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ALAVRA DO PRESIDENTE

Missao 2021

O ano de 2020 foi atipico e de apreensdes. Mas nao pode-
mos esquecer que a humanidade j4 atravessou outras turbu-
léncias sanitérias, de guerras e catéstrofes climdticas.

Passamos momentos dificeis, mas que trouxeram em seu
lastro beneficios, como, por exemplo, um salto tecnoldgico
de uma velocidade sem precedentes. Todas essas grandes
transformacdes elevaram o ser humano a um novo patamar
de evolugdo e de conhecimento.

No caso do mercado de seguros, fomos beneficiados com
uma gama de variados e bons produtos, novas formas de dis-
tribuicdo e, através da internet e do home office, jamais dei-
xamos parar a roda da nossa atividade. Conseguimos atender
com a mesma qualidade os segurados e seguimos apoiando
as seguradoras parceiras.

Mais uma vez, as assessorias mostraram a sua forca. Com
profissionalismo e determinagdo, ndo se afastaram, um se-
gundo sequer, dos seus compromissos com os agentes das
nossas operacoes: segurados, companhias, entidades de mer-
cado. Todos foram assistidos por nossas equipes com a com-
peténcia de sempre.

Demonstraram também resiliéncia e respostas rapidas as
abruptas transformacgdes que se sucederam nestes Ultimos
meses. E mostraram ainda ser uma alternativa econdmica e
tecnoldgica confidvel e tecnicamente capaz.

No papel de agente facilitador do relacionamento segu-
rador/segurado e vice-versa, as assessorias se destacaram.
Assumiram um protagonismo inigualdvel, realcando uma de
suas facetas mais preciosas: em um tinico contato, a segura-
dora acessa centenas de corretores. Da mesma forma, em um
tinico contato, corretores acessam dezenas de seguradoras.
Quem mais poderia realizar tamanha proeza?

Temos crenga no Brasil e no segmento de seguros. Todo
o processo de aceleragdo vivenciado em 2020 serd benéfico
para o nosso desenvolvimento e do mercado. Abragaremos
novos desafios e iremos trilhar caminhos promissores de
crescimento € conquistas.

A nova diretoria da Aconseg-RJ, a qual eu tenho orgulho
de presidir, tem um compromisso de honra com suas asso-
ciadas, seguradoras parceiras, segurados e com a industria de
seguros. Seremos firmes na manutengéio dos propdsitos que
nos reuniram e que nos preservaram unidos até aqui.

Estaremos alinhados também aos valores éticos e ao pro-
fissionalismo de exceléncia que nos trouxeram reconheci-
mento e admiracdo neste imenso mercado, o qual tanto nos
orgulhamos de perfilar.

Joffre Nolasco
Presidente da Aconseg-RJ
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Conheca todas as novidades do novo Allianz Auto
e monte a oferta que é a cara do seu cliente.

=55 Carro Reserva com contratacgdo opcional e ar condicionado.
S 'E mais, uso liberado independente da oficina escolhida.

= Escolha entre 3 op¢des de franquia:
@ .. eﬁ 100% desconto?, reduzida ou normal.

®

#simples
&flexivel

1200km, 500km e KM ilimitado.

Acesse o AllianzNet e cote agoral!

Ei1 O allianzcorretor

O registro desse plano na SUSEP ndo implica, por parte

da Autarquia, incentivo ou recomendagdo a sua comercializacdo.

Consulte as condicdes gerais em www.allianz.com.br.

Linha direta: 0800 115 215. Ouvidoria Seguros: 0800 771 3313/ 0800 121 239.
Automével: Processo SUSEP - 15414.002216/2004-57

1. Confira as novas alteragdes: o carro reserva passa a ser opcional e ndo

esta mais condicionado a escolha da rede referenciada especifica, duas novas
opgdes de franquia, reduzida e 100% de desconto, nova oferta exclusiva de RCF,
nova aceitacdo de taxi, carros por aplicativos e locadoras, uma nova opgdo

de guincho de 500km, nova oferta residencial compacta, e assisténcia 24 horas
com mais servicos e flexivel para combinar com a melhor oferta escolhida.

2. Vdlido apenas para o primeiro sinistro desde que o valor do reparo supere

o valor estabelecido em apdlice.

@ Nova oferta exclusiva de RCF
@ valida para Auto, Moto
e Caminhdo!

Aceitacdo de veiculos de
motoristas de aplicativos, taxis
e veiculos de locadoras.

Escolha entre 3 op¢des de Guincho:

Allianz ()



Caderno ,
Trés 6timas noticias vindas de Esp eCIal

segmentos afins ao seguro
automavel podem indicar uma
excelente tendéncia para o
desempenho da carteira para os
proximos meses e no cenario da
pés-pandemia no Brasil.
Numeros recentes divulgados
pela Federacao Nacional

da Distribuicao de Veiculos
Automotores (Fenabrave),

a plataforma de aluguel de
carros Rentcars.come o

portal de compra e venda de
veiculos Webmotors apontam
desempenhos positivos em
vendas no varejo, reservas e
locacao de carros e procura pela
comercializacao de veiculos
novos e usados.

Esses dados de setores
préximos e importantes ao
seguro Auto mostram que os
brasileiros estao preferindo
comprar e alugar automdveis
para se locomover, em vez

de utilizar servicos de taxi e

de aplicativos, e que essas
decisdes podem influenciar no
desempenho da carteira nos
proximos meses e na pos-
pandemia.

Essa tendéncia de
reposicionamento da carteira
de Auto certamente ira
beneficiar as assessorias de
seguros, tendo em vista que
elas ja respondem por 60% da
producao de Auto no Estado do
Rio de Janeiro e tém uma vasta
experiéncia no ramo.




60%

Percentual estimado de
producao de Auto pelas
assessorias no Estado
do Rio de Janeiro

18,3 milhoes

De veiculos segurados no Brasil,
nimero que corresponde a 26,8%
da frota circulante no pais

Fonte: Comissao de Seguro de Automével da Federacao
Nacional de Seguros Gerais (FenSeg - dados de 2019)

198.792

Numero de veiculos emplacados
do segmento de automoveis e
comerciais leves em setembro,
crescimento de 14,56%

em relacao a agosto

Fonte: Federacao Nacional da Distribuicao
1'&1 de Veiculos Automotores (Fenabrave)

334%

Percentual do crescimento do
aluguel de carros no Brasil entre
abril e setembro de 2020

Fonte: Rentcars.com

> - _SEGURO

TEMPO DE RETOMADA
E DE REINVENGAQ!



SEGURO

Otimismo de Aa Z:
Seguro Auto recupera
protagonismo

Otimismo € a palavra-chave da seguradora
Allianz em relagdo ao seguro Automdvel. A
confianca da seguradora de matriz alemd no
mercado do seguro Auto brasileiro é tamanha
que, recentemente, no tltimo dia 10 de julho,
adquiriu as operacdes de Automdvel e Ramos
Elementares da SulAmérica. Esse ambicioso
movimento levou a Allianz a segunda colo-
cacdo no ranking de Automével no pafs, ampli-
ando para 15% o seu marketshare ao alcangar
trés milhdes de itens segurados.

Eduardo Dal Ri, diretor Comercial da Allianz
Seguros, assinala que, nos tltimos meses, o0 mer-
cado mostrou que tem um “apetite latente e um
consumo reprimido na venda de veiculos”, incen-
tivado pela preocupagdo dos cidaddos brasileiros
com os cuidados para o retorno com seguranga a
circulag¢do na sociedade.

O executivo mostra-se convicto de que “ja
¢ possivel enxergar uma retomada no setor au-
tomobilistico brasileiro”. Os dados de setem-
bro da Federacdo Nacional da Distribuicdo de
Veiculos Automotores (Fenabrave) confirmam
o prognéstico, indicando que as vendas de au-
tomdveis leves voltaram a crescer com mais
for¢a”: 198,7 mil emplacamentos, o que repre-
senta um substancial crescimento de 14,56%
ante agosto. Apesar dos dados do acumulado do
ano e dos comparativos com 2019 ainda refleti-
rem retracdo nas vendas, os nimeros de setem-
bro, “o melhor més de 2020 até agora”, como
pontua Dal Ri, jd colaboram para a retomada do
seguro Auto no mercado.

Além disso, lembra, somente cerca de 30% da
frota brasileira é segurada, o que para o executi-
vo da Allianz permite visualizar o potencial do
mercado nacional. “Levando em consideragdo
esse panorama, a Allianz espera continuar cres-
cendo, nos proximos meses, dois digitos e acima
do mercado em automovel”, acentua.

Confianca -A “vibe” positiva para o seguro
Auto também ecoa nos ares da seguradora Suhai,
especializada em seguros para veiculos automo-
tores urbanos, sejam carros de passeio, utilitdri-
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0s, motocicletas ou caminhdes. “Nossas expec-
tativas sdo otimistas, principalmente para 2021,
quando acreditamos que teremos a consolidacdo
da retomada do crescimento pela procura de
veiculos novos e usados em todo Brasil, princi-
palmente nos grandes centros”, assinala Robson
Armando Tricarico, diretor comercial da segura-
dora. A confianca na retomada do seguro Auto é
tamanha que a Suhai jd aposta num “crescimento
acelerado” da carteira em 2021, estimado pela
seguradora em mais de 50% em relagdo a 2020.

Igualmente, o foco na plena recuperagio do
seguro Auto permeia o dia a dia da HDI Segu-
ros. O diretor de Auto, Massificados e Analytics
da seguradora, Marcelo Moura, aposta que a ne-
cessidade de distanciamento social causada pelo
risco de infeccdo do novo coronavirus levard a
um aumento da compra de veiculos como item
necessdrio para evitar o contagio.

“Estamos confiantes com a retomada do setor
automobilistico e, consequentemente, da procura
pelo seguro de automédvel. No entanto, também
estamos acompanhando de perto o cendrio diante
da retomada da economia para entendermos como
se dard o comportamento do setor”, avalia Moura.

“Ja é possivel
enxergar uma
retomada

no setor
automobilistico
brasileiro”

Eduardo Dal Ri,
diretor diretor comercial
da Allianz Seguros
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Especial

Consumidor _
empoderado, tecnologia
e concorréncia

Produtos personalizdveis de acordo com o
estilo de vida e interesses da pessoa e servigos
customizados, com foco em maximizar a expe-
riéncia do cliente, serdo cada vez mais comuns
nas carteiras das seguradoras. E o que prevé
Saint’Clair Lima, diretor da Bradesco Auto/RE.
Segundo o executivo, a tecnologia empregada
na experiéncia do segurado serd um diferencial
competitivo no mercado neste “possivel novo ci-
clo de crescimento” da carteira do seguro Auto.

