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A era das
insurtechs

A cronista do jornal O Globo Cora Rénai contou aos
leitores, em sua coluna publicada no Segundo Caderno
em 16 de agosto, sobre a sua surpresa e diversdo ao se
deparar, no hotel onde se hospedou em Chicago, com dois
funciondrios, no minimo, inusitados: os robos Cleo e Leo,
que realizavam entregas nos quartos dos hdospedes. Da
mesma maneira como faz - agora literalmente - no setor
hoteleiro, a tecnologia bate a porta do mercado de seguros
brasileiro. E nds, profissionais desse segmento, estamos
mostrando cada vez mais a nossa hospitalidade.

Exemplo disso € que, no més de agosto, nosso pais foi
palco do maior evento voltado a insurtechs da América
Latina: o CQCS Insurtech & Inovagdo, reunindo mais de
700 pessoas. Os painéis e palestras realizados sdo tema
do especial desta edicdo da Revista Aconseg-RJ, que ja
se declarou entusiasta desse tipo de iniciativa desde a sua
reformulacdo, em 2016. Nas paginas de maior destaque da
publicagdo, resumimos o que houve de mais interessante
nos dois dias do encontro, além das tendéncias a que o
profissional de seguros deve ficar atento para se adaptar e
se destacar nesse mundo novo e cheio de possibilidades.

Gostaria de adiantar que, mais uma vez, ganhou coro
a opinido de que o corretor de seguros ndo deve se preo-
cupar em ser substituido pelas invengdes tecnoldgicas, da
mesma forma que, naquele hotel em Chicago, os robos
ndo tomaram o lugar de ninguém do staff. Nos dois ca-
sos, tanto os autdmatos como outras ferramentas chegam
como aliados capazes de melhorar o dia a dia de trabalho
dos profissionais de carne e 0sso.

O desempenho humano é muito relevante. Percebemos
isso dentro de casa, ao receber o ranking da Susep do se-
guro Auto e notar que houve avango entre as seguradoras
parceiras das assessorias no Rio, em detrimento da com-
panhia que escolheu deixar de lado esse brago estratégico
de produgio.

Para encerrar, entdo, comemoro esse mérito do traba-
lho dos nossos corretores de seguros, de nossos esforgos
para assisti-los, do empenho da Aconseg-RJ em oferecer a
eles a melhor capacitacdo. Boa leitura!

Luiz Philipe Baeta Neves
Presidente da Aconseg-RJ
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A grande

transformacao
dos seguros

Caribou Honig, chairman da InsureTech

Connect

modelo de fazer seguros,

que vem sendo pratica-

mente 0 mesmo ha seis

séculos, desde o periodo

das grandes navegacdes,

passa por um momento

de transformacdo. Entre

os seus vetores, de acor-

do com Josep Celaya, diretor Global

de Inovacdo do Grupo Mapfre, estd

a maturidade das tecnologias. Ele

foi um dos palestrantes do durante

o CQCS Insurtech & Inovagdo, em

Sdo Paulo, que aconteceu em agosto

e foi o maior evento voltado a esse
tema da América Latina.

“E muito importante entender em

que momento do ciclo as tecnologias

estdo para saber como trabalhar com
elas em nosso negécio. O Blockchain,
por exemplo, estd no inicio da bolha”,
explicou Celaya. Para ele, qualquer
tecnologia passa pela etapa inicial de
uma grande promessa, em que se esti-
ma seu impacto, alcancando depois o
patamar de mostrar do que realmente
¢ capaz. A transformagao ocorreria em
trés grandes niveis: digitalizagdo de
processos, que estd em andamento; a
evolucdo do modelo de negdcios e as
mudancas em nossa propria realidade.

“Para enfrentar essa revolucdo
serd preciso visdo estratégica e fer-
ramentas de transformagdo”, alerta.
Por visdo estratégica leia-se uma
espécie de bussola, que auxilia a

entender para onde o mercado estd
indo, de modo que os esforcos da
empresa possam ser concentrados na
direcdo correta.

Uma das ddvidas mais recor-
rentes diante de novos cendrios €,
justamente, quando e de que ma-
neira adentrar territérios tdo pouco
conhecidos. Oportunidade ou ame-
aca? Como encarar o digital? O
chairman da InsureTech Connect,
Caribou Honig, fica com a primeira
opgdo. O executivo ndo vé as insur-
techs como inimigas das compa-
nhias tradicionais de seguros e nem
acha que elas estdo destinadas a
falhar. O caminho, para ele, devera
ser o de parcerias e incorporagdes.

Josep Celaya, diretor
Global de Inovacao do
Grupo Mapfre

E sua opinido ganha eco: “¢ fun-
damental estabelecer relacdes de
cooperacdo com as startups, que
vém atuando de forma colaborati-
va com o setor: 99% delas querem
vender algo para uma companhia
tradicional”, disse Josep Celaya.
Voltando a Honig, o responsédvel
pelo maior evento sobre o tema in-
surtechs em todo o mundo - e que
inspirou a edicdo brasileira - apre-
sentou, durante a abertura do en-
contro, o que acredita ser 0s mitos
da disrupcio e as perspectivas para
0 setor.

Como em toda nova tecnologia,
¢ preciso absorver o que ela pode
trazer de positivo, como a transpa-

réncia. “O cliente agora é capaz, por
exemplo, de comparar precos com
mais facilidade”, disse. O beneficio
também se aplica a empresa, que
pode identificar com mais rapidez
onde estdo os gargalos e problemas.

E quais sdo as tecnologias que
irdo revolucionar o setor de seguros
nos proximos anos? Em uma en-
quete feita em seu perfil no Linke-
dIn, Honig identificou que as apos-
tas sdo em Inteligéncia Artificial e
APIs (Application Programming
Interface). Independentemente da
tecnologia em si, os profissionais
devem refletir ndo apenas sobre o
que € “possivel”, mas também so-
bre o que € o0 “novo normal”.

0 CACS
Insurtech
& Inovagao

O CQCS Insurtech &
Inovagdo reuniu, em agosto,
as principais seguradoras,
insurtechs, aceleradoras,
investidores e empreendedores
do setor de seguros, além

de alguns dos maiores
especialistas em tecnologia

de seguros e inovagdo do
mundo, somando mais de 700
participantes.

O evento, que aconteceu em S3o
Paulo em dois
dias de painéis

¢ debates, teve
como objetivo
estimular o
desenvolvimento
do market place
de inovacdo e
insurtech no
Brasil e na
América Latina.
Com base nesses
desafios, nasceu
0 maior encontro
de Inovagdo em
Seguros dessa
regido: um
verdadeiro hub
de inovagdo no pais.

Gustavo Doria Filho, diretor
executivo do CQCS e idealizador
do evento, contou que a
inspiracdo surgiu apds visita

a feira InsureTech Connect, o
maior evento mundial sobre
insurtechs, realizada anualmente
em Las Vegas (EUA).

Gustavo Doria Filho,
idealizador do evento
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Evolucao do
mercado

O diretor Comercial Regional II
da Tokio Marine, José Luis da Silva,
apresentou, durante um dos debates
do evento, a evolugdo do mercado de
seguros nos tltimos 40 anos no Brasil.
Segundo ele, na década de 1980, o rela-
cionamento era pessoal e pelo telefone,
e as propostas levavam até 45 dias para
serem emitidas. “Havia uma relagdo de
confianga entre o cliente e o corretor, e
o0 prémio ndo era tdo relevante porque a
diferenca era pequena”, lembrou.

Na década seguinte, o telefone ga-
nhou espaco e o computador passou a
ser utilizado nas cotagdes. No inicio do
século XXI, a transmissdo das propos-
tas passa a ser automatica e a concor-
réncia aumenta, enquanto o prego se
torna um fator importante. Hoje, todas
as informagdes estdo disponiveis em si-
tes e aplicativos, e € o cliente que vem
ditando o rumo da mudanca. “O que
temos que fazer é caminhar juntos na
direcdio da tecnologia”, defende Silva.

A grande

transformacao
dos seguros

da mudanca.

José Luis da Silva,
diretor Comercial
Regional Il da Tokio
Marine

Todas as informacoes estao
disponiveis em sites e aplicativos, e
é o cliente que vem ditando o rumo

Fo_co no cliente:
primeiro passo
para a inovacao

Ingo Weber, CEO e
co-fundador do Digital
Insurance Group

Mesmo em meio a tanta novidade, se
tem uma coisa que ndo muda é que o foco
dos prestadores de servigos de seguros
deve ser o cliente. Esta € a recomendacdo
de Ingo Weber, CEO e co-fundador do
Digital Insurance Group, eleita a melhor
corretora de seguros da Europa.

Para Weber, é fundamental atender a
necessidade do cliente e mudar algumas
préticas do mercado, como a de “pu-
nir” o consumidor por comportamentos
ruins. Este modelo se inverteria para o
de “recompensar aqueles com compor-
tamento positivo”.

