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Sucessao familiar nas assessorias
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PALAVRA DO PRESIDENTE

Obrigado, 2019

E um prazer para a diretoria da Aconseg-RJ
e dos representantes de suas afiliadas finalizar
mais um ciclo com a ultima edi¢do da nossa
revista de 2019. O ano foi certamente mais um
periodo excelente para a nossa atividade e ne-
gdcios. Expandimos nossa base de seguradoras
e operadoras para 22 parceiras, atendemos a
cerca de 85% dos corretores ativos no Estado
do Rio de Janeiro em pelo menos uma dessas
parceiras e distribuimos, nos ultimos 12 meses,
mais de R$ 2,3 bilhdes em prémios.

Desejamos agora celebrar as nossas con-
quistas, a superacdo de desafios e a conclusdo
de um ano em que as dificuldades — e ndo fo-
ram poucas — existiram. Mas, como nio pode-
ria deixar de ser, foram superadas com dedica-
cdo e coragem, porque essas qualidades nunca
nos faltaram. Agradecemos aos nossos parcei-
ros, lideres de mercado, funciondrios, amigos
e familiares por estarem conosco nesta jornada
vitoriosa.

E nos preparamos também para a chegada de
2020, que certamente serd melhor ainda, frente
as perspectivas de outros avan¢os economicos
e sociais, tais como a reforma da Previdéncia,
tdo almejada pelos brasileiros e, especialmen-
te, pelo nosso mercado, que muito se benefi-
ciard com as novas regras. Os horizontes que
se abrem para o proximo ano sdo de otimismo
e esperanca: € assim que o estamos encarando.

Feliz Ano Novo!

Luiz Philipe Baeta Neves
Presidente da Aconseg-RJ
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NUMEROS

das empresas
no Brasil
sao familiares

Elas representam

do PIB
e empregam

da forca de
trabalho do pais

das empresas familiares
nao tém plano de sucessao

Das que se
planejam, apenas

chegam a
terceira geracao

*Fontes: IBGE, Sebrae e PwC



egundo o estudo “Retra-
tos de Familia”, realizado
pela empresa especializa-
da em auditorias KPMG, a
maioria das liderangas de
negdcios familiares estd
nas maos da segunda geragdo da fa-
milia, cerca de 43% do total. Ainda
de acordo com a pesquisa, que busca
tracar um panorama das prdticas de
governanga e perspectivas das em-
presas familiares brasileiras, 54%
dos entrevistados consideram como
ponto forte em suas empresas uma
caracteristica atribuida as empresas
familiares — tomadas de decisdo de
maneira rdpida e flexivel.

Ainda assim, a relac@o de pai para fi-
lho dentro do mundo dos negdcios pode
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ser bem mais dificil do que parece. Prin-
cipalmente para quem estd assumindo
0 bastdo. Assumir esse tipo de respon-
sabilidade pode significar o dobro de
esforco. E no meio das assessorias de
seguros ndo € diferente.

Que o diga Jaqueline Rocha, res-
ponsdvel pela drea administrativa e fi-
nanceira da Assessoria Nova Fortaleza,
empresa com 25 anos de existéncia,
e uma das associadas da Aconseg-RJ.
Profissional de satide, ela decidiu cursar
faculdade de administracdo para fazer
jus ao convite de sociedade com pai, o
fundador da empresa, Renato Rocha.
“Senti a necessidade de fazer isso para
executar com maestria meu cargo”, con-
ta a administradora.

O esforgo parece ter valido a pena.

Jaqueline ao
lado do pai,
Renato Rocha

Pelo menos € o que garante o orgulhoso
pai, que destaca o quanto a filha agre-
ga ao negdcio por meio de atualizacdes
do mercado. No entanto, ele afirma
que, mesmo diante das novidades, bus-
ca sempre lembra-la dos principios de
seriedade e profissionalismo da classe.
“Procuro passar todos os meus conheci-
mentos, apds 63 anos de mercado, para
que no futuro ela seja a gestora total da
assessoria”, ressalta.

Jaqueline, por sua vez, se diz honra-
da com a missdo de dar continuidade ao
trabalho drduo de Renato, mas também
deixa claro que deseja realizar o seu pro-
prio modelo de gestdo. “Vou usar novas
ideias e os aprendizados de meu pai. Vé-
-lo com seus 78 anos, ainda ativo, me
motiva todos os dias”, acrescenta.
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Mudancas
de rumos

- Jodo, Luiz Fernando e
—==ix- Pedro Luiz de Affonseca,

L\ ! LFA Assessoria

Quem também deu uma Pt

virada radical nos rumos da @

carreira foi o diretor comercial
da LFA Assessoria de Seguros,
Jodo Fernando de Affonseca.
Ex-professor de Educacao Fisi-
ca, tendo chegado a atuar como
atleta profissional, foi convi-
dado pelo pai, Luiz Fernando
de Affonseca, para estudar na
Escola Nacional de Seguros
(ENS). E, para o filho, a decisdo
foi muito positiva. Aos 31 anos,
ele estd hd seis trabalhando na
LFA. “Hoje eu posso dizer que
0 seguro € a minha vida”, diz.
O caminho de Jodo acabou
sendo seguido pelo irmdo mais
velho, Pedro Luiz de Affonse-
ca, de 32 anos. Ha trés anos
atuando na empresa do pai,

o0 hoje diretor operacional da }

LFA sofreu uma transicdo
de segmento menos drastica.
Formado em direito, o profis-
sional trabalhou por dez anos
em escritorios de advocacia. E,
apesar de garantir que estava
feliz na profissdo, acredita ter
se encontrado no mercado se-
gurador. “Na realidade, consi-
dero que a minha curta carreira
como advogado foi um tempo
de preparacdo para 0 momento
que vivo hoje”, pondera.