“As novas tecnologias empoderam o consu-
midor a partir do conceito de omnichannel, com
variadas opcdes de canais de atendimento para
que ele possa escolher a melhor forma de satis-
fazer suas necessidades de forma 4gil e eficaz”,
acentua o executivo.

Saint’Clair Lima destaca ainda a capacidade
da era de modernizagdo digital em melhorar a
eficiéncia operacional a partir da desburocrati-
zagdo e automatizacio no fluxo de processos,
utilizando a alta tecnologia como aliada, “mas
sem abrir m3o do atendimento humanizado.”

Novidades - Com dois milhdes de veiculos
segurados — a terceira maior frota segurada do
Brasil —, a Tokio Marine avalia que, embora o
segundo trimestre de 2020 tenha sido marcado
pela paralisacdo de algumas atividades e pelos
efeitos do distanciamento social, a carteira de
automdveis da seguradora conseguiu se manter
estdvel diante de um mercado em queda.

“Isso s6 aconteceu em fungio do nosso preparo,
dos investimentos em diversificagdo de portfélio
e novidades voltadas as necessidades de diversos
perfis de clientes”, analisa Sérgio Brito, diretor co-
mercial de varejo RJ/ES da seguradora.

Das opcdes para o seguro Auto desenvolvi-
das pela Tokio Marine e distribuidas “por meio
dos nossos corretores e assessorias”, fazem
parte, por exemplo, os produtos Auto Popular;
Auto Roubo + Rastreador; e Auto Roubo.

“A diversificacdo de portfélio nos permite ofe-
recer produtos e coberturas para atender as mais
diversas condicdes financeiras de uma gama mui-
to maior de clientes. Faz parte da nossa estratégia

e do nosso compromisso com a disseminagdo da
cultura do seguro, trazendo cada vez mais pesso-
as para o nosso mercado”, enfatiza Brito.

O diretor da Tokio Marine adota um tom
prudente ao dizer que ainda é “muito cedo para
cravar tendéncias definitivas” sobre o desem-
penho da carteira do seguro Auto. “Mas o que
podemos perceber é que, em razdo das restri-
¢oes de contato criadas pela Covid-19, hd uma
busca maior da sociedade por op¢des individu-
ais de transporte mais baratas, como as motoci-
cletas, e de novas alternativas de mobilidade”,
salienta o executivo.

Apesar da cautela, as expectativas da Tokio
Marine para os préximos meses no seguro Auto
sdo bastante positivas. “Estimamos crescer entre
1% e 2% em prémios, em 2020”, preve Brito.

O presidente da Comissdo de Seguro Auto-
movel da Federagdo Nacional de Seguros Ge-
rais (FenSeg), Walter Pereira, acredita que o
mercado ird acompanhar o desempenho da eco-
nomia na retomada pds-Covid-19: quanto mais
rdpido, melhor serd a performance do segmen-
to. Ao contrdrio, uma recuperacdo mais lenta
tenderd a se refletir no setor.

“Participagao
das assessorias
na retomada da
carteira de Auto
é de extrema
importancia”

Robson Tricarico,
diretor comercial
da Suhai
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SEGURO

Crescimento e novas
oportunidades para o
corretor de seguros

“Esperamos que, no tltimo trimestre desse
ano, ja estejamos em uma curva ascendente de
retomada. Mas isso dependerd do préprio con-
trole da pandemia”, avalia.

Segundo Pereira, Sdo Paulo, “o motor eco-
nomico” do paifs, j4 comeca a sinalizar uma
recuperacdo. “Algumas montadoras voltaram
a ativar as suas linhas de producio. A roda co-
mecou a girar”, analisa.

Pés-pandemia - “Acredito que os clientes,
de modo geral, sairdo desta pandemia diferen-
tes”, teoriza Brito. Segundo ele, passado esse
momento de crise sanitdria, serd necessdrio ao
mercado de seguros seguir atento as oportuni-
dades de se reinventar, acompanhando as mu-
dancas e as novas necessidades dos segurados.
“Creio que serd fundamental um olhar mais
atento a essas oportunidades e sobre como as
assessorias podem utilizar as ferramentas ofe-
recidas pela seguradora como aliadas do pro-
cesso de venda”, ressalta.

Na avaliagdo da Tokio Marine, o corretor
desempenha um papel fundamental no setor,
que é o de entender as necessidades de pro-
tecdo de seus clientes e, a partir dai, ofertar o
melhor produto e a cobertura mais adequada
para as demandas de mercado no pds-pande-
mia. “E ele quem melhor conhece o perfil e
o dia a dia dos clientes e acompanha de perto
as suas mudancas de comportamento. Com as
ferramentas corretas, conseguird oferecer as
protecdes adequadas para as demandas mais
especificas dos segurados”, aponta Brito.

De acordo com a FenSeg, o préprio consu-
midor também comecgou a exigir do setor de
seguros experiéncias digitais semelhantes as
oferecidas por outros segmentos de comércio,
industria e servigos da sociedade. “Houve um
aprendizado muito rico, em termos de servigos,
de qualidade e de velocidade para a adequacdo,
embora em meio a uma situacdo muito ruim.
Nés podemos fazer aquilo que for necessdrio
para nos adequarmos a uma necessidade, ou a
um ‘novo normal’”, ressaltaWalter Pereira.
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Novos produtos - Na HDI, Marcelo
Moura explica que a estratégia para a diver-
sificacdo de produtos do seguro Auto estd
focada no perfil de um consumidor cada vez
mais exigente. Sendo assim, o executivo as-
sinala que a seguradora disponibiliza produ-
tos modulares e simplificados, como o HDI
FIT e o HDI Flex, que oferecem coberturas
parciais como, por exemplo, incéndio, rou-
bo ou furto, ou ainda incéndio e colisdo, e
permite a contratagdo ou ndo de coberturas
adicionais.

“O momento pelo qual estamos passando é
de mudangas e novos hébitos assimilados pelos
consumidores, associados a seguranca e pro-
tecdo, permanecerdo em suas rotinas. Estamos
sempre atentos as mudancas observadas no mer-
cado e principalmente ao que os corretores nos
trazem de demandas e feedbacks sobre produtos
e servicos”, reitera Marcelo Moura.

“Temos uma
area
especialmente
dedicada ao
treinamento
comercial

Marcelo Moura,
diretor de auto,
massificados e
analytics da HDI
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Especial

Mobilidade ganha
novos contornos:
protecao e cuidados

Robson Tricarico adianta que a Suhai ird
lancar no préximo ano uma cobertura opcional,
adicional ao seguro Auto de furto e roubo, que
hoje j4 contempla a op¢do de perda total por co-
lisdo e outros danos + assisténcia 24h em todo
Brasil. “O lancamento dessa cobertura ainda é
estratégico e deve acontecer até o final do pri-
meiro quadrimestre de 20217, estima.

Na Allianz, Dal Ri destaca que a compa-
nhia estd oferecendo produtos “mais flexiveis
e abrangentes” para auxiliar corretores e asses-
sorias parceiras em suas negociacdes com 0s
diferentes perfis e necessidades dos clientes da
seguradora.

“H4 o produto mais bdsico, outro mais com-
pleto e ainda o premium. Inclusive, estamos
com aceitagdo bem ampla em relacdo a idade
do veiculo, seja para o Seguro Compreensivo
ou para o Responsabilidade Civil Facultativo”,
detalha Dal Ri.

Opcoes - O diretor da Allianz conta que
estdo disponiveis, por exemplo, produtos com
opc¢des de carro reserva para uso de 7, 15, ou 30
dias; trés opcdes de franquias (isenta, normal
e reduzida); e guincho de 200 km, 500 km ou
quilometragem livre.

“Em novembro, entraremos com uma segun-
da onda de novidades, que contempla a nova co-
bertura de Responsabilidade Civil Facultativa
(RCF), que atende um publico que ndo tem in-
teresse na contratacdo do casco”, adianta. Além
disso, carro reserva (que ndo estard mais atrela-
do a rede referenciada), assisténcia 24 horas e
vidros, lanternas, faréis e retrovisores passardo
a ser vendidos como coberturas adicionais. Ou-
tra novidade é que a Allianz passou a aceitar
taxis, aplicativos de transportes e locadoras de
veiculos como clientes.

Atenta as necessidades contemporineas dos ci-
daddos brasileiros e aos anseios da sociedade em
busca de novas opg¢des de deslocamento no transi-
to, a Tokio Marine, como parte da estratégia de di-
versificacdo de portfélio, passou a oferecer recen-
temente produtos de seguros para motocicletas.

Fendmenos como mudanca de hdbitos do
consumidor e caracteristicas culturais de habi-
tantes de determinadas cidades e regides do pais
sdo alguns dos principais fatores que motivaram
a seguradora a criar o produto.

“A criacdo das opcdes para motocicletas é
fruto de tendéncias que identificamos com a
ajuda de nossos parceiros”, diz Brito. Segun-
do ele, pesquisas demonstram que em 45%
dos municipios brasileiros, principalmente nos
mais distantes das metrépoles, o nimero de
motos em circulacdo é superior ao nimero de
carros. “Sdo regides nas quais a motocicleta é
o principal meio de transporte didrio e o puibli-
co, muitas vezes, j4 conhece a Tokio Marine e
estd em busca de uma alternativa de protecdo e
seguranga para complementar as suas opgoes de
deslocamento”, analisa.

De acordo com a Tokio Marine, o seguro
oferece coberturas bdsicas contra colisdo, in-
céndio, roubo e furto, além de assisténcia 24h
e cobertura de Responsabilidade Civil (RCV-F)
a diversos modelos de motocicletas: desde as
mais urbanas e funcionais, como as scooters;
até veiculos para lazer ou locomocdo didria,
customizados ou de alto desempenho, como os
das montadoras Honda, Yamaha, BMW, Trium-
ph, Suzuki, Kawasaki, KTM, Dafra e Harley-
-Davidson.O produto oferece, ainda, a opcdo de
contratacdo de cobertura para indenizacio inte-
gral (perda total).

“A tecnologia
como aliada, mas
sem abrir mao
do atendimento
humanizado”

Saint’Clair Lima,
diretor Bradesco
Auto/RE
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SEGURO

Adequacao dos
produtos, foco no
cliente e jornada virtual

“E um seguro que atende a diversos perfis de
condutores. Um produto bastante competitivo
para diversificar a carteira de nossos parceiros”,
avalia Brito.

Para Saint’Clair Lima, produtos cuja contra-
tacdo seja simplificada por meio da utilizagdo
de tecnologias e que oferecam servigos agre-
gados serdo diferenciais do mercado do seguro
Auto. O diretor da Bradesco Auto/RE diz que
a empresa lancard em breve novidades na car-
teira, mas destaca o Auto Light, produto até
30% mais barato que o seguro Auto tradicional,
“sem abrir mao de qualidade e credibilidade”,
com opg¢do de parcelamento do valor do prémio
em até 10 vezes sem juros.

