

INWVESTIMER

MAG MAG

FIMN AN A

INSTITUTO DE
L*NGEVIDADE

MONGERAL AEGON

dores, clientes, lideres e colaboradores.
Envolvemos todas as empresas do grupo
para chegarmos a este resultado”, explica
Nuno Pedro David, diretor de Marketing
da MAG Seguros.

Segundo David, a sigla mais simples,
curta e eficaz contribuird para o reco-
nhecimento da marca no mercado bra-
sileiro e junto aos publicos de interesse
da companhia. O design da nova marca
tem o degradé, que simboliza movimen-
to, dinamismo e evolugdo. Também hd a
estilizacdo da letra ‘A’ de forma mais are-
jada. Esse grafismo tem como objetivo
transmitir modernidade e inovacéo das
empresas. “E importante ressaltar que
seguiremos utilizando o logotipo do Gru-
po Mongeral Aegon como marca corpo-
rativa e como endosso da nova marca”,
acrescenta o executivo.

Perspectivas - Na mesma ocasido,
o CEO da companhia, Helder Molina,
apresentou o crescimento da empresa
no mercado, visdes e expectativas para o
futuro. Dentre os principais destaques es-
tdo o expressivo volume de vendas pela
plataforma de suporte ao corretor Venda
Digital, que hoje corresponde a cerca de
90% dos seguros comercializados.

Seguindo a tendéncia iniciada com a
MAG Investimentos, gestora de ativos
criada hd cinco anos e que movimentou 6
bilhdes de reais desde entdo, a companhia
ainda lancou a fintech MAG Finangas,
com o objetivo de otimizar as operagdes
e facilitar as operacdes financeiras entre
corretores e clientes. A nova empresa vai
operar em plataformas digitais e com to-
dos os seus processos dentro de moder-
nos e rigorosos sistemas de compliance
e seguranca do mercado. A expectativa é
encerrar 2020 com um volume financei-
ro em transagdes de pagamentos superior
a R$ 1 bilhdo, atuando inicialmente so-
mente em seu ecossistema.
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BRADESCO
SEGURDS

‘ ‘ Estamos evoluindo de uma estratégia tradicionalmente
centrada na distribuicdo de produtos para uma visio com foco

total na jornada do cliente, a partir de um amplo movimento

de transformacdo digital

Vinicius Albernaz, presidente do Grupo Bradesco Seguros

LUCRO LIQUIDO CRESCE 16,6%

Valor atingiu R$ 7,5
bilhdes em 2019 e
todos os indicadores
de desempenho do
Grupo apresentaram
melhora
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O Grupo Bradesco Seguros apresen-
tou lucro liquido de R$ 7.5 bilhdes em
2019, nos segmentos de Seguros, Capi-
talizacdo e Previdéncia Complementar
Aberta. Esse resultado, que representa
expansdo de 16,6% em relacdo a 2018,
foi influenciado, entre outros fatores,
pelo crescimento das operacdes de Se-
guros, Previdéncia e Capitalizagdo, de
12,7% no ano, atingindo R$ 14,8 bilhdes
—em fungdo do faturamento e da evolu-
cdo de 10,9% do Resultado Financeiro
—, somado a redugdo de outras despesas
administrativas em 6%.

O patriménio liquido do grupo regis-
trou crescimento de 16,8% € o retorno
sobre o patrimonio liquido médio foi de
23,5%. Todos os indices de desempenho
do grupo apresentaram evolugdo favo-
rdvel no conceito anual, com destaque
para os indices de Sinistralidade, que re-
gistrou recuo de 0,5 ponto percentual, e
Combinado, que atingiu sua melhor mar-
ca anual em mais de dez anos: 83,3%.

“Séo nimeros que refletem um mo-

mento muito especial vivido pela compa-
nhia. Estamos evoluindo, de forma gra-
dual, de uma estratégia tradicionalmente
centrada na distribuicdo de produtos para
uma visdo com foco total na jornada do
cliente, a partir de um amplo movimen-
to de transformacdo digital, que envolve
ndo apenas tecnologia, mas também mu-
danca na maneira de pensar. O objetivo
¢ oferecer processos mais simples, in-
tuitivos e digitais para o nosso cliente”,
destaca o presidente do Grupo Bradesco
Seguros, Vinicius Albernaz.

Como fruto desse processo, a venda
de produtos por meio dos canais digitais
aumentou 82% em 2019 em relagfo ao
ano anterior. Foi atingida a marca de cer-
ca de 4 milhdes de downloads do aplica-
tivo da Bradesco Seguros e mais de 1
milhdo de itens comercializados por es-
ses canais. Em Saude, 40% do reembolso
ja é realizado por meio digital. Em Auto,
64% das vistorias de sinistro e 16% dos
pedidos de assisténcia ja sdo digitais.

Complementando as principais in-
formacdes da companhia, as provisdes
técnicas cresceram 6,2% na compara-
¢do com 2018, atingindo cerca de R$
275 bilhdes — correspondentes a apro-
ximadamente 24% do total do merca-
do segurador — e os ativos financeiros,
7,1%, para R$ 307 bilhdes. Outro dado
relevante foi o valor pago em indeni-
zagdes e beneficios, de R$ 33 bilhdes,
0 que corresponde a cerca de R$ 130
milhdes por dia util.

Os resultados refletem o compromis-
so do Grupo Bradesco Seguros com a
busca por eficiéncia administrativa e ex-
celéncia no atendimento, além da conti-
nua evolu¢do de seu modelo de atuacdo
multirramo e multicanal, com presenca
em todo o pais, visando a entregar solu-
coes completas de protegdo a seus clien-
tes, em seus diferentes ciclos de vida.
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MAIS QUE
UM CURSO.

A dedicacao que a
sua carreira precisa.

A Aconseg-RJ e a IndoRH trazem ao mercado a
Universidade Aconseg, com uma série de cursos
de capacitacao focados em treinamento para o
mercado de Seguros.

Seja um profissional certificado em diversas areas,
com a flexibilidade de aulas presenciais e online.

UNIVERSIDADE

ACONSEG

www.unversidadeaconseg.com