Com a tecnologia, o setor pode mi-

nimizar um de seus gargalos: reter o
cliente, tornando o relacionamento
mais constante em vez de se limitar a
uma vez por ano. As empresas podem,
por exemplo, oferecer servigos e notifi-
cagdes personalizadas, favorecendo um
engajamento do consumidor.

Se por um lado a tecnologia promo-
ve maior eficiéncia, ela certamente traz
também mais concorrentes, de acordo
com Weber. “O cendrio hoje € brutal,
todos lutam pelo mesmo cliente, e o
que ele quer € facilidade”, afirma. Além
de outras seguradoras e bancos, entram
em cena plataformas de ofertas variadas

de produtos e servicos, como a chinesa
Alibaba, na qual o consumidor encontra
vdrias solugdes em um unico endereco.

Essas plataformas oferecem mais
ameacas as empresas tradicionais do
que as insurtechs, na opinido do CEO.
Algumas startups terdo sucesso, espe-
cialmente as que atuam em nichos de
mercado, mas a inovagdo estd ao alcan-
ce de todos - a questdo é como fazer
isso rapidamente e na direcéo certa. Se
a empresa ndo tem um site ou um app
eficiente e completo, ndo € o caso de in-
vestir em Blockchain. “Faga primeiro a
licdo de casa”, recomenda.

Inovacao e regulamentacao

O fmpeto inicial ao se deparar com

as duas palavras que compdem o

titulo desse tdpico € colocar, entre

elas, um sinal de “versus”. Inovar
tem a ver com fugir do comum,

enquanto regulamentagdo significa

seguir regras. Como unir esses

dois fatores tdo importantes para o

da Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep), Joaquim Men-
danha de Ataides, inovando com
responsabilidade, sem colocar
em risco a confianca do cliente.

O lider da autarquia acredita que
0 amadurecimento do setor esta
ligado a solidez, a transparéncia e

afirmou. “Estamos trabalhan-

do muito no microsseguro para
atingir as camadas mais baixas da
populagcdo. Atualmente, € pe-
queno o percentual da populagdo
que possui algum tipo de seguro”,
disse também.

Jorge Nasser, Diretor Presidente
do Bradesco Vida e Previdéncia,

aberta ao debate. “A inovagdo vem
para nos tirar da zona de conforto,
melhorar o negécio e a relacdo
com o cliente, mas temos uma
relacdo durdvel, por isso € preciso
olhar a inovagdo com responsabi-
lidade”, alertou.

Os desafios na Europa ndo sao

Seguros e Fundos de Pensodes de
Portugal, hd um plano de acdo
pelo qual procura-se alcancar o
equilibrio entre inovagdo, esta-
bilidade financeira e prote¢do ao
consumidor.

“Busca-se formatar um ambiente
financeiro europeu mais com-

licenciamentos claros e coeren-
tes”. A regulamentagdo envolve
ainda prestadores de servigos de
crowdfunding e anilise da evolu-
¢do de criptoativos.

Atrelados a estes desafios estdo
oportunidades para os players,
entre elas, a oferta de produtos

muito diferentes: segundo José
Figueiredo Almaca, Presidente
da Autoridade de Supervisdo de

petitivo e inovador, permitindo
a expansdo por toda a Unido
Europeia através de requisitos de

flexiveis, meios de distribuicdo
rdpidos, com boas praticas e mais
eficiéncia por meio da automacao.

sucesso de um mercado complexo
como o de seguros?
De acordo com o superintendente

a desburocratizacdo. “As pessoas
precisam ter mais informagao
de qualidade sobre os seguros”,

confirma que a gestdo da Susep
vem atuando de forma proativa e

Caderno I
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A grande

transformacao
dos seguros

Amilcar Vianna,
vice-presidente de
Comunicacgao da
Fenacor

Outra preocupagio que, fatalmente,
chega junto com a curiosidade sobre o
mundo digital estd relacionada ao futu-
ro do corretor de seguros. Na visdo do
fundador e CEO da Minuto Seguros,
Marcelo Blay, ele vai continuar a edu-
car o cliente, orientar sobre o produto
mais adequado, gerir o portfélio de se-
guros e atuar como um facilitador de
processos.

“O ser humano serd necessdrio em
questdes de maior complexidade, como
andlises de contestacdes de fraude”,
diz. Mais do que isso, sdo as pessoas
que fardo a diferenca nas empresas de
sucesso. “O jogo vai ser ganho no lado
humano e ndo tecnoldgico”, aposta o
CEO. E d4 um recado: “a tecnologia
por si s6 ndo é disruptiva. Nao estar
focado no cliente ¢ a maior ameaca a
qualquer negécio”, conclui.

Nesse contexto, o vice-presidente
de Comunicacdo da Fenacor e diretor
do Clube dos Corretores de Seguros
do Rio de Janeiro (CCS-RJ), Amilcar
Vianna, prevé, como desafios, saber

Corre!or se
mantem

relevante

Fag
Ty P Nre

Talvez a internet faga com
que nos deixemos de ser a
‘industria das letras miudas’

chl_usﬁo
digital do
corretor

Em um pafs onde menos de 30% da frota
de veiculos, 19% da populacdo e 15% das
residéncias sdo segurados, as insurtechs
ndo ofereceriam ameaga as empresas
tradicionais, uma vez que hd um enorme
mercado a ser explorado. Esta ¢ a posicdo
do presidente da Tokio Marine, José
Adalberto Ferrara.

“As novas ferramentas vao permitir
precificagdes mais assertivas, mas nio
véo substituir o corretor”, afirmou. Isso
ndo reduz, no entanto, o papel do meio
digital, considerado muito importante
especialmente por consumidores da
geracdo Y, segundo pesquisa da consultoria
Capgemini realizada nos Estados Unidos
neste ano.

Para promover a inclusdo do corretor

no meio digital, a Tokio lancou durante

o evento a plataforma Brokertech
(brokertech.tokiomarine.com.br), que
oferece ferramentas online para automagio

José Adalberto
Ferrara,
presidente da
Tokio Marine

como melhorar a experiéncia do usud-
rio, reduzir a burocracia, facilitar a con-
tratacdo e garantir a confiang¢a na hora
da indenizagdo do segurado.

Conquistar mercados que ainda ndo
foram explorados também entra em sua
lista. “O setor de seguros ainda é muito
concentrado, € a internet, democratica
como é, permite atingir mais pessoas”,
destacou Vianna. Para ele, “talvez a inter-
net faca com que nds deixemos de ser a
‘indstria das letras mitdas’”, o que faci-
litaria a vida do consumidor e melhoraria
arelagdo do corretor com seus clientes.

“A tecnologia ndo substitui o corretor,

agrega valor”, concorda Enrico Ventura,
diretor-gerente de Operacdes e Sinistro

da Bradesco Auto. “O mundo digital per-
mite que os clientes interajam mais com
seus produtos e servicos contratados de
diversos segmentos, de forma didria, me-
lhorando o uso e a percep¢do com relacdo
ao que estdo comprando”, acredita.
Enquanto isso, o CEO e co-funda-
dor da Kakau, Henrique Volpi, avalia
que existem muitas oportunidades de
empreender com tecnologia no Brasil-
focandonos corretores. “Vocés [corre-
tores] sd0 0s que mais conhecem o mer-
cado, e sdo muito mais leves e 4geis do
que as empresas grandes”, disse, acres-
centando que os profissionais podem
ter acesso a tecnologias até superiores
as utilizadas pelas grandes companhias.

de processos e captagdo de novos clientes.
O portal é dividido em quatro dreas:
empreendedorismo digital, vendas,
marketing digital e gestdo eficiente.

Por meio da plataforma, € possivel, por
exemplo, gerar cotagdes automdticas,
criar posts para redes sociais, captar
leads e ainda obter uma visdo geral do
cliente, de modo que o corretor tenha
mais tempo para se dedicar a busca de
novos negécios. A plataforma oferece
também a ferramenta “Tokio corretor
online”, garantindo a rapidez no
atendimento.

“A Tokio Marine investe aproximadamente
R$ 100 milhdes por ano em automagio

e novas tecnologias”, informou Ferrara.
Somente no primeiro semestre de 2018,

a empresa treinou mais de 30 mil pessoas
sobre o uso de suas ferramentas digitais.

As novas ferramentas vao
permitir precificagoes mais
assertivas, mas nao vao
substituir o corretor
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Brasil
e Inovacao

O Brasil, a maior poténcia eco-
nomica da América Latina, ocupa
a modesta sexta posi¢do no recorte
latino americano do ranking de ino-
vacdo mundial, em que o Chile € o
lider.

Ainda assim, conseguimos avan-
car cinco posigdes, da 69" para a
64°, no Indice Global de Inovagdo
(GIL na sigla em inglés) de 2018.
O GIL € elaborado anualmente pela
Universidade de Cornell, o Instituto
Europeu de Administracdo de Em-
presas (INSEAD) e publicado pela
Organizagdo Mundial da Proprieda-
de Intelectual (OMPI).