Para Luiz Fernando, que
fundou a LFA em 1998, a
alegria foi grande, ja que ele
se questionava sobre quem
daria continuidade ao neg6-
cio. “Aparentemente, 0s meus
filhos seguiriam caminhos
profissionais distintos do meu.
Contudo, no tempo certo — no
tempo de Deus, como eu cos-
tumo dizer — eles vieram tra-
balhar comigo e se encantaram

com o mercado segurador e
com o cotidiano de uma asses-
soria”’, comemora.

O pai também explica que,
além da questdo da sucessdo,
considera que os filhos sdo
muito importantes no processo
de modernizacdo da empresa e
adequac?o as novas exigéncias
do setor. “De qualquer forma,
nds trés também acreditamos
que uma das chaves do suces-
so € justamente a preservacao
e conservacdo dos valores
fundantes da empresa, ou seja,
de tudo aquilo de bom que foi
construido ao longo dos anos e
que permitiu que nds chegds-
semos até aqui”, avalia.

Tratando-se de futuro, os
irmaos afirmam ter as melho-
res expectativas possiveis, mas
esperam poder contar com
Luiz ainda por muitos anos
como guia e conselheiro. De
qualquer maneira, sabem que
terdo muito trabalho duro pela
frente. “Para nds, é uma alegria
ter a oportunidade de continu-
ar o belo trabalho desenvolvi-
do pelo nosso pai nos Ultimos
20 anos. E uma grande honra,
sem divida, mas também uma
grande responsabilidade. A
cada dia, procuramos aprender
com ele e, igualmente, contri-
buir com novas ideias e muito
trabalho”, reforca Pedro.

“A cada dia,
procuramos
aprender
com ele e,
igualmente,
contribuir
com novas
ideias e muito
trabalho”

Pedro Luiz
de Affonseca
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Sucessao

Se para os filhos € natural adiar a
ideia de sucessdo, é importante planejar
o0 processo. De acordo com a pesquisa
global realizada pela PwC (PriceWa-
terHouse Cooper) em 2018, 44% das
empresas familiares no mundo ndo t€ém
plano de sucessdo. E, das que se plane-
jam, apenas 12% chegam a terceira ge-
racdo. Em entrevista ao site da Revista
Veja, o sécio- diretor da FKConsul-
ting.pro, Frank Koji Migiyama, avalia
que o impacto do processo é menor
em empresas que ja t€ém uma estrutura
organizacional bem formada.

O estudo chama a atencdo para o fato
de que o processo de sucessdo € um pro-
vavel “fator de fracasso” para a empre-
sa familiar, apontando a transi¢do entre
geracdes como a zona de ruptura nesse
modelo de negdcios.

Por outro lado, destaca que um pro-
cesso bem administrado pode ser um
ponto de convergéncia e permitir que a
empresa se reinvente como resposta a
novas circunstancias, encontrando ener-
gia para crescer, se diversificar e se pro-
fissionalizar. Para isso, € importante que
o plano de sucessdo seja sélido e colo-
cado em prética o mais cedo possivel.

Curiosamente, a pesquisa “Retratos
de Familia” aponta que mais da meta-
de dos participantes (55%) menciona a
existéncia de familiares da proxima ge-
ragdo que demonstram interesse em par-
ticipar da gestdo da empresa. Contudo,
apenas 13% consideram que a proxima
geracdo ja estd preparada para assumir
o desafio.

Apesar da importancia de encarar o as-
sunto de frente, Jorge e Rafael Abdo, da
Paper Assessoria de Seguros, ainda ndo
querem nem ouvir a palavra sucessao.
O pai, que fundou a empresa em 1997,
afirma que ainda pretende “ralar muitos
anos” junto ao filho e ao seu sécio. Rafael
assina embaixo. “Nao penso na Paper sem
meu pai nem tao cedo. No momento tra-
balhamos juntos e é uma parceria incrivel
e muito bem estruturada”.

Revista ll:ﬂﬁin_"u OUT/NOV/DEZ de 2019
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Rafael

e Jorge
Abdo,

da Paper
Assessoria

Atuando na empresa desde 2001, o
rapaz é responsavel pelo relacionamen-
to com os principais clientes, corretores
de seguros e também apoiando os co-
laboradores. Ele conta que o interesse
pela drea surgiu por acaso, na época em
que ingressou na faculdade de Direito.
“Passei a participar mais da assessoria,
fazendo algumas visitas. Fui me interes-
sando pelo trabalho, construindo ami-
zades, aprimorando conhecimentos que
ndo tinha e, aos poucos, j4 estava fre-

quentando o lugar todos os dias depois
da faculdade. Nunca mais sai”’, narra.
Ele também conta que toda a sua
carreira se desenvolveu dentro da Pa-
per e, gracas a essa experiéncia, acre-
dita que todos os empresarios, donos de
empresa, deveriam ensinar seus oficios
aos filhos. “Claro, se for do interesse
do filho se aprofundar nos negécios do
pai”, destaca. “No meu caso, eu traba-
lhei toda a minha vida no mercado de

seguros gracas a ele”.