Mobilidade- Compartilhamento de veicu-
los, valorizagdo da propriedade ou da posse do
carro, cobertura intermitente “liga-desliga” ou
pay per use... Para a FenSeg, essas tend€ncias ja
indicam mudancas nas necessidades do consu-
midor segurado brasileiro.

“As companhias precisam ter a possibilidade
de atender os seus clientes pelos canais que ele
deseja utilizar e ter produtos que ele deseja com-
prar. A tecnologia nos permite langar rapidamen-
te um produto e fazer corre¢des também rapida-
mente. Isso € o que temos de ganho, aprendizado
e desafio”, afirma Pereira.

Para Brito, a oferta de seguros para motoci-
cletas € a resposta da Tokio Marine a tendéncia
de expansdo do mercado, baseada na busca dos
brasileiros por alternativas de mobilidade cada
vez mais eficientes e baratas e que reduzam as
possibilidades de contaminagio pelo novo coro-
navirus.

Dal Ri, da Allianz, tem pensamento seme-
lhante. “Dentro desse cendrio de reaquecimento
da comercializaco, hé a atual preocupagio das
pessoas com a saide no momento de circular,
privilegiando o transporte individual.”

Para o presidente da Comissdo de Seguro Au-
tomdvel da FenSeg, compete ao setor ajudar o
cliente a se proteger, oferecendo produtos e ser-
vicos adequados as suas necessidades contempo-
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raneas em fungdo das novas tendéncias.

“O mercado deve adequar os seus produtos
em um tempo curto. Esse processo também foi
acelerado e estd no radar de todas as empresas
que atuam no segmento. Precisamos ofertar
aquilo que o cliente deseja comprar”, acentua.
Antes, porém, Pereira ressalta que € preciso en-
sinar o cliente a se proteger. “Nao € s6 comprar
a cobertura do seguro. E o cliente se proteger,
mesmo”, frisa.

Com opinido semelhante, Saint’Clair Lima
acredita que conscientizar o cliente da importin-
cia da protecdo oferecida pelo seguro é um dos
desafios dos corretores.

“Assegurar o patrimdnio é uma atitude sim-
ples e que pode evitar dores de cabeca, além de
proporcionar conveniéncias no dia a dia, como
servicos para a residéncia e assisténcias para o
automével. Mostrar essa relagdo custo-benefi-
cio, de acordo com o perfil de cada cliente, € um
dos diferenciais dos corretores”, analisa o diretor
da Bradesco Auto/RE.

Canais digitais — Mais do que nunca, o
corretor deve entender a tecnologia como alia-
da, ressalta Brito. Segundo ele, os canais digi-

“Estimamos

crescer entre
1% e 2% em
prémios, em

2020”

Sérgio Brito,
diretor comercial
varejo RJ/ES

da Tokio Marine
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tais sdo, sem ddvida, uma forma indispensdvel
para divulgar os negdcios das assessorias e ajuda-
-las a conquistar novos clientes e a controlar as
suas operagdes com mais facilidade. “A tecnolo-
gia é um grande apoio na popularizacio do se-
guro e, atualmente, os meios digitais sdo os me-
lhores para a sua divulgacdo”, afirma o executivo
da Tokio Marine. “O corretor deve aproveitar as
ferramentas disponiveis, como as redes sociais,
para pulverizar sua mensagem e acompanhar o
cotidiano das pessoas para oferecer as melhores
coberturas”, sugere.

Como forma de incrementar ainda mais as ven-
das no segmento Auto, em parceria com as asses-
sorias, a Tokio Marine estd oferecendo a platafor-
ma de solucoes digitais Brokertech.

O objetivo € auxiliar as Assessorias a fomentar
negécios em um mercado cada vez mais digital.
O Brokertech oferece mais de vinte ferramentas
a disposi¢do dos corretores, com foco em reduzir
seu trabalho operacional e gerar mais negdcios.

Para a Bradesco Auto/RE, a forma de se re-
lacionar com o consumidor ficou mais atrativa a
partir das novas ferramentas digitais que o merca-
do passou a adotar para manter o andamento dos
negécios. Saint’Clair Lima conta que a seguradora
investiu em pesquisas, digitalizacdo de processos,
aprimoramento de produtos, servigos e assistén-
cias e ainda na criagdo de novos canais de atendi-
mento, como o WhatsApp.

A intensifica¢do da cultura digital do consu-
midor brasileiro também € algo esperado pela
Allianz, que jd4 se organiza estrategicamente
para acompanhar tal mudanca de habitos nos
seus clientes.

“A presencga virtual deverd se fortalecer nos
préximos meses e anos e, dessa forma, o consumo
dos seguros e a jornada dos clientes nas empresas
também deverdo ficar mais digitais”, prevé Dal
Ri. No atendimento de sinistros, por exemplo, a
Allianz estd incentivando os clientes a classifi-
carem o grau de satisfacdo por meio do sistema
Five Star Rating, no qual o segurado identifica
o seu nivel de experiéncia concedendo uma nota
de uma a cinco estrelas ao servigo prestado pela
companhia. Esse sistema faz parte da “Voice of
Customer” (VoC), a plataforma global da Allianz
que auxilia no gerenciamento de feedback e na
obtencdo de informagdes imediatas sobre a satis-
facdo dos clientes da empresa.

Universidade ACONSEG:
cursos digitais para apoiar
negocios do corretor

Marketing Digital e Business Intelligence sao dois dos
cursos na area digital que serao langados pela Universida-
de ACONSEG em 2021. O plano de negdcios da instituicao
prevé também oferta de capacitagdo para criagao de sites,
desenvolvimento de planilhas Excel e utilizagao de e-mails,
conforme adianta o mentor e CEO da universidade, profes-
sor Wagner Attina.

“Vamos avangar com cursos nas areas administrativa, comer-
cial e, especificamente, com grande énfase na area tecnoldgica,
pois entendemos que o mercado demanda conhecimento para
conseguir viabilizar e aumentar a produtividade dos profissionais
e a producao das organizagoes”, assinala. Além das novidades,
a Universidade ACONSEG continuara a oferecer na sua grade
cursos personalizados e capacitacdes nas areas de venda, pos-
-venda e programagao neurolinguistica.

Segundo Attina, as parcerias estabelecidas entre a Universi-
dade ACONSEG e corretoras de seguros de todo o pais permiti-
ram a instituicao alcangar um posicionamento nacional relevante
na area de treinamento (RH). “Com a pandemia da Covid-19,
nossos cursos online ao vivo adquiriram uma dimens&o e volume
expressivos. Conseguimos atender em todo o Brasil, oferecendo
aulas interativas pela ferramenta Zoom, com taxa de satisfacao
igual a do curso presencial’, compara.

A Universidade ACONSEG, em conjunto com a IndoRH trei-
namentos, desenvolve projetos personalizados e cursos estraté-
gicos para atender as necessidades do mercado, em especial
das corretoras de seguros. As parcerias s&0 realizadas tanto
com organizac¢des que possuem setores de Recursos Humanos,
quanto com instituicdes e empresas que ndo possuem tal estru-
tura e anseiam em proporcionar especializa¢édo a seus colabora-
dores a custos mais acessiveis.

Para Attina, o “DNA da Universidade ACONSEG” é a pres-
tacdo de servicos de treinamento de alta qualidade e de baixo
custo, uma “contribuicdo relevante”, segundo o mentor, para
seguradoras, corretoras, corretores, assessorias, vendedores,
terceirizados, vistorias, laboratérios e demais participantes do
mercado de seguros. “O treinamento corporativo traz beneficios
tanto para o empregador quanto para o empregado, numa rela-
¢ao simbidtica evolutiva”, filosofa.

Projetada sob os pilares “conhecimento técnico-cientifico”, “pro-
jeto pedagdgico voltado para o mercado de seguros” e “universaliza-
¢ao dos cursos por meio de baixo custo financeiro”, a Universidade
ACONSEG atua na potencializagdo dos negécios das seguradoras,
assessorias e corretoras de seguros de
todo o Brasil, com énfase no atendimen-
to de profissionais e corretores de segu-

S,

Wagner Attina,

ros autdnomos que trabalham no setor. CEO da
“As catedras séo lideradas por es- Universidade
pecialistas de atuacéo de destaque”, ACONSEG

atesta. Informacoes:
wagner.attina@indorh.com.br
(21) 98117-0852.
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Assessorias estao na
mira das seguradoras
para alavancar vendas

“Os segurados que levarem seus veiculos
as oficinas referenciadas da Allianz receberdo
a pesquisa VoC por e-mail, logo apds o paga-
mento do sinistro ou retirada do automével re-
parado. Esse processo auxiliard o time Allianz
a oferecer exceléncia em todos os momentos da
jornada dos clientes”, detalha Dal Ri.

A ampliacdo do uso de canais digitais de
atendimento foi uma mudanca necessdria para
a evolucdo do relacionamento de corretores e
seguradoras com os clientes, acelerada pelas
medidas de distanciamento impostas no com-
bate a Covid-19. Tais medidas emergenciais, no
entanto, impulsionaram a realiza¢do de servi-
cos no seguro Auto até entdo incipientes no dia
a dia do mercado, como a vistoria mobile.

“Com a pandemia, diante da necessidade do
cliente de ndo querer receber pessoas estranhas
no seu ambiente, possibilitamos que ele préprio
fizesse suas inspecdes por meio de seu celular”,
atesta Walter Pereira. Li¢des importantes, avalia
o representante da FenSeg, que comprovaram a
eficiéncia e a competéncia do mercado de segu-
ros em atender os seus segurados a distancia.

“Basta lembrarmos que a maioria das com-
panhias, em poucos dias, comecou a atuar 100%
em home office e a qualidade de atendimento ao
cliente ndo degradou. Pelo contrdrio, manteve-
-se em uma curva crescente de melhoria. Isso
mostra uma boa resposta do mercado de segu-
ros em seus processos tecnoldgicos”, assinala.

Marcelo Moura defende que fatores como
agilidade, autonomia e praticidade dos canais
digitais geram grande satisfacio nos segurados.
Ele cita, por exemplo, a economia de tempo
proporcionada pelo atendimento por meio de
canal digital (entre 1 e 2 minutos) em compara-
cdo com o call center (até 7 minutos), além da
assertividade do sistema de geolocalizagdo no
momento da solicitacdo de um servigo de guin-
cho. “Sdo caracteristicas bastante relevantes
para os clientes, que t€m adotado com mais fre-
quéncia esses canais para utilizar os diferentes
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servigos oferecidos pela assisténcia”, constata.