A OMPI - em inglés World In-
tellectual Property Organization
- WIPO -,criada na Convengdo de
Estocolmo de 1967, tornou-se uma
das 16 agéncias especializadas da
ONU em 1974 e objetiva “promo-
ver a atividade intelectual criativa
e facilitar a transferéncia de tec-
nologia relacionada a propriedade
industrial para os paises em desen-
volvimento”.

A melhora de desempenho entre
nos € atribuida, sobretudo, aos in-
vestimentos em pesquisa e desen-
volvimento, importacdes e exporta-
cdes de alta tecnologia, bem como
a contribui¢do cientifica de quali-
dade da Universidade de Sdo Paulo
(USP), Universidade de Campinas
(Unicamp) e Universidade Federal
do Rio de Janeiro (UFRJ).

A lideranca mundial no GIL estd
com a Suica, seguida pelos Paises
Baixos, Suécia e Reino Unido. En-
tre os paises de renda média-alta,
a China assumiu neste ano a lide-
ranga, e garantiu a 20* posi¢do do
ranking mundial. Coube ao Brasil,
avaliado entre as nacdes de renda

média-alta, a 15* posicdo do grupo.
Por fim, a Tanzénia € a primeira en-
tre as nacdes de renda baixa seguida
de Ruanda e Senegal.

Os melhores indices registrados
pelo Brasil foram o 8° lugar em
escala de mercado, o 10° em paga-
mentos em propriedade intelectual,
0 22° em dispéndio de empresas em
P&D e o 23°em gastos em educa-
cdo. Os mais fracos, o 79° em gra-
duados em engenharia e ciéncias, o
104° em crédito e em formacgdo de
capital bruto.

No que diz respeito a percepcio
do brasileiro sobre a importincia
da inovacdo tecnoldgica, a primeira
amostra do Indice de Confianga Di-
gital (ICD), pela Fundacdo Getilio
Vargas em maio deste ano revelou
que 91% dos entrevistados esperam
o melhor da tecnologia. “Ninguém,
entre as 1.158 pessoas entrevistadas
de todas as regides, faixa etdria, gé-
nero ou escolaridade, discorda ple-
namente que espera sempre o me-
lhor da tecnologia”, destaca André
Miceli, coordenador do curso de
MBA em Marketing Digital da FGV
(informagdes do Computerworld).

Nao hd ddvida que temos um
longo caminho a percorrer, mas nao
carecemos de talento e empenho
dos empreendedores nacionais para
tracd-lo. Nosso déficit € de investi-
mento e de uma politica de Estado
que priorize e incentive o setor. A
inovagdo pode ser a resposta para
muitas questdes, inclusive ambien-
tais, que ndo resolvidas comprome-
terdo um futuro sustentdvel.

*Gloria Faria € Consultora
Juridica da CNseg
Fontes: Agéncia Brasil e WIPO
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Filho tem um sorriso lindo. Mas chega uma
fase em que ele vai ficar cheio de janelinhas.
Por isso, e para todos os outros previstos
da vida, a Bradesco Seguros tem o plano
odontolégico certo para seus Clientes.

t:(_. ‘
Ofereca um Bradesco Dental o

para seus Clientes e faca bons negocios. *1

Central de Relacionamento: 0800 602 3332

SAC - Servico de Atendimento ao Consumidor: 0800 600 2894
SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 722 2191
Ouvidoria: 0800 772 2073
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ICATU DESENVOLVE
PROGRAMA
SATISFAGAQ 100%

Na contram&o dos investi-
mentos em robotizacdo para
dar agilidade a atendimentos
ao publico, a Icatu Seguros
implementou um programa
que busca humanizar esse
contato e aumentar a satis-
facdo dos seus clientes. Com
foco nas pessoas, o Centro de
Relacionamento com o Clien-
te atua com base nos pilares
de qualidade, processos, in-
centivo e treinamento.

A maneira de atender o
cliente passou a ser comple-
tamente diferente das praticas
do mercado: a Icatu adotou
estudos de perfis sociais para
facilitar a aproximacdo do as-
sistente de relacionamento
durante o atendimento. Sai o
script, entra o disco interati-
vo com perfis de linguagem.
“O call center passou a ser
um servico com peso e im-
portancia compativeis com as
principais areas de negdcio
da empresa”, explica a supe-
rintendente de Canais Tatiana
Ambrosio.

A seguradora contou com
a empresa de design de so-
lugcbes Croma, que utilizou a
teoria do pensador francés
C.G. Jung para mapear e
sugerir perfis de linguagem
(amavel, analitico, expressi-
vo e decidido). Desta forma,
as equipes passaram por ca-
pacitacdo com simulagdes,
guias de aprendizagens, jo-
gos e encontros, além do
suporte de executivos do
negocio, fonoaudidlogos e
psicologos. Para desenvolver
empatia, os colaboradores
ainda aprenderam técnicas
de respiracao, ritmo, lingua-
gem, énfase e entonacao.

ENVELHECIMENTO DA POPULAGCAQ
IMPACTA PLANOS DE SAUDE

O IBGE estima que a propor¢éo
de idosos no Brasil devera ultrapas-
sar a de criancas e adolescentes a
partir de 2040. Em 2060, um quarto
da populagao terd mais de 65 anos.
A maior longevidade tem impacto
direto nos planos de saude, ja que
a Salde Suplementar se baseia no
mutualismo. Os beneficiarios de
planos de assisténcia médica a par-
tir de 60 anos ja representa 29,7%
e, nos ultimos trés anos, a faixa dos
que tém acima de 80 anos foi au-
nica que cresceu: 62%. Enquanto
iSS0, 0s mais jovens estao deixando
0 sistema.

Para se ter ideia do impacto, um
paciente com menos de 18 anos cus-
ta ao ano R$ 1.500 para seu plano de
saude, enquanto um com mais de 80
pode gerar gastos de R$ 19 mil, de

acordo com o Instituto de Estudos da
Saude Suplementar (IESS). O custo
médio por beneficiario dos 54 aos 58
anos é de R$ 3.988,23. A partir dos
59 anos, sobe para R$ 8.036,35.

De acordo com a FenaSaude, os
gastos com despesas assistenciais
até 2030 deverao crescer até 157%,
passando de R$ 149 bilhdes para
R$ 383 bilhdes.

As seguradoras tentam reverter o
cenario investindo em ag¢des de com-
bate a doengas e promoc¢édo a sau-
de na terceira idade. Tais programas
vém dando resultados palpaveis,
com melhoria de indicadores clinicos
dos beneficiarios e maior adesédo a
consultas. Registra-se também mais
predisposicdo a pratica de exercicios
fisicos e a adogé@o de uma alimenta-
¢ao mais balanceada.

SEGUROS CRESCEM 1,7%
NO PRIMEIRO SEMESTRE

Dados consolidados sobre o de-
sempenho do setor, divulgados pela
CNseg, registram crescimento de 1,7%
(sem DPVAT) no primeiro semestre de
2018, totalizando mais de R$ 115,8 bi-
lhdes em prémios. Em destaque, uma
evolucao acentuada de 7,5% nos seg-
mentos de Automdveis e Patrimoniais.

“Ainda que a realidade seja de
salarios menores e inseguranca, as
pessoas ainda procuram proteger
patriménios relevantes, como com-
prova o crescimento dos seguros de
automovel, residéncia e a procura
dos empresarios por apdlices para
protegerem seus negocios”, avalia
Marcio Coriolano, presidente da Con-
federacéo.

Outros seguros com bom desem-
penho foram o de Crédito e Garantias,
beneficiados pelo estoque e pelo fluxo
do crédito tomado por pessoas fisicas

e pequenas e médias empresas a partir
de 2016, evoluindo 8,8%. Ja os segu-
ros de risco de pessoas apresentaram
crescimento de 10,1% no periodo: a
principal expansao foi a do ramo pres-
tamista, que avangou 23,7%.

Outro ponto que chama a atencéo é
a queda da sinistralidade para 42,5%,
com reducdo absoluta de 4,78p.p. se
comparado com o mesmo periodo
do ano anterior. A sinistralidade nos
ramos elementares caiu de 54,2% no
primeiro semestre de 2017 para 52,6%
no mesmo semestre de 2018. No gru-
po de planos de risco de coberturas de
pessoas, houve decréscimo de 26,4%
para 24,3% nesse periodo.

A arrecadacao dos planos de acu-
mulacdo, porém, sofreu reducdo. No
conjunto, PGBL e VGBL, que repre-
sentam mais de 40% da arrecadagéo
do setor, tiveram queda de 5,1%.
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32 EDIGAO:
PREMIO DE
JORNALISMO
DA FENACOR

Estdo abertas as inscri¢coes para o Prémio Nacio-
nal de Jornalismo em Seguros 2018, que este ano
reune sete categorias. Promovida pela Fenacor, com
0 apoio institucional da CNseg e da Escola Nacional
de Seguros, a iniciativa € um reconhecimento aos
profissionais de imprensa que cobrem o mercado de
seguros e ao trabalho dos corretores.