Caderno

Especial

De fora para dentro

Enquanto, para Rafael, construir toda
a vida profissional apenas na empresa fa-
miliar € motivo de orgulho, muitos outros
valorizam também ter a oportunidade de
viver experiéncias externas. Foi pensando
nisso que uma empresa no Brasil desenvol-
veu um programa de trainee exclusivo para
herdeiros. A ideia é neutralizar o peso do
sobrenome, permitindo que o jovem ini-
cie a carreira no ambiente neutro de outra
empresa familiar. A primeira temporada do
projeto estd prevista para iniciar em feve-
reiro de 2020.

Na época em que Maria Gabriella Ba-
eta iniciou a sua vida profissional ainda
ndo existia esse tipo de programa. Mas a
vida a levou a trabalhar em outras empre-
sas depois da experiéncia na assessoria
que leva o nome da familia. “Foi de suma
importancia ter vivéncias em outras insti-

tuicOes para poder agregar novos valores e
ter outro ponto de vista sobre a empresa.
Sem diivida, hoje dou muito mais valor ao
patrimdnio que nds temos’.

No caso de Gabriella, a responsabili-
dade de gerir a Baeta Assessoria € dividi-
da com mais dois irmaos, Philippe e Jodo
Arthur. Os trés sdo formados em Admi-
nistragdo, sendo Gabriella pelo IBMEC
e eles pela PUC-Rio, e atuam nas dreas
de controle, financas, tecnologia e atendi-
mento aos Corretores parceiros.

O pai, Luiz Philipe Baeta Neves,
que fundou a empresa hid 22 anos,
conta que os filhos atuam com ele ha
cerca de 12 anos e que o trabalho de-
les ja agregou muito em tudo que a
assessoria possui de tecnologia, siste-
mas e processos. “Eles se encaixaram
de maneira muito efetiva no negdcio e

Jodo,

sdo hoje o futuro da Baeta. Sinto muito
orgulho deles, pela dedicagdo e paixdo
por nossa empresa”, afirma.

Os irmaos Jodo Arthur e Philippe Bae-
ta Neves fortalecem as dreas tecnoldgicas
e de financas da Baeta Assessoria. Eles se
sentem privilegiados por poder trabalhar
com 0 pai e dar continuidade aos negdcios.

“Ao mesmo tempo, a responsabi-
lidade é maior em tornar a assessoria
cada vez melhor, tanto para funciondrios
quanto para os corretores”, afirma Jodo.
Ele comecou como estagidrio, em 2009,
e foi conquistando seu espago tanto na
assessoria como em outras empresas
parceiras. “Fiquei dois anos incubado
numa grande empresa de tecnologia e
inovagdo, aprendendo e desenvolvendo
ferramentas para alavancar o corretor de
seguros”, exemplifica.
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As responsabilidades da area
de financas fizeram Philippe ama-
durecer muito cedo e a lidar com
célculos e estratégias econdmicas
que garantem a solidez dos negé-
cios. Pai de dois filhos, ele diz que
“o aprendizado com o pai foi va-
lioso para sua vida profissional e
pessoal”.

Para Jodo Arthur, um dos princi-
pais aprendizados em trabalhar com
a familia foi saber como liderar e se
relacionar. Hoje, ele ¢ diretor da Ba-
eta Assessoria, cuidando das dreas de
tecnologia, inovacdo e novos nego-
cios. “Trabalho criando e buscando
parcerias e ferramentas que auxiliem
no dia a dia dos corretores de segu-
ros”, explica.

As suas expectativas em relacdo
a sucessdo na empresa sao as melho-
res possiveis: “acredito que a Baeta
estd bem alinhada quanto a isso. Jun-
tamos nossas forgas as do meu pai,
tendo mais bragos para crescer e me-
lhorar ainda mais a empresa’”.

O 1° secretdrio da Aconseg-RJ,

Felipe
Gongalves
Pinto ao lado
do pai, Joffre
Nolasco

Joffre Nolasco, também experimenta
essa unido de forcas em sua empresa,
a Rapport Assessoria. Desde 2007,
quando o empresdrio ficou vidvo,
seu filho, Felipe Gongalves Pinto,
juntou-se ao negdcio. Com formacao
na drea de Satide, ele tem contribui-
do para o crescimento da assessoria
em Beneficios — Satide e Vida. “Com
a sua visdo e energia, ele também
acrescenta muito na gestdo da em-
presa”, garante.

Seguindo o significado do nome
Rapport, que quer dizer “sintonia”,
pai e filho trabalham na mesma fre-
quéncia para entender e atender pron-
tamente as demandas dos pequenos e
médios corretores que abrigam em
suas instalagdes.

“Felipe estd integrado com a nos-
sa missao e valores, que sempre nos
nortearam desde a criagdo da empre-
sa, atuando na administracdo, desen-
volvimento e visdo inovadora, para
alcancar um crescimento sustentdvel
e oferecer servicos diferenciados”,
finaliza Nolasco.
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8 dicas sobre sucessao
familiar empresarial

Um estudo realizado pela Credit Suisse com
pequenas e médias empresas suigas familiares
aponta que 25% dos gestores gastam muito
tempo e esforco no planejamento da sucesséao
da administragcédo. Dessas, apenas 30%
conseguem sobreviver a segunda geragao e o
percentual cai ainda mais, para 15% e 4%, nas
terceiras e quartas sucessoes, respectivamente.
Isso porque, muitas vezes, os fundadores dessas
empresas nao tém sucessores dispostos a
assumir o controle do negécio de seus pais.

Por vezes, a veia empreendedora esta la, porém
preferem criar um negdcio do zero, de acordo
com as préprias ideias. Entdo, como planejar a
sucessao familiar?