Corretores — Na Allianz, hd uma grande
expectativa para o trabalho em conjunto com
as assessorias, que ja estdo sendo considera-
das internamente como “parte importante” do
canal de distribui¢do da seguradora. “Estamos
trabalhando fortemente para deixar oS nossos
parceiros ‘fluentes’ nos sistemas da Allianz
Seguros, para que possam trabalhar com efici-
éncia e ofertar o nosso amplo portfdlio”, acen-
tua Dal Ri.

Nesse sentido, a companhia j4 ofereceu mais
de 200 horas de treinamentos virtuais as equipes
comerciais. “O nosso objetivo é deixd-las muito
bem preparadas para dar suporte as assessorias
para que, juntos, continuemos mantendo o nos-
so crescimento em Automdvel”, acrescenta.

Além dos incentivos comerciais, desde 2011
a Tokio Marine oferece treinamentos constantes
para a sua base de corretores parceiros, nas mo-
dalidades presencial e online.

“Temos uma 4rea especialmente dedicada ao
treinamento comercial dos corretores e asses-
sorias. Além dos treinamentos online, antes da

“Montadoras

voltaram a ativar
as suas linhas de
producao e a roda
comecou a girar’

Walter Pereira,
presidente da Comisséo
de Seguro Automdével da
Federagédo Nacional de
Seguros Gerais (FenSeg)
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pandemia, ministrdvamos também treinamentos
presenciais nas sucursais com colaboradores es-
pecialmente treinados para esta tarefa, os multi-
plicadores”, destaca Brito.

Com a pandemia da Covid-19, Brito explica
que a Tokio Marine passou a optar pelos treina-
mentos online, em sintonia com as determina-
¢des da empresa para preservar a saide dos seus
colaboradores e dos corretores parceiros e com
a adocdo do regime de trabalho home office. Se-
gundo ele, os treinamentos foram oferecidos em
varios formatos e canais, como webinars, lives e
conteddos gravados e disponiveis na YouTokio,
a plataforma interna de videos da empresa.

Como forma de ampliar a colaboragdo das
assessorias no esforco de vendas da carteira de
Auto, o diretor comercial da Suhai sugere a es-
sas instituicdes a criagdo de “células exclusivas
de atendimento aos corretores para divulgagdo e
treinamento”. Segundo Robson Tricarico, “mui-
tos corretores ainda ndo usufruem de todas as
ferramentas de marketing que temos para poten-
cializar a sua conectividade com os milhdes de
clientes sem seguro.”

Suporte - As assessorias de seguros acu-
mularam uma experiéncia Unica no mercado
de Auto. No estado do Rio de Janeiro, sdo res-
ponsdveis por 60% da producido da carteira e se
tornaram um importante braco comercial das
seguradoras, em especial das companhias que
atuam no ramo.

Robson Armando Tricarico classifica como
“de extrema importancia” a participa¢do das as-
sessorias na retomada da carteira de Auto, princi-
palmente em agdes relativas a divulgacdo e trei-
namento das ferramentas de geracdo de “leads”
(possiveis clientes que demonstraram interesse
por algum tipo de produto ou servico), “fazendo
com que os corretores potencializem sua conec-
tividade com os clientes que nido possuem ainda
a cultura de fazer seguro e/ou estejam passando
por dificuldades financeiras que os impecam de
contratar um seguro completo.”

Nesse sentido, Tricarico ressalta que a Suhai
planeja intensificar as reunides analiticas com
as assessorias, com o objetivo de “identificar os
corretores com objecdes e/ou dificuldades em
encontrar esses perfis de clientes, para que pos-
samos, juntos, ajudd-los a crescer, aumentando a
sua produtividade.”

Aluguel e venda de carros
novos e usados em alta

Dados divulgados pela Rentcars.com, a maior
plataforma de aluguel de carros da América Latina,
apontam que as reservas de carros tém crescido
més a més no Brasil. Em comparagao com os agen-
damentos de didrias efetuados na plataforma em
abril, 0 més de setembro registrou um crescimento
de 334%.

Esses numeros mostram que a preferéncia pelo
aluguel de um automével fez com que a opgao do
carro se firmasse como um meio de transporte confi-
avel e seguro para o deslocamento diario e para tra-
jetos mais longos durante a pandemia da Covid-19.

Os dados da plataforma de aluguel de carros re-
forcam o otimismo do setor de turismo para a maior
data de vendas do ano: a Black Friday. “J& estamos
buscando 6étimas negociagbes com as locadoras
para oferecermos descontos de até 50%”, afirma
Karine Nascimento, head de Product&Customer da
Rentcars.com.

Ja a Federagcdo Nacional da Distribuicdo de Ve-
iculos Automotores (Fenabrave) divulgou que em
setembro as vendas no varejo de automoveis, co-
merciais leves, caminhdes, 6nibus e motocicletas
cresceram 9,55% sobre o més de agosto. O volume
total de emplacamentos alcangou 328.233 veiculos
em setembro, ante 299.628 do més anterior.

O segmento de automdveis e comerciais leves re-
gistrou uma performance ainda maior em setembro:
alta de 14,56%, na comparagdo com agosto, com
198.792 unidades emplacadas, contra 173.531 do
més anterior, informa a Fenabrave.

No setor de compra e venda de veiculos novos e
usados, o portal Webmotors divulgou que a procura
verificada no terceiro de trimestre de 2020 indica um
viés de retomada dos negdcios no mercado de car-
ros: 9,5 milhdes de visitas, um crescimento de 16%
sobre o segundo trimestre desse ano.

O numero de propostas comerciais registradas
pela Webmotors no periodo para carros novos e
usados também confirma o movimento de recupera-
¢cao do mercado, com crescimento de 41,2% sobre
0 segundo trimestre e de 17,1% sobre o primeiro
trimestre.
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Mais relevancia para as
assessorias na estratégia de
vendas das seguradoras

Desde a aquisicdo da carteira Auto da SulAmérica, a Allianz
passou a trabalhar com assessorias em todo o pafs. No Rio de
Janeiro, a parceria ja conta com 18 dessas empresas.

Dal Ri conta que as assessorias tém agregado valor as ope-
racoes da companhia nesse perfodo de pandemia e jd fazem
parte da estratégia da empresa a médio e longo prazo.

Como forma de mensurar o tamanho da relevancia das as-
sessorias a Allianz, Dal Ri afirma que a companhia ndo com-
prou “apenas carteiras, mas operacdes”. Segundo ele, “toda a
experiéncia da equipe em atender e desenvolver vendas junto
ao canal veio para a Allianz e isso foi, inclusive, um dos atrati-
vos do modelo de negécio fechado.”

O executivo da Allianz entende como “fundamental” a par-
ticipacdo das assessorias no mercado de seguros, um elo entre
as seguradoras e os corretores. “As assessorias terdo espaco
para incentivar e impulsionar a comercializacdo de apdlices,
dando suporte aos corretores e mostrando a eles a variedade de
produtos”, avalia.

O diretor da HDI Seguros considera que as assessorias t€ém
papel importante ndo apenas no seguro Auto, mas em todos 0s
produtos do setor.

“Diante da pandemia, as assessorias exerceram papel fun-
damental no apoio aos corretores, proporcionando a infraestru-
tura necessdria e o atendimento personalizado”, opina Moura.

Para o executivo da HDI, as assessorias possuem uma parti-
cipagdo importante, criando “facilities” para os
corretores, ‘“‘com atendimento técnico persona-
lizado e um grande leque de seguradoras par-
ceiras, 0 que proporciona aos seus associados a
capacidade técnica e comercial necessdria para
a operacdo.”

“O corretor de seguros tem um papel primor-
dial na disseminacdo de seguros no pais e no
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préprio crescimento do setor”, enfatiza Saint’Clair Lima. O dire-
tor da Bradesco Auto/RE avalia que a consultoria especializada e
técnica oferecida pelo corretor “incrementa e traz um diferencial
na relagdo entre clientes e seguradoras”. De acordo com Lima,
a parceria entre a empresa e os corretores “sé tende a crescer”,
acentuada pelos investimentos da seguradora em tecnologia, ca-
nais de atendimento e aprimoramento de servigos.

Saint’Clair Lima ressalta que campanhas com beneficios de
pagamento de coberturas e a nova segmentacdo do produto sob
medida, com protecao, servigos e assisténcias inéditas, sdo dois
grandes destaques da seguradora no mercado e representam
“uma grande oportunidade” para os corretores aumentarem as
suas vendas. “Estamos criando lagos cada dia mais fortes para
que essa parceria frutifique e seja robusta, resultando em mais
negdcios e conquista para todos”, conclama.

Parceria — Marcelo Moura avalia que as assessorias se
tornaram uma das principais parceiras da companhia e essa
relagdo traz vantagens para os dois lados com a angariagio de
novos negdcios. “A expectativa € manter esse cendrio e firmar
cada dia mais a parceria”, elogia o executivo da HDI.

J4 o diretor Comercial da Allianz reforga que as assessorias
sdo “parceiras estratégicas” e que a relevancia dessas institui-
coes tem provocado mudangas internas na Allianz para a ade-
quacdo dos negdcios em conjunto no seguro Auto. “Os nossos
programas de remuneragdo, sistemas e processos estdo sendo
reformulados para que as assessorias estejam sempre engajadas
e preparadas para levar nossos produtos e solu¢oes com efici-
éncia e qualidade”, destaca Dal Ri.

“Nao é por acaso que hoje as assessorias representam Y4
da nossa carteira de Automovel”, frisa Brito, da Tokio Ma-
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Habitos de consumo do segurado

rine. O executivo acredita que os resultados alcangados
ao longo de 2020 pela Tokio Marine tém forte relagdo
com o esforco “incansdvel” das assessorias de refor-
carem junto aos clientes — “nesse momento de tantas
incertezas e mudangas” — a importancia da conscienti-
zacdo sobre a contribuicdo do seguro automével para a
protecdo dos segurados e para “a manutencdo daquele
que, muitas vezes, ¢ um dos seus maiores bens”.

Para Brito, “é inegdvel” que os recentes resultados
apresentados pela Tokio Marine no seguro Auto — como o
crescimento de 10% na carteira em 2019 e os ntimeros es-
tdveis desse segmento na seguradora mesmo em tempos
de pandemia — também se deram por conta do trabalho
arduo e constante das assessorias e seus corretores.

Ao enfatizar a importancia das assessorias enquanto
braco comercial da seguradora, o diretor comercial da
empresa elogia o cardter “extremamente comprometido”
desses parceiros, “sempre alinhados com as estratégias da
Tokio Marine em um esfor¢o conjunto para identificar e
mostrar aos clientes as intimeras op¢oes de protegio exis-
tentes no portfélio de automdvel da companhia e como
cada uma delas atende as suas necessidades.”