Esta terceira edicdo ganha relevéancia ainda maior
porque coincide com o aniversario de 50 anos de
fundacdo da Fenacor. As comemoragdes incluem
uma nova categoria de premiagao, na qual poderdo
ser inscritos artigos e/ou reportagens sobre o setor

N PAINEL

Prémio
NACIONAL de
JORNALISMO

em SEGUROS
2018

de seguros no Brasil nos ultimos 50 anos e a pers-
pectiva dos préximos 50, bem como a trajetéria do
corretor de seguros.

Nessa categoria especifica, os trabalhos podem
ser elaborados por jornalistas, corretores de segu-
ros, profissionais do mercado ou de outras areas,
desde que tenham sido veiculados na imprensa es-
pecializada, em midia impressa, sites ou emissoras
de radio e TV. Nas demais categorias, podem concor-
rer apenas profissionais de imprensa. As inscrigoes
devem ser feitas até 31 de outubro no link www.fena-
cor.org.br/premiodejornalismo.

Voce é especialista em
oferecer o melhor para os
seus . Nos também.

Quando o assunto é Vida, Previdéncia e Capitalizacao, a Icatu Seguros possui 0s melhores produtos do
mercado. Sao diversas opcdes para o seu cliente planejar € proteger o seu futuro financeiro. E tudo com
um suporte de vendas em que vocé pode confiar.

Entre em contato com a gente e conheca o nosso portfélio.

Central de Relacionamento: 0800 285 3002
Filial RJ: (21) 3824 6254

Icalu

SEGUROS

ESPECIALISTA NO QUE TEM VALOR PRA VOCE.
icatuseguros.com.br

SAC Seguros e Previdéncia: 0800 286 0110. SAC Capitalizagao: 0800 286 0109.
Ouvidoria: 0800 286 0047, de segunda a sexta-feira, das 8h as 18h, exceto feriados.
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UNIAO PARA REDUZIR DESPESAS

A Comissao de Direitos Humanos
e Legislagéo Participativa (CDH) do
Senado realizou, em agosto, uma
audiéncia publica sobre os impac-
tos das politicas de Estado diante
da Saude Suplementar e suas con-
sequéncias no SUS.

O diretor executivo da Federa-
¢éo Nacional de Saude Suplemen-
tar (FenaSaude), José Cechin, que
representou a entidade, afirmou
que o unico ponto de contato exis-
tente hoje entre os dois sistemas
€ o ressarcimento ao SUS por ser-
vigos prestados a beneficiarios de
planos de saude. “E pouco. Preci-
samos pensar e achar caminhos
para estreitar essa relagdo e au-

mentar a interaga@o entre os dois”,
disse.

José Cechin defendeu que, com
a crise da saude publica, os planos
de saude se veem cada vez mais
como promotores e gestores de
saude, “mas também sao vitimas
de abusos por parte de inescrupu-
losos, que realizam procedimentos
desnecessarios em busca de di-
nheiro facil”.

Para a FenaSaude, faz-se ne-
cessario unir esforcos em toda a
cadeia da saude (profissionais,
laboratérios, fabricantes de medi-
camentos e de insumos, clinicas
e hospitais) para reduzir os custos
do setor em beneficio da saude dos

brasileiros. No acumulado de 2008
a 2017, ante um IPCA acumulado
de 69,9%, a despesa assistencial
per capita cresceu 169,3%, e a Va-
riacdo dos Custos Médico-Hospita-
lares (VCMH), 230%.

Também participante da audi-
éncia, o gerente-geral regulador
da Estrutura dos Produtos da Di-
retoria de Normas de Habilitacéo
dos Produtos da Agéncia Nacio-
nal de Saude Suplementar (ANS),
Rafael Pedreira Vinhas, afirmou
que a Agéncia estd disposta a
discutir o tema do calculo do rea-
juste dos planos de saude, e que
0 6rgdo ja promoveu audiéncia
publica a respeito.

PARCERIA COM AACD: DIA DOS FILHOS

A Tokio Marine Segurado-
ra realizou mais uma edicdo
do Dia dos Filhos Adolescen-
tes, na qual os jovens aprendi-
zes e os filhos de Colaborado-
res das matrizes com idades
entre 14 e 17 anos se retinem
para uma série de atividades
criadas especialmente para
desenvolver habilidades es-
senciais para o mercado de
trabalho, como empatia e cui-
dado com o outro.

Os 64 adolescentes envol-
vidos no projeto passaram o
dia em uma série de dinami-
cas na AACD, tais como uma
palestra sobre lidar com as
pessoas com deficiéncia, uma
oficina de customizacdo de
cadeira de rodas com mate-
riais lddicos, interagindo com
as criangas em tratamento e
acompanhados dos profis-
sionais da AACD. Também
ajudaram na organizacdo do
Bazar que a AACD mantém
com doagdes.

Paralelamente, foi iniciada

uma campanha com todos o0s
colaboradores da Companhia
para arrecadar material para
a realizacdo de atividades 1u-
dicas, que contribuem para o
desenvolvimento motor e inte-
lectual dos pacientes.

“Fazemos o Dia dos Filhos
Adolescentes desde 2013,
mas é a primeira vez que
optamos por proporcionar
momentos de engajamento
voltado para acdes sociais.
Essa ideia surgiu por consi-
derarmos que esses jovens
estdo entrando na idade de
comegarem a pensar no mer-
cado de trabalho, de forma
que acaba sendo interessan-
te para seu desenvolvimento
profissional e pessoal terem
contato com uma institui¢ao
como a AACD através do
oferecimento de atividades
que fortalecam valores como
empatia, solidariedade e su-
peragdo!” explica a superin-
tendente de Recursos Huma-
nos, Juliana Zan.
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Sincor-RJ faz

I/~ 7/C0/ HENRIQUE BRANDAO IR

“revolucao” no ensino

Uma revolucdo no ensino estd
prestes a acontecer no Rio de Ja-
neiro com o inicio do projeto “Cor-
retor do Futuro”, oficialmente lan-
cado pelo Sincor-RJ no dia 17 de
agosto. A diretoria do Sindicato
aposta todas as fichas nesse pro-
grama de ensino, que é o ponto de
partida o ousado e ambicioso pro-
jeto que pode servir como pilar de
um novo mercado de seguros.

Por acreditarmos nos resultados
que podem ser alcancados, investi-
mos forte no “Corretor do Futuro”,
que usa as melhores ferramentas
tecnoldgicas para difundir, através
do ensino a distancia, a necessaria
qualificagdo da nossa categoria e
dos seus funciondrios. E um pro-
jeto que nos orgulha muito, por ser
inovador e ousado e ter diferenciais
importantes, como 0 custo baixo
mesmo para quem nao € associado
ao Sincor e a qualidade do servi-
co prestado. E mais: associados do
Sincor-RJ nada pagam.

Temos uma equipe muito bem
treinada pelo diretor de Ensino e
Tecnologia do Sincor-RJ, Arley
Boullosa, que usou toda a sua ex-
periéncia para formar essa equi-
pe. Fomos também minuciosos
na sele¢do dos profissionais que
a integram, todos experientes e
muito qualificados, prontos para
oferecer um atendimento de alto
nivel para o corretor.

O objetivo do Sincor-RJ € per-
mitir que o corretor esteja prepara-
do para atuar no novo mercado de
seguros, sem receio das inovagoes
tecnoldgicas que surgem a todo o
momento. Até porque muito mais
importante que a tecnologia € o
corretor bem formado. O consumi-
dor também serd favorecido, pois
terd acesso a uma consultoria qua-
lificada, de quem conhece profun-
damente o mercado e sabe o que
pode garantir a protecdo securitdria
mais adequada a cada segurado.

O acesso as aulas serd feita pelo
Youtube. Contudo, iremos dispo-
nibilizar amplo material didatico e
de apoio. Estamos também nego-
ciando com diversas seguradoras,
que serdo os “anjos” (para usar
um termo em moda) ou “madri-
nhas” desse projeto, que ¢ de lon-
go prazo.

Temos certeza que estamos tri-
lhando o caminho certo. Até por-
que, mesmo antes do projeto “Cor-
retor do Futuro”, o Sincor-RJ ja
treinou, em apenas um ano € meio,
mais de dois mil corretores de se-
guros em cursos presenciais. O
inicio do novo projeto € um marco
importante para o corretor de se-
guros do Rio de Janeiro, que, ouso
dizer, estard um passo a frente de
profissionais de outros estados.
Dessa forma, o Sincor-RJ nova-
mente fard historia.