Para o especialista Jean-Philippe Weisskopf,
professor doutor em Financgas na Ecole
Hételiere de Lausanne (EHL), para a geracao
que chega ao negdcio, € importante
entender suas aspiragoes, experiéncias € as
competéncias de cada um e também deixar
claro que o trabalho para uma empresa prépria
exige, muitas vezes, longas jornadas de
trabalho, o que nem sempre é atraente.
Segundo ele, quanto mais cedo comecar a
planejar uma transicdo, melhor. O professor
estima um periodo de dez anos em que,

até se concretizar a transicéo, a familia ira
trabalhar nesse planejamento paralelamente
ao trabalho ou aos estudos dos sucessores.
Além disso, esse momento é fundamental
para ajudar os novatos a desenvolverem
seu proprio estilo de gerenciamento e a
implementar suas préprias ideias.

1. Elabore o planejamento de sucesséo definindo
os participantes, metas, fungdes de cada um
€ prazos;

2.Deixe claro os direitos de cada herdeiro sobre
a empresa;

3.Seja claro com os sucessores sobre as

vantagens e desvantagens de tocar os
negocios e suas inconveniéncias;

4.Seja transparente em todos os aspectos do
negécio, a fim de evitar que a proxima geracéo

tenha de enfrentar surpresas desagradaveis;
5.ldentifique se precisa de ajuda externa
profissional;

6.Tenha o negédcio pronto e em ordem para o
grande dia e defina os papéis, em particular

sobre questdes relativas a financiamentos e
investimentos;

7.Assegure-se de que todos os aspectos legais e

fiscais da empresa estejam em dia;

8.Por fim, mas ndo menos importante, planeje
seu futuro fora da empresa e aprenda a agir
mais como consultor e menos como dono.

Fonte: administradores.com







‘ ‘ “Expandimos nossa base de seguradoras e
operadoras para 22 parceiras e atendemos a cerca de

ACONSEG-RJ
CELEBRA

CRESCIM

Em jantar de
final de ano,
presidente revelou
que assessorias
associadas
movimentaram mais
de R$ 2,3 biem
prémios este ano

Da esquerda

para direita:
Robson Carneiro,
presidente

eleito da ki
Aconseg-MG; &=
Hélio Opipari
Junior, presidente
da Aconseg-SP;
Luiz Philipe Baeta
Neves, presidente &
da Aconseg-RJ

e Jader Abreu,
presidente da
Aconseg-MG
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85% dos corretores ativos no estado do Rio em pelo

menos uma dessas parceiras”

Luiz Philipe Baeta Neves, presidente da Aconseg-RJ

Motivos ndo faltaram para comemorar
no jantar de final de ano da Associacdo
das Empresas de Assessoria e Consulto-
ria de Seguros do Estado do Rio de Janei-
ro (Aconseg-RJ), realizado em dezembro,
na churrascaria Fogo de Chao, em Botafo-
go. “Em 2019, expandimos nossa base de
seguradoras e operadoras para 22 parcei-
ras, atendemos a cerca de 85% dos corre-
tores ativos no estado do Rio em pelo me-
nos uma dessas parceiras e distribuimos,
nos dltimos 12 meses, mais de 2,3 bi em
prémios”, listou o presidente da entidade,
Luiz Philipe Baeta Neves.

A noite foi para celebrar conquistas e
a superacdo de desafios, “na conclusdo
de um ano em que as dificuldades ndo
foram poucas, mas, como ndo poderia
deixar de ser, foram superadas com dedi-
cacdo e coragem”, ele disse.

Aconsegs unidas - Vieram de longe

NTO EM 2019

para prestigiar o jantar o presidente do
Conselho de Administragdo da Aconseg-
-SP e presidente eleito a partir de 2020,
Hélio Opipari Junior, e, da Aconseg-MG,
o atual presidente, Jader Pereira Filho, e
o futuro presidente, Robson Augusto
Carneiro. J4 a diretoria da Aconseg-RS,
impossibilitada de comparecer, enviou,
na pessoa de seu presidente, Celso Aze-
vedo, votos de um feliz natal e um ano
novo repleto de realizacdes e conquistas,
agradecendo pelaparceria durante 2019.

Prestigio do mercado

Com grande satisfacdo, a Aconseg-RJ
recebeu executivos de suas grandes par-
ceiras, como o vice-presidente comercial
da SulAmérica, André Lauzana, o vice-
-presidente de Auto Eduardo Dal Ri e a di-
retora regional RJ e ES Solange Zaquem;
os diretores executivos da Bradesco Se-




guros Luiz Carlos Ferreira Gomes, Pablo
Rodrigues Guimardes, Antonio Liberato
Teixeira e Abilio Riomayor; o diretor da
Sompo Seguros Eduardo Fazio; o diretor
regional da HDI Seguros Antonio Carlos
de Melo Costa; o superintendente exe-
cutivo da Mongeral Aegon Alfeo Grillo
Junior, entre diversos outros. Todos eles
foram acompanhados de suas equipes.

O presidente da Tokio Marine, José
Adalberto Ferrara, que ndo pdde com-
parecer devido a reunido de Conselho
da companhia em Sao Paulo, fez questdo
de desejar tudo de bom para a Aconseg-
-RJ e suas assessorias. Ele comemorou e
agradeceu “os bons resultados em 2019,
com a contribuicdo das assessorias no
crescimento da Tokio Marine”, e finali-
zou refor¢ando essa parceria para crescer
dois digitos em 2020. Sua equipe do Rio
prestigiou o evento.