Segundo o executivo, o Brasil tem uma populagio
muito grande que precisa de protegdo e, até pelo cresci-
mento da relevancia da carteira nos ultimos anos, a Tokio
Marine percebeu que os novos produtos — como é o caso
das op¢des “mais enxutas”, por exemplo — facilitaram os
negécios de corretores e assessorias, fazendo com que o
seguro Auto continuasse relevante e chegasse a um publi-
co que antes ndo participava do mercado.

“Esses profissionais estdo sempre em consonancia
com as estratégias da Tokio Marine, oferecendo aos
seus clientes o padrdo de qualidade e atendi-
mento que fazem parte do DNA da companhia.

P

influenciam Seguro Auto

O Seguro de Automével atende as necessidades de cobertu-
ra que estao ligadas ao comportamento de uso do veiculo pelo
segurado. A afirmagao é do diretor de seguros massificados da
Sompo Seguros, Rogério Santos. Segundo ele, o comporta-
mento de consumo muda com o passar do tempo e com as
transformagdes da sociedade. “As novas tecnologias, a relacéo
das pessoas com a propriedade e o uso de veiculos também
estao mudando”, analisa.

Igualmente, pondera Santos, 0 mercado esta atento a possi-
veis opgoes de cobertura ou formatos de produto que possam
ser implementados e que estejam alinhados aos novos padroes
de comportamento.

“A Sompo acompanha de perto os habitos de consumo e
consulta com bastante frequéncia os parceiros corretores de se-
guros para entender as demandas do mercado”, pontua.

Para o executivo, a carteira de Auto nunca deixou de ter uma
importancia estratégica para a Sompo. “Disponibilizamos produ-
tos que atendem a diferentes perfis de segurados, o0 que contri-
bui para ampliar as oportunidades de negdcios para os parcei-
ros corretores de seguros”, ressalta.

Santos se mostra convicto de que, com uma variedade mais
representativa de opgdes de contratagao, novos servicos e faci-
lidades lancadas nos meses recentes e 0 suporte das assesso-
rias de seguros, “o0 segmento Automdvel tera, no periodo pds-
-pandemia, um ambiente dinamico com possibilidades reais de
bons negdcios para os corretores.”

Santos classifica a relagdo com as assessorias de seguros
como “parceiras de primeira hora” da seguradora. “Ha anos con-
tamos com o apoio dessas instituicoes, que tém feito um traba-
lho excepcional no suporte aos Nossos parceiros corretores de
seguros’, elogia.

A Sompo langou recentemente o Auto Economy, voltado para
clientes que sabem da importancia da apdlice de automével,
mas que estdo num momento em que é necessario economizar.
O seguro oferece algumas coberturas reduzidas e valores de
franquia ajustados.

A seguradora disponibiliza o cotador do Sompo Auto, que
permite ao corretor, além da realizagdo de cotagao persona-
lizada, oferecer aos clientes a opgéo de contratar o Sompo
Auto sem os servigos de assisténcia 24h,
danos aos vidros, carro reserva e reparo
rapido plus. Uma opcao, diz Santos, para
0 segurado que precisa de um valor redu-
zido no seguro, mas que prefere manter
as coberturas.

“Com isso, atendemos aos segura-
dos que vivenciam diferentes realidades
ou momentos em seu planejamento
financeiro, a0 mesmo tempo em que

diretor de seguros
massificados
da Sompo

ampliamos o leque de oportunida-
des para que os corretores possam
fidelizar clientes ou ampliar suas
carteiras”, destaca.

|




PARCERIA
DE OURO

‘ ‘ Seu trabalho é primordial para que possamos entregar a proposta
de Satide Integral aos mais de 7 milhoes de beneficidrios da

companhia - e para os novos que conquistaremos - em todas

suas frentes de negocios

Solange Zaquem, diretora comercial da SulAmérica

COM 05 CORRETORES DE SEGUROS

Profissionais
ganham
protagonismo
dentro da
proposta de
saude integral da
SulAmérica

‘Solange Zaquem
fortalece parceria
com as assessorias

P
| i

S o |
r. N al

Revista w_‘u OUT/NOV/DEZ de 2020
18

Em 2020, ¢ inegdvel que a satide, em
todas as suas esferas, ganhou um novo
peso para cada um de nés. Diante de tan-
tas incertezas que o cendrio global nos im-
pos, equilibrar a satde fisica, emocional e
financeira € uma necessidade ainda mais
evidente em todas as fases da vida.

Antes mesmo dos desafios catalisados
pela pandemia da Covid-19, a SulAmé-
rica j4 entendia que a Sadde Integral era
uma forma de apoiar as pessoas para que
elas tivessem, verdadeiramente, uma vida
saudavel no presente e no futuro. Esse
olhar visionario, que leva em conta o tripé
corpo, mente e finangas, é o que conduz
toda a companhia — desde a elaboracdo e
a entrega de um portfdlio focado em pes-
soas, até o cuidado com os contatos e rela-
coes de parceria.

Esse olhar ndo poderia ser diferente
para o corretor de seguros, profissional
que, neste ano, tornou-se um dos protago-
nistas para encontrar ¢ oferecer solucdes
que garantam qualidade de vida e equili-
brio as pessoas. Seu trabalho € primordial
para que possamos entregar a proposta
de Sadde Integral aos mais de 7 milhdes
de beneficidrios da companhia - e para os
novos que conquistaremos - em todas as

suas frentes de negdcios.

Sabendo que os corretores S30 0s nos-
SOS maiores parceiros, ouvimos constan-
temente o que eles tém a nos dizer. Isso
também ¢é fundamental para o desenvolvi-
mento de ofertas completas que atendam
aos anseios de consumidores cada vez
mais exigentes e, também, de servicos que
facilitem o cotidiano do corretor. Quere-
mos apoid-los para que tenham a oportu-
nidade de gerar mais negdcios e para que
consigam se reinventar, acompanhando as
transformacdes da sociedade.

Pensando nisso, investimos fortemen-
te em ferramentas, treinamentos, suporte
e atendimento voltado aos corretores.
Mais recentemente langamos o PraSaber,
a Escola de Negdcios da SulAmérica,
uma plataforma de cursos e treinamen-
tos online totalmente gratuita e exclusi-
va para o corretor, com opg¢des variadas
para desenvolvimento profissional com
foco em empreendedorismo.

Voltada primeiramente para oS cor-
retores de seguros, os contetidos vao
desde técnicos e funcionais até compor-
tamentais e de relacionamento, ofertados
utilizando ferramentas da Educacdo a
Distancia (EAD). Sdo opcdes que englo-
bam, por exemplo, cursos de Criatividade
e Geracdo de Valor; Oficina de Vendas;
Estratégia Digital e Economia Criativa.
O melhor é que quem fizer esses médulos
pode abater os créditos de MBA oferecido
pela PUCRS.

Acreditamos que o conhecimento é
a melhor forma de manter os negdcios
sempre atuais. Queremos realmente fa-
zer a diferenca na carreira dos corretores
para que eles estejam sempre atualizados,
continuem a apoiar as pessoas em todos
os cendrios e levem adiante o conceito de
Saude Integral, unindo saude fisica, emo-
cional e financeira para que todos vivam
de forma plena hoje e sempre.



=

e vocé, corretor: p




ACONSEG-RJ
TEM NOVA
DIRETORIA

PARA 0 BI

Joffre Nolasco,
eleito presidente da
entidade, destaca
gue as assessorias
sao competentes
em atender os
seguradores e
corretores na melhor
distribuicao de
seguros. “Essa é
a nossa vocacao”,
afirma

Joffre
Nolasco
prega a uniao
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‘ “Pretendo estreitar, cada vez mais, a relagdo com as Aconsegs,
procurando tratar em conjunto o que atinge as nossas assessorias,

afinal, juntos somos mais fortes”

Joffre Nolasco, presidente da Aconseg-RJ

ENI0 2020-2022

Com mais de 40 anos de experiéncia
no mercado segurador, o profissional de
seguros Joffre Nolasco Pinto Filho as-
sumiu a presidéncia da Associa¢do das
Assessorias e Consultorias de Seguros do
Rio de Janeiro (Aconseg-RJ) com a mis-
sdo de dar continuidade ao trabalho da
antiga gestdo, trazendo novas ideias, con-
cretizando projetos e parcerias e estrutu-
rando a entidade para continuar acompa-
nhando os cendrios que se apresentam,
mantendo a sua evolugao frente aos cons-
tantes desafios do setor. O executivo, que
ja esteve no cargo no biénio 2004-2006,
tem ampla experiéncia em assessorias de
seguros. Em 2001, fundou a sua prdpria
empresa, a Rapport Assessoria de Segu-
ros, que completou 19 anos em agosto.

“As assessorias sdo fundamentais para
as seguradoras e para os corretores e, atu-
almente, sdo bragos
técnicos e comerciais
que promovem produ-
tos e servicos, além de
liderar treinamentos e
capacitagdes e estimu-
lar e abrigar um grande
nimero de corretores
de pequeno e médio
porte”, avalia.

Nolasco  destaca
ainda o papel estraté-
gico  desempenhado
pelas assessorias.

“Sao importantes
alternativas em nivel
econdmico, operacio-
nal e tecnoldgico, am-
pliando o atendimento
aos corretores sem
custos fixos comer-
ciais descentralizados
para as seguradoras.

No cendrio econdmico atual, as assesso-
rias também sdo pegas-chaves para cresci-
mento do setor e da vida profissional dos
corretores porque as associadas sdo resi-
lientes e respondem répido as situagdes
apresentadas. Além disso, as assessorias
sdo competentes em atender os segurado-
res e corretores na melhor distribui¢do de
seguros. Essa é a nossa vocagdo”.

Estreitar cada vez mais a relagdo com
as Aconsegs de outras regides do pafs
também € um objetivo de Nolasco duran-
te a sua gestao.

“Pretendo estreitar, cada vez mais, a re-
lagdo com as Aconsegs, procurando tratar
em conjunto o que atinge as nossas assesso-
rias, afinal, juntos somos mais fortes. Que-
ro aproximar a Aconseg-RJ do Clube de
Corretores do Rio de Janeiro (CCRJ) para
juntos fazermos o melhor comercialmen-
te, tecnicamente e tecnologicamente para
todos os agentes atuantes no mercado de
seguros do estado”, explica.

Nolasco afirma que a Universidade
Aconseg continuard atuando, cada vez
mais, na formagio de profissionais para o
mercado de seguros, ofertando formacao de
qualidade com pregos acessiveis.

“Nosso reitor Luiz Phillipe Baeta Ne-
ves € nosso mestre Attina t€m essa mis-
sdo, procurando também implantar a for-
macao online”.