*Henrique Brand&o é presidente do Sincor-RJ
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BRADESCO
SEGUROS:

Grupo apresentou
avanco no primeiro
semestre do ano,
somando R$ 3,1
bilhdes no periodo

‘ ‘ Apesar do cendrio econdmico desafiador, mantemos a
confianca com que iniciamos este ano de 2018. Continuaremos

trabalhando na busca de escala e eficiéncia administrativa, de

exceléncia no atendimento, além da continua evolucdo do nosso

modelo de distribuicdo

Vinicius Albernaz, presidente do Grupo Bradesco Seguros

18,9% MAIS LUCRATIVO

O Grupo Bradesco Seguros apre-
sentou lucro liquido de R$ 3,1 bi-
lhdes de janeiro a junho de 2018, nos
segmentos de seguros, capitalizagdo
e previdéncia complementar aberta.
Esse resultado representa evolucdo
de 18,9% em relagdo ao registrado no
mesmo periodo de 2017, refletindo a
melhora dos principais indicadores de
desempenho da companhia. O Retor-
no sobre o Patrimonio Liquido Ajus-
tado foi de 19,6%.

“Apesar do cendrio econdmico desa-
fiador, mantemos a confianca com que
iniciamos este ano de 2018. Continua-
remos trabalhando na busca de escala e
eficiéncia administrativa, de exceléncia
no atendimento, além da continua evo-
lugdo do nosso modelo de distribuicio
multirramo, com forte presenca em
todos os canais, com o objetivo de en-
tregar solugdes completas de seguros a
todas as geragdes de nossos clientes, em
suas necessidades de protecdo ao longo

Vinicius Albernaz,
presidente do Grupo
Bradesco Seguros

da vida”, destaca o presidente do Grupo
Bradesco Seguros, Vinicius Albernaz.

Entre os indicadores, o Indice de
Sinistralidade apresentou melhora de
0,7 ponto percentual no semestre em
relagdo a igual perfodo do ano passado,
ficando em 74,4%. Na mesma direcdo,
o Indice de Comercializagiio melhorou
em um ponto percentual, chegando a
8,9%.

J4 o Indice de Eficiéncia Adminis-
trativa, que completou o nono trimestre
consecutivo na casa de 4%, tem se man-
tido como o melhor do mercado entre as
seguradoras de grande porte e um dos
melhores dos ultimos anos, fruto da ra-
cionalizacdo de gastos e de um rigido
controle dos custos diretos.

Como resultado, o Indice Combina-
do também apresentou evolugdo de um
ponto percentual no semestre, atingin-
do 85%, levando o resultado operacio-
nal do Grupo Bradesco Seguros a uma
evolugio de 61% de janeiro a junho de
2018, ante os seis primeiros meses do
ano passado.

No mesmo sentido, apesar do cend-
rio de queda da taxa bésica de juros e do
aumento da volatilidade dos mercados,
o resultado financeiro do Grupo Segura-
dor superou em cerca de 5% o registra-
do no mesmo periodo de 2017.

As provisdes técnicas ultrapassaram
R$ 252 bilhdes, correspondentes a cerca
de 27% do total do mercado segurador,
e os ativos financeiros alcangaram apro-
ximadamente R$ 280 bilhdes.

O total pago em indenizacdes e be-
neficios atingiu R$ 29 bilhdes, corres-
pondentes a mais de R$ 230 milhdes
por dia qtil.

O faturamento apurado no primei-
ro semestre de 2018 manteve o Grupo
Segurador com cerca de 25% de ma-
rket share.

MERCADO:

‘ O aluno poderd escolher a énfase que ird seguir dentre
diversas dreas do Seguro, a fim de formar o seu historico escolar.
Além disso, o TCC é opcional, o que permite a conclusdo

em menor tempo

Mario Pinto, diretor de Ensino Superior da Escola Nacional de Seguros

MBA MAIS CURTO E FLEXIVEL

Lancado pela
Escola Nacional
de Seguros, curso
tem aula inaugural
marcada para
outubro

O mercado de seguros vem passan-
do por transformacdes com a chegada
de novos investimentos e o foco em
produtos mais rentdveis. Este movi-
mento tem valorizado perfis mais ar-
rojados e preparados para cargos de
gestdo.

Visando atender aos profissionais
que buscam especializacdo no mer-
cado, a Escola Nacional de Seguros
acaba de lancar o MBA Executivo em
Negdcios de Seguros, namodalidade
presencial no eixo Rio-Sdo Paulo. A
Instituicdo também pretende oferecer,
num futuro préximo, o curso na mo-
dalidade de Ensino a Disténcia.

Algumas caracteristicas diferem o
novo programa dos demais MBAsda
Escola, como o tempo menor de du-
rac¢do, de um ano, e a grade curricular
flexivel, que possibilita ao aluno esco-
lher énfase em diversas dreas.

Mario Pinto,
diretor de
Ensino
Superior

da ENS

Segundo o diretor de Ensino Supe-
rior da Escola, Mario Pinto, a flexibili-
dade é, de fato, a principal caracteristi-
ca do MBA. “O aluno podera escolher
a énfase que ird seguir dentre diversas
dreas do Seguro, a fim de formar o seu
histdrico escolar. Além disso, o0 TCC
¢ opcional, o que permite a conclusdo
em menor tempo”, revela.

Sélida formacdo em gestdo e lide-
ranca

O curso teve 6tima aceitacdo do
mercado. Pouco tempo apds ser anun-
ciado, cerca de 200 pessoas manifes-
taram interesse em se matricular. Para
Mario Pinto, isso € resultado do didlo-
go estreitoe permanente que a Escola
mantém com todos os segmentos do
setor. “Este MBA tem melhor custo-
-beneficio, oferece forte network e
conteddos que surgiram do préprio
mercado”.

Ainda segundo o executivo,os alu-
nos irdo obter, em um curto espago de
tempo, sélido conhecimento em gestdo
e lideranga, em paralelo com especia-
lizagbes nas dreas mais demandadas
pelo mercado segurador.“Em periodos
de sérias restrigdes econdmicas, cur-
sos executivos atendem perfeitamente
a necessidade de atualizacdo”, afirma.

Composto por cinco modulos, o
MBA Executivo em Negdcios de Se-
guros tem carga de 480 horas/aula e
pede nivel superior completo como
pré-requisito (bacharelado ou tecnd-
logo). As aulas da primeira turma em
cada cidade estdo marcadas para co-
megar no dia 22 de outubro e a data
limite para inscri¢des é 10 de outubro.

Interessados em obter mais infor-
magdes e se matricular devem acessar
o endereco ens.edu.br/mbas ou escre-
ver para o e-mailposgraduacao@ens.
edu.br.
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HDI FIT:

NOVA REALIDADE DO CONSUMIDOR

Versao mais
enxuta de seguro
automotivo visa
proteger clientes
que necessitam
priorizar a reducao
de custos em seus
orcamentos

Fabio Leme, VP Técnico
da HDI Seguros

[
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‘ ‘ O HDI FIT é um produto diferenciado e que
tem condicoes condizentes com a realidade

atual de muitas pessoas

Fabio Leme, VP Técnico da HDI Seguros

A busca por seguro de automdvel
com preco mais acessivel tem se mos-
trado uma tendéncia, especialmente
durante periodo de crise financeira.
Por entender o momento da economia
e também o perfil do consumidor bra-
sileiro atual, que preza pela eficiéncia
e qualidade, a HDI Seguros, sexta
maior seguradora do Pafs no ramo au-
tomotivo, acaba de langar o HDI FIT.

O novo produto da companhia tem
como principal propésito ser uma op-
¢do com prego acessivel aqueles clien-
tes que ndo fariam ou ndo renovariam
o seguro. “Decidimos criar uma op¢o
mais enxuta de seguro para que o con-
sumidor possa se manter protegido,
mesmo naqueles momentos de orga-
mento apertado. O HDI FIT é um pro-
duto diferenciado e que tem condigdes
condizentes com a realidade atual de
muitas pessoas”, explica Fabio Leme,
vice-presidente Técnico da HDI.

O HDI FIT tem cobertura basica

para Incéndio, Roubo ou Furto, com
opcdo de contratacdo para indeniza-
¢do integral decorrente de perda total
por colisdo.Além disso, o segurado
que contratar este seguro terd trés ver-
soes para escolha do beneficio deas-
sisténcia: Essencial, Especial e VIP,
que se diferem pela quilometragem
do guincho, de 100km, 300km e ili-
mitada, respectivamente. O pacote de
assisténcia 24h conta com mais de dez
servicos, como chaveiro, autosocorro,
troca de pneus, entre outros. H4 limite
de até trés utilizagdes de assisténcias
durante a vigéncia do seguro.

A companhia entende que esse € o
momento ideal para lancar um seguro
mais acessivel, com cobertura e ser-
vigos reduzidos, mas que, a0 mesmo
tempo, protege o cliente. “E um movi-
mento que o mercado como um todo
terd que adotar, jd que esse comporta-
mento dos segurados tem se mostrado
constante”, completa Fabio Leme.