O presidente da SulAmérica, Gabriel
Portella, também garantiu que a compa-
nhia estd construindo uma operagio que
ird gerar ainda mais oportunidades para
as assessorias no proximo ano. “Desejo
sucesso ao evento € a continuidade da
exceléncia da atual gestdo a frente das as-
sessorias do Rio”, escreveu. Ja o diretor
executivo da Bradesco Seguros, Leonar-
do Pereira de Freitas, em compromisso
da seguradora, deixou um abrago espe-
cial para todas as assessorias. O evento
reuniu ainda liderangas como o presi-
dente e o vice-presidente do CVG-RJ,
Octdvio Perissé e Enio Miraglia, e a
diretoria do CCS-R]J.

A Aconseg-RJ agradece as patrocina-
doras do encontro: Amil, Bradesco Se-
guros, HDI Seguros, Mongeral Aegon,
SulAmérica, Tokio Marine, Fator Se-
guradora, Icatu Seguros, Golden Cross,
Sompo Seguros, American Life e Suhai
Seguradora.

Baeta com

- aequipe da

Amil: Felipe
Anjos,
Raquel
Araujo,
Simone
Ceolin,

b Zilma

Santos,
Bruno
Laranja
e Ana
Flauzino

Baeta com
Solange
Zaquem,

y Eduardo Dal
! Ri e André

Lauzana, da

SulAmérica

Abilio
Riomayor,
Pablo
Guimardes e
Luiz Carlos
Ferreira
Gomes, da
Bradesco
Seguros,
posam para
foto com
Baeta

Baeta ao
lado da
equipe da
Sompo
Seguros:
Simone
Mello, Ana
Lemos,
Barbara
Leite,
Marcelo
Dias, Pauline
Sant’anna
e Eduardo
Fazio



QUAL E 0 SEGREDO DO SUCESSO
DA SUHAI SEGURADORA?

A Suhai Seguradora vem se
consolidando como o maior nome
no segmento de seguros contra
furtos e roubos para veiculos. Por
isso, conversamos com Robson
Tricarico, diretor comercial da em-
presa, para descobrir 0 segredo
desse sucesso.

A que vocé atribui os bons
resultados?

Somos 0s Unicos especialistas
no segmento de roubo e furto. Na
Suhai, respiramos essa cobertura
24h por dia e temos expertise de
atuacdo em nichos de alto risco
com satisfatdrios indices de recu-
peracédo — seja para motos, carros
ou caminhdes. Dessa forma, con-
seguimos oferecer um seguro com
assisténcia 24h; opcao de perda
total por coliséo; aceitagédo para to-
dos os modelos, marcas e anos de
veiculos — especialmente os mais

ACONSEG-RJ
MANIFESTA PESAR
PELO FALECIMENTO

DE GUMERCINDO
ROCHA FILHO,
PRESIDENTE DO
IBRACOR

A diretoria-executiva da Acon-
seg-RJ e suas empresas associa-
das juntam-se as manifestacdes
de pesar e consternacdo pelo fa-
lecimento do lider da IBRACOR e
grande colaborador do mercado de
seguros, Gumercindo Rocha Filho,
ocorrido no dia 5 de dezembro. Nos-
sa solidariedade e sentimentos aos
familiares e colegas de trabalho.

antigos, com mais de dez anos —
por um preco acessivel, chegando
a custar até 80% menos do que
um pacote completo.

Quem é o publico-alvo da
Suhai?

Todas as motos, carros e cami-
nhdes, de qualquer marca, ano e
modelo — especialmente os mais
antigos.

E verdade que o seguro de furto
e roubo da Suhai é o preferido
dos corretores quando o cliente
nao busca o pacote de cobertu-
ra completa?

Sim, porque eles sabem que
nos temos o melhor produto nessa
configuragdo e o melhor atendi-
mento (RA1000 no Reclame Aqui).
Oferecendo Suhai para esses per-
fis de clientes, ndo ha risco de ca-
nibalizagéo do ticket médio.

Como a Suhai ajuda os cor-
retores a encontrarem clien-
tes com o perfil da segura-
dora?

Por meio dos nossos projetos
de marketing, como o video corre-
tor, criado para divulgar as corre-
toras nas redes sociais. Também
oferecemos adesivagdo dos vei-
culos desses profissionais (leads
gerados no transito), pilulas de
WhatsApp, entre outros projetos,
gratuitamente, para 0s nossos
corretores.

A Suhai esta cadastrando corre-
tores?

Com certeza. A Suhai aceita
todos os corretores, sejam eles
pessoa fisica ou juridica. Para
se cadastrar é s acessar o site:
www.suhaiseguradora.com (area
Corretor) ou, se preferir, acionar
uma assessoria.
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I PAINEL

PRESIDENTE DA ACONSEG-RJ PRESTIGIA
POSSE DA NOVA DIRETORIA DA ACONSEG SP

O presidente da Acon-
seg-RJ, Luiz Philipe Bae-
ta Neves, prestigiou, em
novembro, o evento de
final de ano da Aconseg-
-SP, ocasido em que a di-
retoria eleita para o biénio
2020/2021 foi apresentada.

O atual presidente da
Aconseg-SP, Marcos Co-
lantonio, fez um balango
sobre sua gestao a frente
da entidade e sobre al-
gumas iniciativas promovidas pela
Aconseg-SP nesse periodo. Ele
também agradeceu a colaboragdo
da diretoria da entidade para a re-
alizacédo de todos os projetos nos
ultimos quatro anos.