Fundada em 1998, a Associacdo das
Empresas de Assessoria e Consultoria
de Seguros do Estado do Rio de Janeiro
(Aconseg-RJ) € uma entidade que retine as
assessorias de seguros, modelo de negcios
que reformulou as dreas de producdo das
companhias e j4 movimenta mais de um
bilhdo e meio em prémios por ano. A enti-
dade realiza cursos, palestras e debates para
fomentar o desenvolvimento das assesso-
rias de seguros no Estado do Rio de Janeiro.



Unidos pelo mesmo

ideal de fortalecimento

INTEGRAM A DIRETORIA 2020/2022, AO LADO DO PRESIDENTE
JOFFRE NOLASCO, 0S SEGUINTES MEMBROS:

Renato Rocha
(19 secretario/Nova Fortaleza
Assessoria de Seguros)

Atuou por 36 anos na
[tatiaia Seguros, onde
iniciou carreira como
continuo até se aposentar
como diretor comercial.
Fundador e CEO da Nova
Fortaleza Assessoria. Foi
também um dos fundado-
res da Aconseg-RJ, sendo
presidente da entidade
por dois mandatos (2003
a 2004) e (2008 a 2012).

César Braga
(2° secretario/CDS Asses-
soria de Seguros)

Formado em Direito, ini-
ciou suas atividades no
mercado segurador em
1979,em uma segurado-
ra multinacional, na area
comercial. Atualmente

¢ 0 CEO da CDS As-
sessoria, empresa com
27 anos no mercado,
atuando com corretores
de seguros de todo o Rio
e Grande Rio, bem como
Minas Gerais.

Luiz Philipe Baeta
Neves

(1° tesoureiro/Baeta Asses-
soria de Seguros)

Economista, corretor

de seguros, 38 anos de
mercado. Iniciou sua
carreira na area comer-
cial da SulAmérica, onde
ficou 15 anos. Dirige ha
23 anos, junto com seus
filhos, a Baeta Assesso-
ria. Baeta exerceu dois
mandatos consecutivos
de presidente da Acon-
seg-RJ- 2016 a2018 e
de 2018 a 2020.

Mario Roberto Santos
(2° tesoureiro/TEA Asses-
soria de Seguros)

Trabalhou 15 anos como
gerente comercial da
sucursal Rio da SulAmé-
rica. Em janeiro de 1999
assumiu a direcdo da
TEA Assessoria de Segu-
ros e estd no comando da
empresa até hoje. O exe-
cutivo, assim como seus
colegas da nova diretoria,
acredita que o0 momento
€ de unido, com o objetivo
de fortalecer as assesso-
rias e a Aconseg-RJ.
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A entrada do seu cliente em
um mundo de exclusividades
ficou ainda mais proxima.

1Consulte a rede disponivel. 2Cobertura para
transplantes de figado, pdncreas, coragdo, pulmdo,
pdncreas-rim e cardiopulmonar. *Consulte cobertura de
vacinas. “Dois niveis de reembolso e pagamento em até

24h Uteis para consultas e exames simples.

amil.com.br
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Quem tem Amil One S1500 tem :

Telemedicina Amil One
Médicos do Einstein, 24h por dia, 7 dias
por semana direto no App Amil Clientes.

Hospitais SP:
Samaritano Higiendpolis e Paulista
Hospital Oswaldo Cruz

Hospitais RJ:

Samaritano Barra e Botafogo
Pr6-Cardiaco

Hospitais DF:
Sirio Libanés
Hospital Brasilia
Hospital Santa Licia

@ Clinicas Einstein para exames?

Rede Laboratérios Cirurgia
Exclusiva Alta (SP e RJ) oftalmolégica
e Richet (RJ) refrativa sem

limite de grau

Sessoes de
escleroterapia

Transplantes? Sessdes extras de

extras fonoaudiologia
Vacinas®

D) e Assisténcia

- uas opgoes ‘

de reembolso viagem
Servigcos em até 24h* internacional
de courier de USS$ 100 mil

([ ]

ami

Amil One. Cuidado certo e personalizado pra vocé viver o seu melhor.




MAG SEGUROS
APOSTA EM

A MAG Seguros estd constantemente acompanhando os grandes centros
de inovagdo no mundo e conta com grandes programas para fomentar a
inovacdo dentro do mercado de seguros e na prépria companhia

TECNOLOGIA E INOVAGAD

Ancorada em
longevidade e
solidez, a empresa,
quase bicentenaria,
investe para
potencializar
negocios
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A MAG Seguros, especializada em
seguro de vida e previdéncia com 185
anos de atuacdo ininterrupta no Brasil,
orgulha-se em ser moderna e ter repeti-
cdo em seu DNA. Por isso, investe em
tecnologia e inovagdo para levar sempre
as melhores solucdes a parceiros de ne-
gbcios e clientes, com atuacdo reconhe-
cida por prémios do Valor Econdmico e
Epoca Negdcios.

Em 2017, a companhia desenvolveu
sua aplicacdo de venda digital, que pos-
sibilita comercializar todo o portfdlio de
forma 100% digital, remota e com a ma-
xima seguranga, otimizando ainda mais o
tempo do corretor. Totalmente parametri-
zada, aponta criticas do preenchimento, o
que impacta positivamente e diretamente
na produtividade do parceiro. Em 2019,
mais de 90% das vendas foram realiza-
das por esta ferramenta.

A MAG Seguros investe em um
portfélio de solugdes completo, flexivel,
abrangente e sempre atual, tanto para
seguro individual quanto coletivo, com
solucdes que aderem as necessidades da
populacdo e ao contexto socioecondmico

do pafs. A seguradora oferece produtos
para os riscos aos quais todos estdo ex-
postos: morte, invalidez, sobrevivéncia
e bem-estar. A empresa ainda garante
capitais segurados individuais de até
R$ 25 milhdes, com precos adequados
para diferentes atividades profissionais e
condigdes de satde, além de ter planos
para pessoas com até 85 anos.

A companhia segue atenta as opor-
tunidades de desenvolver solucoes cada
vez mais modernas e inovadoras, como,
por exemplo, o seguro on demand. A
inovacdo e a tecnologia também estio
presentes e sdo grandes aliadas para oti-
mizar ainda mais oS processos internos.
A companhia investe fortemente em inte-
ligéncia artificial, j4 utilizando processos
de machine learning para regulacdo de
beneficios. Além de trazer mais segu-
ranga na andlise de sinistros, entregando
agilidade ao cliente ou beneficiario.

A MAG Seguros estd constantemen-
te acompanhando os grandes centros de
inovagdo no mundo e conta com gran-
des programas para fomentar a inova-
¢do dentro do mercado de seguros e na
prépria companhia. Em parceria com a
Universidade Federal do Rio de Janeiro,
a empresa possui uma iniciativa pioneira
no pais com o desenvolvimento de estu-
dos atuariais proprios, o que contribuird
para o fomento de novas solugdes cada
vez mais competitivas no mercado.

O novo traz um jeito de olhar diferen-
te para algo que j4 existe, seja isto uma
evolucdo ou a solucdo de alguma ques-
tio. E preciso ter os pés no presente e os
olhos no futuro. Por isso, dentro da MAG
Seguros, a inovagdo, somada ao propé-
sito da companhia, ¢ um dos caminhos
para que a companhia siga crescendo hi-
gida e entregando aos parceiros, clientes,
beneficidrios e colaboradores sempre as
melhores experi€ncias.



Escola de Negoécios SulAmérica

PRASABER

Ja conhece a

plataforma de treinamento
PRA Saber?

Agora vocé tem a
oportunidade de desenvolver

ainda mais 0s seus negocios
como corretor empreendedor!
La vocé encontra muita
iInformacao, capacitacao

e Inovacaol

Cadastre-se ja:

prasabersulamerica.com.br

Conheca o mais novo espaco que traz a oportunidade
de ampliar seus conhecimentos, preparar a sua equipe e buscar
os melhores resultados, com contetdo de qualidade e sem custo.

E tem mais: a cada curso concluido, vocé ganha mais pontos
no PRA Corretor e também pode trocar por disciplinas
de cursos de pos-graduacao e MBA.

Essa é mais uma iniciativa da SulAmérica para evoluirmos
em uma parceria que faz a diferenca.

Acesse agora mesmo: prasabersulamerica.com.br

— N
SulAmeérica

jotacom.com =




‘ Para se ter uma ideia, em 2020, a carteira da Fator Seguradora cresceu
40% em relagdo ao ano anterior e as projecoes para 2021 indicam um

PROTEGAQ
GARANTIDA PARA

cendrio extremamente positivo. Uma tendéncia clara de alta na
contratacdo desse seguro essencial para o exercicio profissional

Emerson Bueno, diretor comercial da Fator Seguradora

AMPLO UNIVERSO PROFISSIONAL

O RC Profissional
da Fator Seguradora
abrange mais de 20
ramos de atividades

e mais de 90
especialidades na
area da saude

htorﬁ’ g

Emerson
Bueno, diretor
comercial

da Fator
Seguradora
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Voltado para reparar perdas causadas
por erro ou omissdo de um profissional,
falha técnica que cause prejuizo para quem
contratou o servigo, o Seguro de RC Pro-
fissional (E&O) tornou-se um item quase
obrigatdrio para proteger as mais diversas
atividades profissionais.

Existem mais de 20 ramos de atividades
que hoje podem ser amparados pelo RC
Profissional da Fator Seguradora, somados
a mais de 90 especialidades para cobrir a
drea médica. SO para citar alguns: médicos
de especialidades diversas, clinicas, hos-
pitais, laboratérios, dentistas, veterindrios,
imobilidrias, agéncia de propaganda, de
turismo, cartério, agéncias de propaganda
e publicidade, graficas e editoras, empresas
de midia e video, engenheiros, arquitetos,
escritorios de advocacia, farmdcias, esco-
las, universidades e corretores de seguros.

Emerson Bueno, diretor comercial
responsdvel também pela diretoria de ma-
rketing e canais de distribui¢fio, explica
que “mesmo os desvios ndo intencionais
podem ocasionar grandes prejuizos finan-
ceiros, com possibilidade de abertura de
processos por terceiros, pelos clientes que

&

contratam os servicos. O RC Profissional
da nossa companhia garante a indeniza-
¢do desses terceiros, cobrindo gastos com
defesa judicial, em suas diversas fases, até
que seja proferida a sentenca e autorizado
o acordo entre as partes. E ainda existem
coberturas que podem ser incluidas, depen-
dendo da atividade, tais como danos mo-
rais, difamagdo, caltnia e injdria, roubo ou
furto de documentos etc”.