®

Condicoes especiais para
empresas conveniadas.
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Duvidas e informacgoes:

Rio de Janeiro - (21) 3380-1524 / 1531
Sao Paulo - (11) 2739-1029 / 1059
posgraduacao@ens.edu.br
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Uma imagem fica na memdria, gera identificacdo
e credibilidade. Temos certeza do sucesso

no retorno nas vendas

Robson Tricarico, diretor comercial da Suhai Seguradora

AJUDA NA CAPTAGAO DE LEADS

Companhia auxilia
corretores com
estratégia de
marketing voltada
para audiovisual

Robson Tricarico, diretor comercial
da Suhai Seguradora
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A pesquisa “Transformacdo Digital
nas MPE”, do Sebrae, indica que mais
de 70% dos pequenos empresérios do
pais utilizam hoje redes sociais e apli-
cativos para impulsionar os negdcios.
A Suhai Seguradora vem aplicando
uma estratégia de marketing que incen-
tiva 0s seus corretores a ingressarem
nesse universo cada vez mais digital,
sem se preocupar com investimentos.

A companhia apostou, pioneira-
mente, na producdo de contetdo re-
levante em video - tipo de midia que
representard 80% do grifico da web
até 2019. “Os corretores podem ir até
0 nosso estidio em Sdo Paulo e gra-
var o seu proprio video comercial,
divulgando os beneficios do produto
e a facilidade de contratd-lo. Para os
que moram fora da cidade e nio po-
dem nos visitar, enviamos um tutorial
orientando sobre como gravar com o

'éﬂ. =

/

seu proprio celular. Nos dois casos,
editamos e reenviamos o video finali-
zado ao corretor, com um manual de
divulgacio nas redes sociais”, explica
o diretor comercial Robson Tricarico.

Com este projeto, o corretor reforca a
sua marca e pode aumentar até 30% suas
vendas. “Muitos corretores s6 se comu-
nicam com o cliente na contratacio e na
renovacdo. Com o video, o elo de contato
serd potencializado e o cliente vai ser fi-
delizado, indicando outros veiculos e/ou
amigos para cotar o seguro’’.

A iniciativa jd ajudou mais de 200
parceiros, com feedbacks bastante po-
sitivos. “Uma imagem fica na memo-
ria, gera identificacdo e credibilidade.
Temos certeza do sucesso no retorno
nas vendas”, diz Tricarico. Os correto-
res interessados neste e outros projetos
da Cia. devem enviar um e-mail para:
meu-video@suhaiseguradora.com.

QUEM TEM
MEDICO EM CASA
NO APP SAUDE
TA COM TUDO.

0 Programa SulAmeérica Saude Ativa traz mais uma
facilidade exclusiva: o Médico em Casa, um atendimento
com conforto e seguranca em diversas cidades do Brasil*
em casos como febre, gripe, dor de garganta, entre outros.
Nos inumeros atendimentos ja realizados, tivemos mais de
90% dos nossos segurados** satisfeitos.

SEGURADOS 65+ SEGURADOS A PARTIR

[ )
Ty DE 65 ANOS

e» ATE 12 ANOS

Divulgue o app para seus clientes!

Disponivel nas lojas:

7 DISPONIVEL NA N DISPONIVEL NO
S App Store * Google play

SAUDEATIVA

Cuidar de vocé: uma atitude que s6 faz bem.

Este material contém informagoes resumidas que poderdo sofrer alteracdo sem prévio aviso. Consulte regras do servico
em sulamericasaudeativa.com.br > Servicos > Médico em Casa. O Médico em Casa ndo ¢ uma obrigatoriedade contratual
e a SulAmérica Saude obedece a legislacdo que regulamenta os seguros e as condigoes contratuais, que devem ser lidas
previamente a sua contratacdo. (*) O atendimento podera ser realizado ao beneficiario em trénsito nos municipios da
area de abrangéncia (Segurados a partir de 65 anos: Sdo Paulo; Sequrados até 12 anos: Sdo Paulo, Santo André, Sao
Bernardo do Campo. Sao Caetano do Sul, Sdo José dos Campos, Taubaté, Jacarei, Barueri, Brasilia, Recife e Salvador),
independentemente do local de sua residéncia ou domicilio. A SulAmérica tem investido na expansao do servico para
outras cidades. Para mais informagdes, consulte o0 seu consultor ou acesse sulamerica.com.br. Ouvidoria: 0800-725-

-3374. (**) Porcentagem do total de atendimentos pediétricos do Médico em Casa

ANS - n° 006246 ANS - n© 418428

— T N~
SulAmeérica

Saude
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MUDAM

ANKING

Producao das

As assessorias filiadas a Aconseg-RJ
respondem por 60% dos prémios da carteira

de Auto no estado

Luiz Philipe Baeta Neves, presidente da Aconseg-RJ

DE AUTO NO RIO

A Superintendéncia de Segu-
ros Privados (Susep) divulgou o

da carteira de seguro de automdvel
em 2017. Ele afirmou ainda que “a

associadas ranking das “Top 10 do ramo Auto Tokio Marine também ultrapassou a
influencia bom no Rio - por grupo econdmico e por antiga lider ap6s a adaptacdo feita
seguradora”. Os dados sdo referen- pelas associadas, ficando em segun-

desempenho tes a junho deste ano em compa- do lugar entre as seguradoras”.

das seguradoras
parceiras no estado

racdo ao mesmo més do ano ante-
rior. Nas duas tabelas, a seguradora
SulAmérica aparece em primeiro
lugar, ultrapassando até mesmo a
lider de 2017, segundo os dados da
Susep.

De acordo com o presidente da
Associagdo das Empresas de Asses-
soria e Consultoria de Seguros do
Estado do Rio de Janeiro (Aconseg-
-RJ), Luiz Philipe Baeta Neves, o
resultado alcancado pela compa-
nhia “se deve ao intenso trabalho
das assessorias filiadas a entidade,

Para completar, o executivo re-
lembrou que “as assessorias filiadas
a Aconseg-RJ sdo protagonistas da
atividade comercial no Estado do
Rio de Janeiro: elas sdo pioneiras
neste modelo de negdcios e respon-
dem por mais de 60% dos prémios da
carteira de Auto do estado”. Juntas,
essas empresas arrecadam mais de
R$ 1,5 bilhdo de prémios de seguro
e retinem mais de 3.500 corretores
distribuidospelas o regides Metro-
politana, Baixada Fluminense, Ser-
rana, Costa Verde e Interior de Norte

Capacitagao
e 0 segredo

Para manter e incentivar o bom de-
sempenho das assessorias do Rio de
Janeiro, a Aconseg-RJsegue investindo
em capacitacdo. Mais uma leva de certi-
ficados dos cursos promovidos pela as-
sociagdo em parceria com o Instituto de
Desenvolvimento Humano (IndoRH),
com a coordenacdo do professor mestre
Wagner Attina.

Na ocasido, o primeiro secretdrio
da Aconseg-RJ, Joffre Nolasco, repre-
sentou o presidente Luiz Philipe Baeta
Neves. “Gostaria de parabenizar a todos
em nome da diretoria. Aprender é muito
importante e a nossa entidade fica muito
satisfeita em dar essa contribui¢do aos
profissionais do mercado de seguros do

Alunos de Saude Suplementar se reuniram na sede da
Aconseg-RJ para receber certificado do curso

Rio de Janeiro”, afirmou.

O segundo tesoureiro, Rogério Sou-
casaux, também participou da entrega.
“Nosso cérebro ndo tem limites para ad-
quirir conhecimento, entdo ndo percam

essa oportunidade que a Aconseg-RJ
estd proporcionando: se vocé aprende,
vocé avanga”, reafirmou. Os cursos
acontecem na sede da associa¢do, no
Centro do Rio e, gracas ao subsidio da

entidade, por valores bastante acessiveis
e muito abaixo da média de mercado.

O calenddrio de cursos, bem como
as matriculas, podem ser acessados pelo
site www.indorh.com.br/loja.