Ja Helio Opipari Junior, que as-

Ricardo Montenegro, Luiz Philipe Baeta Neves, Marco Colantonio,

Hélio Opipari Junior € Jairo Christ

sume a presidéncia da Aconseg-SP
a partir de janeiro do préximo ano,
comentou sobre a colaboragdo da
entidade para a consolidagao das
assessorias de seguros.

Ele reforcou que as assesso-
rias, além dos corretores parcei-

ros, tém uma importante
relagdo com as segura-
doras, que as conside-
ram um importante canal
de distribuicdo. Segundo
0 executivo, a associacao
acredita no potencial do
segmento de Pessoas e,
por conta disso, intensifi-
cara as agbes da campa-
nha “Diga Sim ao Seguro
de Vida”, criada ha dois
anos pela Aconseg-SP
para o estimulo a comercializagdo
desse produto.

A entidade também pretende
promover mais foruns de tecnolo-
gia para as assessorias, para con-
tribuir para a digitalizacdo dessas
empresas e dos corretores.

ai oferece o produto perfeitopa
s, com um seguro de :'odbo




UNIVERSIDADE
ACONSEG

‘ ‘ “A Universidade Aconseg surgiu para qualificar
profissionais de seguros com temas atuais que fardo

toda diferenca na sua rotina de trabalho”

Luiz Philipe Baeta Neves, presidente da Aconseg-RJ

PRONTA PARA 2020

Encerrando o seu primeiro ano de re-
alizacdo de cursos sob o0 nome oficial de
Universidade Aconseg, a instituicdo ji
preparou a sua programacdo para 2020.
Em parceria com o IndoRH, sdo ofere-
cidas aulas presenciais ou online, com
precos acessiveis, para profissionais do
mercado de seguros.

“A Universidade Aconseg surgiu para
qualificar profissionais de seguros com
temas atuais que fardo toda diferenca na
sua rotina de trabalho”, afirma o reitor da

Universidade e presidente da Aconseg-
-RJ, Luiz Philipe Baeta Neves, come-
morando o inicio de um novo ciclo de
capacitagdes.

J4 em janeiro do préximo ano, trés
cursos estdo sendo oferecidos presencial-
mente, enquanto oito op¢des de cursos
online estdo disponiveis para realizacdo
a qualquer momento. Em ambos os ca-
s0s, a participagdo pode ser garantida por
meio de inscri¢do no site www.universi-
dadeaconseg.com. Confira abaixo.

LMIVERSIDADE B

ACONSEG,

’ rf\

TREIMAMENTOS OMLINE, E PRESENCIAIS
PARA O MERCADC SEGURADOR

Cursos online:

¢ Basico de Seguros

e Introdugéo ao Seguro
¢ Saude Suplementar |
e Saude Suplementar II

Além de pilulas sobre:
e Cobertura ¢ Franquiae Franquia
Coparticipagao ® Operadores

Cursos presenciais:

GESTOR PARA MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS

Descricao: O sucesso das
organizagdes é decorrente da
capacidade de seus gestores de
produzir um modelo de negécios e
equipe que proporcione crescimento
continuo da empresa. Nesse curso
sera abordado modelos de Estratégia
Corporativa, lideranca e elaboracao
de processos operacionais de forma
que o participante tenha capacidade
de conduzir as mudangas necessarias
na estrutura organizacional para
promover o crescimento. A
metodologia pedagogica adotada sera
de estudo de casos mercadolégicos

e com didatica ativa. Estratégia:
Método ZOOP Lideranga: Modelagem
comportamental Processos:
Modelagem de processos

Horario:08h30 as 13h30
Carga:3 encontros
Dias: 28; 29 e 30/01/2020

APRENDA A REDIGIR E-MAILS
E CORRESPONDENCIAS
COMERCIAIS

Descri¢cao: Vamos desenvolver
comunicacgdo assertiva e ortografia
— Ferramenta fundamental para
comunicagdo empresarial. Sera
apresentada formas de escrever
corretamente correspondéncias
comerciais, em especial, e-mails.

Horario:08h30h as 13h30
Carga:2 encontros
Dias: 26 e 27/01//2020

SEGURO SAUDE SUPLEMENTAR

Descrig¢ao: O curso abordara as
regras regulamentados pela Agéncia
Nacional de Saude Suplementar (ANS)
com o objetivo de dar fundamentagéo
tedrica e pratica sobre o segmento

de saude no Brasil. Conhega as
caracteristicas dos planos privados
de assisténcia a saude (seguro

saude, cooperativa médica, medicina
de grupo, autogestao) e as atuais
regras que orientam a celebragéo

e cumprimento desses contratos.
Também sera abordada técnica de
venda consultiva aplicada aos planos
de saude.