Para se ter uma ideia das vantagens na
contratacdo deste seguro, Emerson Bue-
no relaciona alguns motivos que tornam,
hoje, esse tipo de cobertura quase que in-
dispensdvel para o exercicio profissional
das categorias e empresas. “Qualquer ati-
vidade profissional hoje em dia é cercada
por imprevistos, falhas humanas ou néo, e
suscetivel a acidentes de percurso inimagi-
ndveis anteriormente, como por exemplo a
pandemia que assolou o planeta esse ano.
Por isso, mais do que nunca, € preciso ga-
rantir a prote¢do dos empregados; o geren-
ciamento de risco com orientacdes de pos-
stveis falhas; do patrimdnio do segurado
através da cobertura do seguro; na abertura
de processos por clientes cada vez mais
exigentes contra os prestadores de servicos
e contra a vulnerabilidade por falha que
acarrete perda financeira ao profissional”.

A Fator Seguradora se consolidou
neste mercado pelo desenho moderno e
pelos atrativos do seu produto. Entre os
principais, estdo: canal digital exclusivo:
cotages € emissdes até R$ 5 milhdes re-
alizadas em curtissimo prazo; contratacdo
flexivel de acordo com as especificacdes
das responsabilidades técnicas; amplas co-
berturas; processos simplificados e sélido
processo de subscricdo. “Um produto com-
pleto, de grande visibilidade e necessidade
para as atividades profissionais de uma so-
ciedade cada vez mais exigente e que pre-
cisa de respostas eficientes e rdpidas para
suas demandas”, finaliza.



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 desenvolvidas para
pequenas, médias e grandes empresas de servicos,
comereio e industria, além de um suporte completo
e espedializado:

M Renovacdo simplificada com
a ferramenta Renova Fdcil;

E/ Acompdnhamento, inspecdo
e gerenciamento de riscos;

E/ Assisténcia 24 horas com diversas
opgdes de servicos.

www.sompo.c‘iln.br
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A SEGURADORA FAIXA-PRETA.




SEGMENTOS EM ALTA

PLANOS MEDICO-HOSPITALARES VOLTAM
A ULTRAPASSAR 0S 47 MILHOES

O més de setembro confirmou a
tendéncia de crescimento dos pla-
nos de saude médico-hospitalares
verificada nos meses anteriores.
De acordo com os dados da Nota
de Acompanhamento de Benefici-
arios (NAB), divulgada pelo Insti-
tuto de Estudos de Saude Suple-
mentar (IESS), com o avango de
0,3% no periodo de 12 meses, 0
setor voltou a ultrapassar o total de
47 milhdes de vinculos, o que nao
acontecia desde abril.

Entre setembro de 2019 e o
mesmo més desse ano, 0 segmen-
to de planos médico-hospitalares
registrou mais de 124 mil novos
beneficiarios. Segundo José Ce-
chin, superintendente executivo do
IESS, o numero reforca a tendén-
cia de crescimento, ainda em ritmo
lento, registrada a partir de julho.
‘Importante notar que no, inter-
valo de trés meses, entre junho e
setembro, o setor cresceu 0,8%, 0
que representa aproximadamente
380 mil novos contratos”, aponta.
“Esse crescimento foi alavancado
pelo resultado dos coletivos em-
presariais, 0 que mostra que as
empresas voltaram a admitir no-

José Cechin,
superintendente
executivo do
IESS

vos colaboradores e, consequen-
temente, contratar novos planos”,
completa Cechin.

Em setembro de 2020, 38 mi-
lhdes (80,7%) de beneficiarios
médico-hospitalares possuiam um
plano coletivo. Desse total, 83,6%
eram do tipo coletivo empresarial e
16,4% do tipo coletivo por adesao.

Entre os estados, no periodo de
12 meses encerrado em setembro,
foi registrado aumento de benefi-
ciarios em planos de assisténcia
médica em 17 unidades federati-

vas. Piaui e Goias lideram o cresci-
mento, com 4,3% e 2,8%, respec-
tivamente. Em numeros absolutos,
Minas Gerais, Goias e Distrito Fe-
deral foram os que tiveram o maior
ganho de beneficiarios. S6 em Mi-
nas Gerais, foram registrados mais
de 118 mil novos vinculos em 12
meses, crescimento de 2,4%.

“Na andlise anual, a faixa eta-
ria de 59 ou mais foi a que regis-
trou o aumento mais expressivo,
com avanco de 2%. Na trimestral,
aqueles entre 19 e 58 anos foram
maioria. O que mostra duas ten-
déncias: que os idosos brasileiros
tém se preocupado em contar com
um plano de assisténcia médica e,
ao mesmo tempo que a economia
brasileira volta a admitir trabalha-
dores com a gradual retomada das
atividades”, conclui Cechin.

A NAB consolida os mais recen-
tes numeros de beneficiarios de
planos de saude médico-hospita-
lares e exclusivamente odontoldgi-
cos, divididos por estados, regides,
faixas etarias, tipo de contratacéo
e modalidade de operadoras.

Acesse 0 boletim completo em
https://bit.ly/NAB_IESS

TESLA BATE RECORDE DE PRODUGAO
E VENDAS DE CARROS ELETRICOS

A noticia foi publicada no Portal UOL. A empre- &
sa produziu 145 mil veiculos e entregou 139 mil
no terceiro trimestre de 2020. Os rumores sobre
as vendas recordes da Tesla no terceiro trimestre
de 2020 foram confirmados. A empresa entregou
139.300 veiculos elétricos a clientes, quebrando
o recorde anterior do ultimo trimestre de 2019,
quando foram comercializados 112.510 veiculos
elétricos. Ao mesmo tempo, a produgao de carros
elétricos ainda ultrapassou ligeiramente a marca
de 145 mil unidades em trés meses.

= —
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TECNOLOGIA
EM PAUTA

Rodar a metade da Terra em um car-
ro gastando apenas 1 litro de gasolina
estd mais proximo de acontecer do que
se imagina.

Uma equipe de estudantes e enge-
nheiros da Universidade de Dalarma,
na Suécia, construiram o veiculo de
maior eficiéncia energética do mundo.

O protétipo, que recebeu o nome de
Eximus IV, foi o vencedor do concur-
so sueco anual Delsbo Eletric, que tem
como objetivo selecionar o carro elétri-
co mais eficiente do mundo.

Trata-se de um veiculo sobre trilhos
que usa 0,517 Wh para transportar
uma pessoa por um quildbmetro. Esse indice
equivale a usar 0,63 mililitro de combustivel, o
que seria cerca de 12 gotas de gasolina para
transportar uma pessoa por 10 km.

De acordo com o professor Henrik Rodjegard,
um dos coordenadores do evento, em teoria, o Exi-
mus IV poderia transportar uma pessoa por quase
metade de um caminho ao redor do mundo usando
a energia contida em apenas um litro de gasolina.
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Desde Sempre

A Suhai é sindnimo SUHAL
de ampla aceitagdo.

Quer ver? Ndo importa a marca, modelo

ou ano. Aqui seu cliente sempre encontra protecao.
Motoentregadores sdo bem vindos também.

A Suhai é desde sempre a melhor opgao.

8 4

Roubo e Furto Sem Burocracia Ampla Aceitacao
Agilidade na contratagao.
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Cobertura opcional Assisténcia 24h Comissdes Especiais

de Perda Total Servico de chaveiro, troca de pneu,
por colisdo ou danos transporte domiciliar e guincho.

Seja corretor parceiro da maior
seguradora de motos do pais.

SLUHAI

suhaiseguradora.com SEGURADORA



MUDANGAS NA SULAMERICA
INVESTIMENTOS

Ha 14 anos na SulAmérica
Investimentos, André Caram as-
sumiu, em outubro, toda a area
comercial da asset, passando a
liderar integralmente o relacio-
namento com clientes investido-
res institucionais, distribuicao e
alta renda. Caram, que tem 25
anos de experiéncia no merca-
do, é graduado em Direito e Ad-
ministracdo e possui MBA em
Gestao Estratégica e Econémi-
ca de Negdcios pela FGV-SP,
além de pos-gradu-
acao em Finangas
pela Fundacdo Dom
Cabral.

A darea ganhou
também, em novem-
bro, nova lideranca
na gestao de crédito.
Daniela Gamboa ¢é a
nova superintenden-
te de Crédito Privado
da SulAmérica In-
vestimentos, levando
para a area 20 anos
de experiéncia em
renomadas institui-
¢bes, como o Bank-
Boston e ltau BBA,
tendo, por ultimo, atu-

ado como Head de créditos li-
quidos na Kinea. Sua chegada
fortalece a equipe de gestédo de
fundos, incluindo o segmento
de crédito privado, que possui
atualmente R$ 6 bilhdes sob
gestéo, entre mandatos exclusi-
vos e fundos abertos.

“Daniela chega para acelerar
Nnosso processo em andamento
de expanséo e fortalecimento da
grade de produtos e linha de cré-
dito na SulAmérica a Investimen-

André Caran'1

tos”, afirma Marcelo
Mello, Vice-Presiden-
te de Investimentos,
Vida e Previdéncia
da SulAmérica.

A SulAmérica In-
vestimentos possui
R$ 48 bilhdes sob
gestdao. Com 25 anos
de histdria, a empre-
sa detém ha 11 anos
a nota maxima de
praticas de gestdo
de fundos, baseando
sua exceléncia em
transparéncia, rigoro-
so controle de risco
e foco em retornos
consistentes.

Ivan
Gontijo

BRADESCO
SEGUROS TEM
NOVO PRESIDENTE

Ivan Gontijo assumiu a presi-
déncia da Bradesco Seguros em
novembro, sucedendo a Vinicius
Albernaz, que, por motivos pes-
soais, tomou a decisao de deixar
a companhia para novos desa-
fios, de acordo com comunicado
divulgado pela empresa.

Antes de ocupar o novo car-
go, Gontijo atuava como Dire-
tor Geral da Bradesco Seguros.
Carioca, o executivo atuou, ao
longo de toda a sua carreira,
no segmento segurador e de
instituicdes financeiras, posicio-
nando-se, assim, como um re-
conhecido especialista no setor.

AMIL RECEBE SELO DE DIREITOS HUMANOS E DIVERSIDADE

O Conselho Consultivo de Clien-
tes Transgéneros da Amil teve seu
trabalho reconhecido pela Prefei-
tura de Sao Paulo, que o agraciou
com o Selo de Direitos Humanos e
Diversidade na categoria LGBTI. A
certificacdo, que foi anunciada em
outubro, identifica boas praticas de
incluséo, gestao da diversidade e
de promocdo dos direitos huma-
nos em empresas, 0rgaos publicos
e organizag¢des do terceiro setor.

Criado em 2018, o Conselho de

Clientes Transgéneros da Amil re-
une clientes e pacientes para dis-
cutirem a estrutura e os servicos
prestados pela operadora, propon-
do melhorias. A principal delas, ja
atingida, foi o estreitamento do re-
lacionamento com beneficiarios e
seus familiares.