S6 uma seguradora €

alista

a Sul e Leste a Oeste do Estado.
Veja os rankings das “Top 10 do
Auto no Rio”, elaborado pela Susep.

que redistribuiram as suas opera-
¢des comerciais apds o rompimento
unilateral com a lider de mercado

Tabela 1 — Top 10 por grupo econémico Tabela 2 — Top 10 por seguradora

Prémios YTD - R$ Milhdes

Participagao Prémios YTD - R$ Milhdes Participagdo
Jun Jun % Cresc. Jun Jun A Jun Jun % Cresc. Jun Jun A
Grupo Seguradora
2018 2017 18/17 2018 2017 18/17 2018 2017  18/17 2018 2017 18/17
1 Sul America 361,4 3318 89% 4+ 251% 248% 0,3% 4 1 Sul America 361,4 331,8 8,9% 4 251% 24,8% 0,3% 4t
2 Porto Seguro 357,3  350,9 1,8% A+ 248% 263% -14% 4 2 Tokio Marine 2216  163,0  36,0% 4+ 154% 12.2% 3.2%
3 Tokio Marine 221,6  163,0  36,0% i+ 154% 12,2% 3,2% 3 Porto Seguro 199,2  205,9 3,2% A 13,8% 154% -1,6% 4
4 BB/Mapfre 1225 1087  12,7% 4+  85% 8,1% 04% 4 4 Azul 1347 124,6 81% 4  94% 9,3% 0,0% 4t
5 Bradesco 1044 1219 -144% & 73%  91% -1,9% & 5 Bradesco 1044 121,9  -144% & 7.3%  91% -19% 4
6 Liberty 916 709 292% 4+  64% 53% 1,1% A 6 Liberty 91,6 70,9  292% 4  64% 53% 1,1% 4
7 Allianz 508 31,7  605% i  35% 24% 12% 4 7 Mapfre 696 531  311% 4  48% 4,0% 09% 4
8 HDI 28,3 50,2 -43,6% %  20% 3,8% -1,8% 8 Brasilveiculos 52,8 556 5,0% 4 37% 4,2% -0,5%
9 Caixa Econémica 20,2 26,9 -251% A 1,4%  2,0% -0,6% 4 9 Allianz 50,8 31,7 60,5% I 3,5% 24% 1,2% 4
10 Sompo 143 17,7 -187% H  1,0% 1,3% -0,3% 10 HDI 283 50,2 -43,6% 4  20% 3,8% -1,8%
Total Top 10 1.372,4 1.273,5 7,8% 4+ 954% 953% 0,1% 4 Total Top 10 1.314,4 1.208,6 8,8% 4 91,3% 90,4% 0,9% <
Total 1.439,1 1.336,5 7,7% 4+ 100,0% 100,0% Total 1.439,1 1.336,5 7,7% - 100,0% 100,0%

Fonte: Sistema de Estatistica da Susep (SES) — Junho/2018
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oferece um seguro de Furto e Roubo
com atendimento personalizado

e precos até 80% menores que

um seguro completo, com aceitacao
de todos os veiculos.

Vocé pode ser bom em muitas coisas.

Ou excelente em uma so.

A Suhai é uma seguradora especialista

em seguro de furto e roubo e, por isso,

oferece uma cobertura que custa muito menos.
Aceitacao de todos os modelos de motos,
carros e caminhdes, auséncia de franquia,
assisténcia 24h em todo o Brasil e ainda
precos até 80% menores que um
seguro completo.

] l"h Tudo isso com atendimento
personalizado, agilidade

e facilidade de contratacao.

Mais do que
cuidar de veiculos,
a gente cuida

do que é bom

pra vocé.

Isso é Suhai. Isso é ser especialista.

sSLUHAI

SEGURADORA
Especialista em cuidar do que é seu.

CORRETOR, ACESSE JA O NOSSO SITE, CADASTRE-SE E FACA PARTE DO NOSSO TIME.
« Www.suhaiseguradora.com/corretor-seguros =

§



CAMPANHA
AMIL:

‘ ‘ Os corretores s@o nossos parceiros e estamos focados , ,

em oferecer cada vez mais informacdes e oportunidades
para que eles consigam ampliar suas margens de vendas

Mario Saddy, diretor executivo de Crescimento da Amil

ESTIMULANDO VENDAS

Publicidade servira
de apoio e incentivo
para corretores
ampliarem oferta
dos produtos Amil,
Amil Dental, Next
Saude e One Health
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A Amil langou, em agosto, a cam-
panha “E Amil. E Agora”, reforcando
a mensagem de que a satide ndo pode
esperar. No Rio de Janeiro, a campa-
nha publicitdria estreiou em emissoras
de TV e de radio, jornais, sites e em
midias exterior e interior. O objetivo
€ contribuir para o trabalho dos corre-
tores, estimulando as vendas dos pro-
dutos Amil, Amil Dental, Next Saide
e One Health.

As pecas da campanha voltadas
para os planos de saide Amil desta-
cam a oferta para todos os portes de
empresa, com diferenciais como o
autoatendimento através de aplicativo
para agendamento de consultas e exa-
mes, os programas de gestdo de satide,
a ampla rede credenciada e o reembol-

Mario Saddy,
diretor executivo
de Crescimento da
Amil

so online. Quanto a linha odontoldgi-
ca, a énfase € na facilidade do uso do
plano Amil Dental, cuja rede possui
cerca de 10 mil pontos de atendimento
no estado do Rio de Janeiro.

J4 o Next Satide € anunciado como
o produto mais acessivel da Amil para
pequenas e médias empresas do Rio.
Nas pecas que focam a linha premium
One Health, uma das mensagens afir-
ma que o produto oferece a melhor
rede credenciada do Rio de Janeiro,
incluindo unidades de referéncia,
como o Hospital Samaritano. Atendi-
mento telefonico com enfermeiras de
plantdo, coberturas adicionais, reem-
bolso online em até 24 horas e servico
de resgate também sdo outros diferen-
ciais dos planos One Health.

No Rio de Janeiro, os Clubes Vida
de Saudde, localizados em sete ende-
recos, sdo um grande diferencial para
clientes de todas as linhas de planos
médicos da Amil. Nesses locais, € ofe-
recido atendimento multidisciplinar,
coordenado por equipes compostas
por médicos de familia, enfermeiros
e agentes de saide — fisioterapeutas,
nutricionistas e psic6logos fazem par-
te de projetos especificos. Nos clubes
também acontecem programas de pre-
vencdo e promogdo da sadide, como
os de combate ao tabagismo, planeja-
mento familiar e emagrecimento.

“Os corretores sA0 NOSSOS parceiros
e estamos focados em oferecer cada
vez mais informacdes e oportunidades
para que eles consigam ampliar suas
margens de vendas. Essa campanha
trabalha de forma muito direta a forca
da marca Amil na decisdo de compra.
A solidez e a qualidade de uma marca
de 40 anos j4 falam por si”, conta Ma-
rio Saddy, diretor executivo de Cresci-
mento da Amil.

/TokioMarineSeguradora
@tokiomarine_cor

tokiomarine.com.br

santaclara

O SEU
CLIENTE

-

O Seguro Tokio Marine Empresarial Resolve
0 que precisa pra voce ter tranquilidade
para seguir em frente, dia apos dia.

Uma Seguradora “Q TOKIO MARINE
completa pra “ SEGURADORA

voceé ir mais longe.

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA




SULAMERICA
AMPLIA

ATENDIMENTO MEDICO DOMICILIAR

Segurados acima
de 65 anos passam
a contar com o
servico
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‘ ‘ A boa aceitagdo do Pediatra em Casa mostra que
estamos no caminho certo. O Médico em Casa chega
para proporcionar uma experiéncia de valor ainda

maior para nossos clientes

Mauricio Lopes, vice-presidente de Satide e Odonto da SulAmérica

A SulAmérica ampliou seu servi-
¢o de atendimento médico domiciliar.
Agora, além de criangas de até 12
anos, segurados acima de 65 anos po-
derdo solicitar o servico, inicialmente,
disponivel para residentes ou em tran-
sito na cidade de Sdo Paulo.

O programa oferece até dois atendi-
mentos ao ano por beneficidrio, de for-
ma rapida, intuitiva e segura, sem fila
de espera ou deslocamento ao pronto-
-socorro. Pelo préprio aplicativo da
SulAmérica Satide, o usudrio consegue
agendar o melhor horédrio e acompa-
nhar o status da chegada do médico.

A solicitagdo do servico pode ser
realizada pelo titular ou dependente,
maior de 18 anos de idade do mesmo
grupo familiar, e os segurados acima
de 65 anos também podem ser o pro-
prio solicitante. Ao acionar o icone
Meédico em Casa, o usuario deve se-
lecionar o beneficidrio que receberd o
atendimento e preencher informagdes
basicas, como local, telefone e sinto-
mas apresentados.

O Médico em Casa € voltado para
atendimentos ndo emergenciais, como

F

ulAmerica

Mauricio Lopes, vice-
presidente de Saude e
Odonto da SulAmérica

febre, vOmito, diarreia, gripe, dor
de garganta, entre outros, e pode ser
agendado dentro das 12 horas seguin-
tes, respeitando a disponibilidade do
servico, que vai das 7h as 24 horas. O
sistema rastreia, entdao, o médico mais
proximo da residéncia. Com a con-
firmacdo do agendamento, o usudrio
recebe todos os dados do profissional,
incluindo nimero de CRM e forma-
¢do académica.

“A SulAmérica valoriza a comodi-
dade dos segurados, por meio de ini-
ciativas que facilitam o cuidado com
a satide. A boa aceitacdo do Pediatra
em Casa nos ultimos meses mostra
que estamos no caminho certo. Nes-
se cendrio, o Médico em Casa chega
para proporcionar uma experiéncia de
valor ainda maior para nossos clien-
tes, trazendo um olhar também para
a terceira idade, colocando em prética
conceito de cuidado coordenado de
saide”, afirma o vice-presidente de
Sadde e Odonto da SulAmérica, Mau-
ricio Lopes.