Horario:18h30 as 20h30
Carga:4 encontros
Dias: 21, 22, 23 e 24/01/2020

Local das aulas: Sede da Aconseg-RJ, na Rua do Rosario, 61,
salas 202/203, Centro, Rio de Janeiro
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BRADESCO
_ AUTORE

EELEITA A

Reconhecimento
veio da IV edicao do
Prémio Melhores do

Ano, do Sindicato

da Industria de
Reparacao de
Veiculos e Acessorios
(Sindirepa) do Estado
do Rio de Janeiro

“A premiacdo ¢ reflexo da nossa dedicacdo em ofertar
um amplo portfolio para atuacdo dos nossos
corretores e, consequentemente, gerar a melhor
experiéncia em Servico para os segurados”

Carlos Eduardo Oliva, Superintende-Executivo da

Bradesco Auto/RE

MELHOR EM 2019

A Bradesco Auto/RE Companhia
de Seguros foi a vencedora da quarta
edicdo do Prémio Melhores do Ano,
na categoria Melhor Seguradora -
segmento de automdveis —, do Sin-
dicato da Inddstria de Reparacdo de
Veiculos e Acessérios (Sindirepa) do
Estado do Rio de Janeiro. Realizado
na Casa Firjan da Indistria Criativa,
na capital fluminense, o evento reu-
niu representantes do setor automo-
tivo para premiar as empresas que se
destacaram no mercado de autopecas,
acessorios, produtos, tintas, segura-
doras e montadoras.

“E com muito orgulho que a Brades-
co Auto/RE recebe esse prémio, que é
uma forma valorosa de reconhecimen-
to do mercado e de nossos parceiros.

Essa premiacdo € um reflexo da nossa
dedicagdo em ofertar um amplo portfé-
lio para atuaciio dos nossos corretores,
e, consequentemente, gerar a melhor
experiéncia em servico para os segura-
dos”, afirma Carlos Eduardo Oliva, su-
perintende-executivo da Bradesco Auto/
RE, que recebeu o troféu na premiagio.

O evento foi criado com o objetivo
de identificar os melhores fornecedores
do setor de reparaco de veiculos do Es-
tado do Rio de Janeiro. Os ganhadores
sdo escolhidos por meio de pesquisa
realizada junto as oficinas associadas
ao Sindirepa-RJ, que avaliam os for-
necedores pelos critérios de qualidade,
disponibilidade de produtos, politica
comercial e suporte técnico, além de ra-
pidez no atendimento.

Carlos
Eduardo
Oliva,
Superintende
Executivo da
Bradesco
Auto/RE
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‘ ‘ “Essa iniciativa que estimula as vendas com
seguradoras parceiras das assessorias serd renovada

para o proximo ano”

ACELERA
ACONSEG

CONTINUA EM 2020

O segundo sorteio da campanha Ace-
lera Aconseg premiou, em setembro,
mais trés corretores de seguros das as-
sessorias associadas & Aconseg-RJ. De
acordo com o presidente da Aconseg-RJ,
Luiz Philipe Baeta Neves, a iniciativa,
que teve grande adesdo entre os correto-
res, serd renovada para 2020.

. Lancada para trazer cada vez mais
negdcios para as seguradoras parceiras
das assessorias de seguros associadas, a
campanha ¢é valida para todos os ramos
de seguros, para corretores pessoa fisica
ou juridica.
O regulamento determina que esses
profissionais recebam um cupom para
cada apdlice de seguro nova e para
cada renovacdo, realizada com as se-
guradoras parceiras da associagdo, de
produtos que estivessem até entao con-
tratados com outras companhias (nio
parceiras). A cada quatro meses, eles
devem encaminhar os cupons a sua
assessoria para participar do sorteio.
“Quanto mais negcios o corre-
tor trouxer para as nossas segurado-
ras parceiras, mais chances terd de
ganhar. Essa iniciativa que estimu-
la as vendas com seguradoras par-

Campanha fez
sucesso entre
0s corretores
das assessorias
associadas

— i }Jﬂ'q"-““
A L

ﬁ‘m 1 m‘l L

ceiras das assessorias serd renovada no
préximo ano”, incentiva o presidente da
Aconseg-RJ, Luiz Philipe Baeta Neves.
Os ganhadores das smart TVs de 40
e 32 polegadas na segunda fase foram,
respectivamente, da Massiere & Cos-
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Luiz Philipe Baeta Neves, presidente da Aconseg-RJ

ta Corretora (Rapport Assessoria) e da
Machado & Paiva Corretora (Plataforma
Assessoria). J4 quem levou a Moto Hon-
da 125 para casa era da Nova Adonai
Corretora (Nova Fortaleza Assessoria).
“Parabéns as assessorias contempladas e
aos corretores. Essa campanha estd sen-
do um sucesso e mostra a nossa for¢a no
mercado fluminense”, comemorou o pre-
sidente da entidade, Luiz Philipe Baeta
Neves.

Relembrando - Os trés vencedores
da primeira fase da campanha Acelera
Aconseg-RJ 2019 receberam os seus
prémios em maio, durante a cerimonia
de inauguracdo oficial da Universidade
Aconseg, no RB1, Centro do Rio.

O sorteio do quadrimestre contem-
plou os corretores Daniele Borges (Pla-
taforma Asessoria), que recebeu como
prémio uma smart TV de 32 polegadas;
Alexandre Oliveira (CDS Assessoria),
ganhador da smart TV de 40 polegadas;
e Sandra Moreira (Baeta Assessoria),
que levou uma moto Honda Biz 110i
zero km. Os trés vencedores receberam
os cheques referentes as premiagdes das
maos dos diretores das respectivas em-
presas: Gilberto Villela; César Braga e
Philippe e Jodo Arthur Baeta Neves.

Mais prémios — A terceira e ultima
etapa da Acelera Aconseg 2019 acontece
em dezembro, logo apés o fechamento
desta revista, e serd divulgada na préxi-
ma edicdo.