Entre outros resultados também
alcancados pelo Conselho estéo
a agilizacdo do processo de im-
plementacdo do nome social dos
beneficiarios nas carteirinhas do

plano de saude, a capacitacao so-
bre identidade de género de mais
de 100 profissionais da area de
atendimento ao cliente, a criagcao
de cartilhas sobre o tema, a reali-
zagao de evento dedicado a con-
tratacdo de colaboradores trans
pela empresa e o treinamento de
atencao integral a saude de pes-
soas trans para médicos de familia
e residentes dessa especialidade,
psiquiatras, psicélogos e precepto-
res de S&o Paulo.
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Fato guradora.

Agora voce, C

) de Seguros, encontrard = -
todas as infor e ferramentas de trabalho '
que precisa E UGAR!

Melhor Experiéncia Material de Apoio Site
para o Usudrio ao Corretor Trilingue

Secdo de Chat para Atalho para
Davidas Atendimento Redes Sociais

Artigos e Conteudo de Eventos e
Publicacoes Suporte Audiovisual Treinamentos

Sao Paulo Rio de Janeiro
(+55 11) 3709-3000 (PABX) (+5521) 3861-2500

SAC: 0800-77-07229

Ouvidoria Fator: 0800-77-32867
Memorize: 0800-77-FATOR
www.fatorseguradora.com.br

Antes da contratacdo, consulte seu corretor e leia as condigdes contratuais da
apélice, que regem o contrato de seguro, as quais descrevem as coberturas,
prazos,limites, riscos excluidos e demais condicoes do seguro.

FATOR SEGURADORA S.A., CNPJ 33.061.862/0001-83. Cod. SUSEP 6122. SAC
0800-77-07229 e Ouvidoria 0800-77-32867. SUSEP- SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS PRIVADOS, autarquia federal, responsavel pela fiscalizagdo e controle

Y,
dos mercados de seguro, previdéncia complementar aberta, capitalizagao, f 1‘““
resseguro e corretagem de seguro. Contato: 0800-201-8484. ator fatOl' Seg u radora



0 CORONAVIRUS
MUDOU O

‘ “Decidimos fazer um evento online e criamos 0 CQCS
Innovation Latam, em versdo trilingue, e com seis paradas.
Este foi 0 melhor ano do COCS”

Gustavo Doria Filho, idealizador e produtor do evento e CEO do CQCS

MERCADO DE SEGUROS

A pandemia acelerou
ainovagaoeo
setor teve que se
reinventar

Palestrantes de alto nivel

Esse foi o tema debatido na ultima
parada do “CQCS Innovation Latam”.
Participantes demonstraram otimismo e
revelaram que a pandemia acelerou ino-
vago e levou o mercado de seguros a se
reinventar

O idealizador, realizador € moderador
do evento internacional, Gustavo Doria
Filho, demonstrou emocdo ao falar da
tltima parada do evento, lembrando que
a organizacio foi acelerada em razio da
pandemia, que obrigou a realizagio de
um evento virtual, ao contrdrio do pre-
visto. “Decidimos fazer online e criamos
o CQCS Innovation Latam, um evento
trilingue com seis paradas. Este foi o me-
lhor do ano do CQCS”, frisou Doria, que
agradeceu o apoio dos conceituados par-
ticipantes e também dos patrocinadores.

Sucesso absoluto, 0 evento alcangou
a marca de trés mil inscri¢des e contou
com as participagdes de Caribou Honing,
chairman e co-fundador do Insuretech
Connect; Edson Franco, CEO da Zurich;
Tatiana Mattar, diretora de Novos Pro-
dutos da Pottencial Seguradora; além de
Evandro Sales, CFO da Quiver, que foi a
“Insurtech do més”.
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Na mensagem deixada pelos pales-
trantes, ficou claro que, apesar das tragi-
cas consequéncias em todo o mundo, a
pandemia também foi uma oportunidade
para o mercado de seguro acelerar seus
projetos de inovagdo, além de se reinven-
tar em varios aspectos.

Caribou Honing acentuou que “opor-
tunidades surgem para seguradoras ofe-
recem novos servicos para clientes e cor-
retores. E importante, agora, repensar os
produtos ofertados. E preciso enfrentar a
crise com espirito de reinvengdo”.

Ja Edson Franco afirmou que “houve
um aumento do interesse de protego, es-
pecificamente no ramo vida. O momento
¢ de busca de produtos que garantam a
protecio, o bem-estar e por servi¢os onli-
ne. Foi também, de certa forma, surpreen-
dente o comportamento do cliente, agora
mais voltado para questdes sociais, em se
importar com o que a seguradora faz pelo
planeta e se € sustentdvel”.

Por sua vez, Tatiana Mattar destacou:
“Estamos saindo mais fortes da pande-
mia. A Pottencial manteve as pessoas
empregadas, estd crescendo mais de 12%
em comparagdo a 2019 e estd atingindo os
objetivos. Reinventamos a
comunicagdo e processos,
aumentamos o portfélio de
clientes e novos corretores
querem fazer negdcios co-
Nnosco’”’, comemorou.

Evandro Sales, CFO
da Quiver, observou que
“o cendrio de mudangas
acelerou também a busca
de novas solugdes de ge-
renciamento, multicalculo
e de beneficios em um
ano muito especial e es-
tranho, com muitas mu-
dangas, que alteraram a
forma de trabalhar”.



®
g

O

S
o -1 O TV T
-
o 0
cCOo002X
o
wn

Para um futuro tranquilo, prevencdo & prioridade.

MNosso investimento continuo em tecnologia permite
que nossos corretores parceiros sigam a sua missao de
proteger familias e continuem gerando mais e
melhores negécios. Tudo isso de forma 100% remota

€ Com a maxima seguranca.

A MAG Seguros esta ao lado da ACONSEG-R) para
oferecer todas as suas ferramentas digitais e o seu

portfélio completo de solucdes de seguro de vida
e previdéncia.

€3 magsequros | mag.com.br
- institutomongeralaegon.org
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SETOR DE
SEGUROS

RETOMA

O mercado
segurador tem
motivos, sim, para
comemorar

‘ “A populagdo passou a enxergar o seguro como um aliado
muito importante para a sua consolidacdo de nagdo

progressista. E foi com esse espirito que entramos em 2020”

Marcio Coriolano, presidente da CNseg

RESCIMENTO

Apds um segundo trimestre de recuos
considerdveis, o setor de seguros encer-
rou o terceiro trimestre do ano com taxa
de crescimento de 7,7% (sem Saude e
DPVAT) em contraposicdo a retragdo de
13,8% registrada no segundo trimestre, de
acordo com dados divulgados pela CNseg,
confirmando, assim, a trajetéria de recupe-
racdo do setor, em um ambiente econdmi-
co ainda marcadopor grandes dificuldades.

O segmento de Coberturas de Pesso-
as, por exemplo, passou de um recuo de
19,8%, para 8%. Danos e Responsabili-
dades (sem DPVAT) pulou de 0,8%, para
7,4%, e Capitalizacdo, que tinha registra-
do recuo de 16,5%, avancou 6,5%.

S6 no més de setembro, o setor (sem
Saide e DPVAT) avancou 11,9%, em
comparagdo ao mesmo més do ano an-
terior, com arrecadagdo ultrapassando a
casa dos R$ 24,4 bilhdes. No acumulado
do ano até setembro, foram quase
R$ 198 bilhdes, representando alta de
0,6% sobre o mesmo periodo de 2019.

Durante o evento Conexdo Futuro Se-
guro, promovido, pela Fenacor, Sincors
e Escola de Negdcios e Seguros, no dia
12 de novembro, Marcio Coriolano, pre-

sidente da CNseg, disse que 2020 foi o
ano mais dificil dos tltimos 40. Segundo
ele, tudo levava a crer que este seria um
ano igual ou até melhor que o de 2019,
quando o setor apresentou vigoroso cres-
cimento de 12%, sinalizando, como ele
avaliou, um novo olhar dos brasileiros
para o seguro. “A populacdo passou a en-
xergar o seguro como um aliado muito
importante para a sua consolidagdo de
nacdo progressista. E foi com esse espiri-
to que entramos em 20207,

Mas, o mercado teve que enfrentar
duas crises: a economica e a de mobili-
dade. Coriolano acredita que esta tltima
ainda estd impactando fortemente muitos
setores, 0 que, na sua opinido, tem contri-
buido para a reducdo das demandas por
seguro.

Mas, passados oito meses, os nime-
ros vieram coroar setembro como o més
da virada, tendo o segmento de Danos e
Responsabilidade (sem DPVAT) cresci-
do 17%, o de Capitalizacdo 16,6%, € o
de Coberturas de Pessoas, 9,1%.

A retomada, segundo o presidente da
CNseg, foi possivel gracas a “confian-
ca demonstrada pelos clientes que estio
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vendo o seguro como protegdo
para pandemias e outros problemas
que porventura venham a surgir. E,
sobretudo, as caracteristicas que
fazem o diferencial do mercado
segurador, como a sua reconhecida
solvéncia, a concorréncia crescente,
a criatividade em solucdes, o pro-
gresso tecnoldgico, seus profissio-
nais capacitados e experientes, uma
rede de distribuicio que nenhum
outro pafs pode sonhar, a solida-
riedade do mutualismo, o espirito
de servir. E € com esse conjunto
de atributos que o setor de seguros
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sadda o ano de 20217, concluiu.
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SEGURADORA Tokio Marine Seguradora
/TokioMarineSeguradora

E se a empresa precisar
contratar um Seguro
de Capital Global que
aceita até 600 vidas?

‘ | ‘ ‘ ' TOKIO MARINE
- SIMPLES VIDA

Sem burocracia
na contratacao

Valor preestabelecido em fungao
da atividade da empresa

Dispensa do envio de
movimentagao mensal
de Colaboradores

Painel de renovacao do Seguro:
mais autonomia e agilidade
para vocé e seu Cliente

RESOIN

Um produto voltado para as pequenas

e médias empresas, sem burocracia
na contratacao. Seguro Tokio Marine
Simples Vida, Resolve pra vocé também.

Quer saber mais? Uma Seguradora w TOKIO MARINE
Fale com o seu completa pra vocé k SEGURADORA
Gerente Comercial. ir mais longe.

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA

Este Seguro é garantido pala Tokio Marine Seguradora S/A - CNPJ 33.164021/0001-00 — Cédigo SUSEP n° 06190. Tokio Marine Simples Vida — VG Global - Cédigo SUSEP
15414.900080/2019-29. O registro deste plano na SUSEP nao implica, por parte da Autarquia, incentivo ou recomendacao a sua comercializagao. Consulte Condigoes Gerais do
produto ou servico em www.tokiomarine.com.br.



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 serie 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