Além do lancamento do atendi-
mento para segurados acima de 65
anos, a SulAmérica expande o servico
para criancas de até 12 anos para as
cidades de Barueri, Jacarei, Sdo José
dos Campos e Taubaté, localizadas no
interior do estado de Sdo Paulo. O ser-
vico também estd disponivel em Sdo
Paulo, Santo André, Sdao Caetano do
Sul, Sao Bernardo do Campo, Salva-
dor, Recife e Brasilia.

Desde seu lancamento no final de
2017, foram mais de 1.200 atendimen-
tos pedidtricos, com fndice de satisfa-
¢do (NPS) superior a 90. Em 95% dos
casos, a ida ao pronto-socorro mostrou-
-se desnecessdria, comprovando a rele-
vancia e a importancia da iniciativa.

I TECNOLOGIA S

METADE DOS BRASILEIROS AGEITA
DRONES FAZENDO ENTREGAS

Uma pesquisa da Worldpay, conduzida pela Opinium,
revela que mais da metade (53%) dos consumidores brasi-
leiros com acesso a internet se sentiriam confortaveis caso
drones fizessem a entrega de produtos. Esse entusiasmo
também demonstra o potencial para novos negdcios e, por
isso, os pesquisadores da empresa estdo analisando o uso
da tecnologia de drones no combate ao crescimento de
fraudes nas encomendas. A companhia de processamento
de pagamentos apresentou o design de um protétipo que
ajudaria a abrir caminho para entregas feitas por drones
em todo o mundo.

O DronePayproof of concept, da Worldpay, usa a tecnologia
de pagamentos com cartdo para verificar a identidade do desti-
natdrio da mercadoria, garantindo que foi entregue no endere-
¢co correto e para a pessoa certa. Essa tecnologia € incorporada
auma espécie de local de pouso para o drone, emitido na forma
de um tapete. Quando o drone pousa para deixar o pacote, a
tecnologia de cartdo dentro do tapete 1€ automaticamente todos

os detalhes sobre o consumidor no local de pouso. Se os dados
do destinatdrio no cartdo conferirem com aqueles do local de
pouso, a encomenda ¢ liberada.

A crescente popularidade de compras online no Brasil au-
mentou o nimero de entregas e a expectativa é atingir R$ 29,6
bilhdes em 2022 e multinacionais como DHL Group, FedEx,
Nippon Express e UPS, e a estatal Correios, estdo de olho nes-
sa expansdo. Em 2017, o mercado brasileiro de e-commerce
teve incremento de 7,5% com faturamento de R$ 47,7 bilhdes
e deve continuar a avangar em 12% para R$ 53,5 bilhdes este
ano. Porém, uma consequéncia natural deste crescimento tem
sido 0 aumento de fraudes online.

O protdtipo da Worldpay demonstra como a tecnologia de
drones pode ajudar os varejistas a oferecer uma melhor expe-
riéncia, proporcionando uma entrega mais confidvel. Isso re-
duziria exponencialmente a taxa de 63,4% de brasileiros que
abandonam seu carrinho de compras online por conta da esti-
mativa de tempo muito alta para entregar o produto.

0 CELULAR DE UM TRILHAO DE DOLARES

A Apple atingiu, em agosto, a marca de US$ 1 trilhdo em va-
lor de na bolsa de Nova York. E a primeira vez que uma empresa
alcanga tal feito. O gigantismo fica evidente quando se observa o
tamanho da empresa com o das empresas que t€m acdes na bolsa
de valores do Brasil, a B3. A companhia norte-americana vale
mais que a soma do valor de mercado de todas as mais de 360

empresas brasileiras listadas na B3, segundo dados da Econo-
matica. No final de julho, as companhias brasileiras valiam, so-
madas, US$ 847 bilhdes. As a¢des da Apple tém subido porque
os investidores reagiram bem ao resultado do dltimo trimestre
da empresa. A companhia registrou alta de 32% no lucro, a US$
11,5 bilhdes, gracas ao aumento do preco de venda do iPhone.
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SOMPQ
LANCA
PROGRAMA:

INCENTIVO PARA SEGURO DE VIDA

S&o mais de 50 mil
opcdes de prémios
para o corretor de
seguros

FARTICEFY G4 PROCILIE | ERg] HOE 43 VIN0AE
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CADASTRE-SE!

WAW PROGEAMAPONTOAPDNTOUCOM BR
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‘ ‘ O Programa Ponto a Ponto vem ndo sé como incentivo, , ,

mas também como meio de reconhecer o trabalho de
nossos parceiros corretores de seguros e tornar as nossas
solucdes nessa drea ainda mais conhecidas em dmbito nacional

Edglei Monteiro, Diretor de Beneficios da Sompo Seguros

O Programa Ponto a Ponto, ini-
ciativa da Sompo Seguros para dina-
mizar a producdo dos produtos mas-
sificados do ramo Vida lan¢ada em
junho deste ano, estd a pleno vapor.
Por meio da iniciativa, os corretores
de seguros cadastrados e ativos na
companhia que comercializarem os
produtos Vida Individual Anual, Vida
Top Mulher, PME Capital Global,
Seguro de Apoio ao Tra-
balhador (SAT), PME Su-
per Simples e PME Vida
Supremo; vdo acumular
pontos que poderdo ser
trocados por mais de 50
mil op¢des de prémios.

“A Sompo investiu
substancialmente na ex-
pansdo do seu portfdlio
de produtos do segmento
Vida e tem buscado au-

Dotz. As trocas podem ser efetuadas
online, via App Dotz, em parceiros
fisicos ou pela Central de Atendi-
mento Dotz.

A cada R$ 2,00 (dois reais) em
Prémio Liquido Emitido, faturado e
devidamente pago € concedido um
ponto. Por exemplo, uma apdlice
com prémio de R$ 400,00 dividido
em quatro parcelas de R$ 100,00 vai
resultar em 50 pontos a cada
més em que o segurado efe-
tuar o pagamento da parcela.
Por meio do Portal Ponto a
Ponto (www.programaponto-
aponto.com.br), o corretor de
seguros poderd fazer a gestio
dos pontos acumulados e tro-
cé-los por prémios.

Outro detalhe ¢ flexibili-
dade na utilizagdo dos pon-
tos. O corretor de seguros

mentar sua participagdo Edglei Monteiro, pode utilizd-los para benefi-

no segmento, que € estra-
tégico para a companhia.
O Programa Ponto a Pon-
to Sompo Seguros vem
nio s6 como incentivo, mas também
como meio de reconhecer o trabalho
de nossos parceiros corretores de
seguros e tornar as nossas solugodes
nessa drea ainda mais conhecidas
em ambito nacional”, afirma Edglei
Monteiro, Diretor de Beneficios da
Sompo Seguros.

Como Funciona

Por meio da iniciativa, os corre-
tores cadastrados e ativos na Som-
po Seguros que comercializarem os
produtos participantes do programa
vdo acumular pontos que poderdo ser
trocados por prémios. Sdo mais de 50
mil itens, como produtos, viagens e
experiéncias disponiveis no Catdlogo

Diretor de
Beneficios da
Sompo Seguros

cio proprio, distribui-los aos
seus funciondrios como for-
ma de incentivo ou presente-
ar outras pessoas.

Ao distribuir, os pontos sdo con-
vertidos em Dotz. Cada ponto corres-
ponde a um Dotz. Com eles, o cor-
retor ou seus funciondrios poderdo
acessar o Catdlogo Dotz e resgatar
prémios de diversas categorias, como
eletrdnicos, eletrodomésticos, itens
de vestudrio, entretenimento, passa-
gens aéreas, hospedagens, entre ou-
tros.

Como forma de beneficiar os pro-
fissionais que se empenham no traba-
lho de orientacdo ao segurado em re-
lagdo aos produtos do segmento Vida,
a Sompo vai considerar, para efeito
de pontuagdo e conversdo em Dotz,
todas as propostas efetivadas desde o
dia 4 de junho.
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O melhor
para seu cliente?

E Amil. E agora.

e

Ofereca os melhores planos médicos e odontoldgicos para seus clientes,
de acordo com a necessidade de cada um. E a Amil tem planos para empresas
a partir de 2 beneficiarios. Confira algumas vantagens:

Carteirinha Virtual
Seu cliente acessa a carteirinha da Amil
diretamente do celular.

Rede Credenciada de Qualidade
Médicos qualificados, hospitais certificados e modernos
laboratérios sempre perto de seus clientes.

Reembolso Online

Pelo nosso site, seu cliente consulta e solicita
reembolsos com toda a comodidade. E pelo
aplicativo, ele pode acompanhar sua solicitacao.

J Ligue Vida de Salde
Um canal telefonico 24h exclusivo para seu cliente
receber orientacdes sobre questoes que envolvam
a sua salde.
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