- Corretoras recebem
a premiagdo, da
esquerda para
direita; Machado

& Paiva Corretora

"~ (Plataforma);
Massiere & Costa

* Corretora (Rapport)
e Nova Adonai
Corretora (Nova
Fortaleza)



TA COM MEDICO A

Cliente SulA
com um ped

. » Perfeito para tirar as duvidas do dia a dia
.+ Atendimento onde o cliente estiver

. » Mais uma inovagdo SulAmérica

Ofereca
I SulAmérica

o

- para os seus
clientes.
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Consulte as regras do servi%o, planos elegiveis e quando usar o Médico na Tela em www.sulamericasaudeativa.com.br > Servicos > Médico na Tela ou consulte seu corretor
ou consultor. O Médico na Tela ndo é uma obrigatoriedade contratual e a SulAmérica Salde obedece a legislacdo que regulamenta os seguros e as condi¢des contratuais,
que devem ser lidas previamente a sua contratag&o. *O atendimento podera ser realizado aos beneficiarios de até 12 anos, limitado a dois atendimentos por ano-calendario,
mediante aceitacéo das re(};ras do servigo no aplicativo SulAmérica. Este anincio contém informagdes resumidas que poderao sofrer alteragdo sem aviso prévio. Os beneficios
aqui descritos poder&o sofrer alteracdes ou serem descontinuados, a exclusivo critério da SulAmérica. Para mais informagdes, consulte o seu corretor, consultor ou acesse
sulamerica.com.br. Raz&o Socjal: Sul América Comﬁanhla de Seguro Saude - CNPJ: 01.685.053/0013-90. Sul América Servigos de Salde S.A. — CNPJ: 02.866.602/0001-51.
SAC: 0800-722-0504. Ouvidoria: 0800-725-3374 - Horario de atendimento: das 8h30 as 17h30 (tenha em maos o protocolo de atendimento).



PARCERIA COM
ACONSEG-RJ

“O resultado dessa unido foi muito positivo, nos oferece
capacidade de trabalhar com uma quantidade grande de
corretores, reduzindo nossos custos operacionais” , ,

Antonio Carlos Costa, diretor regional do Rio de

Janeiro e Espitito Santo da HDI

AUMENTA PRODUCAO DA HDI

Com pouco mais de
um ano de operacao
com as assessorias
associadas, elas
ja respondem por
30% do total de
producao da gigante
internacional no
estado
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Para expandir suas operagdes no mer-
cado fluminense e otimizar custos, a HDI
Seguros investiu fortemente na parceria
com a Associagdo das Empresas de As-
sessoria e Consultoria de Seguros do Esta-
do do Rio de Janeiro (Aconseg-RJ) e suas
associadas.

“O resultado dessa unidio foi muito
positivo”. E o que garante o diretor regio-
nal do Rio de Janeiro e Espirito Santo da
HDI, Antdnio Carlos Costa. O executivo
explica que atuar junto as assessorias €
economicamente interessante ndo apenas
pelo aumento produtivo. “Nos oferece ca-

I N ”1

. HDI

SEGUROS
|

Humana
Digital
Inovadora

|

pacidade de trabalhar com uma quantida-
de grande de corretores, reduzindo nossos
custos operacionais”, garante.

E se hé beneficio para um lado da re-
lagdo, também ha para o outro. Segundo
Costa, a0 operar com as assessorias, 0 pe-
queno corretor também economiza, evi-
tando despesas com aluguel, IPTU, tele-
fonia e internet, o que permite a dedicagdo
exclusiva a venda de seguros.

Nio € por acaso que ele comemora o
aumento significativo da quantidade de
corretores ativos, que resultou na am-
pliacdo da atuacdo em todas as cidades
fluminenses. “Os resultados vém melho-
rando como um todo, principalmente pela
diminui¢do do indice de roubos e furtos
no estado, com queda acumulada no ano
de 17,5%”, acrescenta.

“O Rio ja enfrentou grandes desafios.
Com vontade politica, planejamento, aus-
teridade e ética ird recuperar a sua econo-
mia e atrair muitos investimentos”. Segun-
do o executivo, o fato de o estado ocupar
a segunda posicdo entre os maiores mer-
cados em prémios de seguros j4 justifica o
interesse das operadoras na regido.

Além disso, o crescimento da preocu-
pacdo com aperfeicoamento profissional
no setor da corretagem de seguros € outro
bom motivo para acreditar. “Vejo grandes
progressos no dia a dia das visitas aos cor-
retores. Todos preocupados em aprimora-
mento técnico, aumento da produtividade,
novas parcerias para gerar ganhos de esca-
la e ampliagdo da sua oferta de produtos.
Os corretores representam a maior forca
de vendas de seguros no Brasil. Eles sem-
pre serdo nossos principais parceiros”.

E, como em time que estd ganhando
ndo se mexe, o diretor jd deixa claro que,
no préximo ano, a parceria com a Acon-
seg-RJ tende a se intensificar. “Estamos
preparando um pacote de novidades para
20207, avisa.



SOMPO
SEGUROS APOIA

‘ “Foi um compromisso e uma forma de poder contar com uma

visam garantir a equidade no ambiente corporativo”

rede que ajuda na melhoria continua das prdticas que , ,

Francisco Caiuby Vidigal Filho, presidente da Sompo

Seguros

EMPODERAMENTQ FEMININO

Seguradora assinou
Principios de
Empoderamento
das Mulheres
da ONU

O presidente
Francisco Caiuby
Vidigal Filho: avangos
com as Comissdes de
Diversidade

Dados do Global Gender Gap Report
2018, do Forum Econdmico Mundial,
indicam que a diferenca de renda entre
homens e mulheres chegou a quase 51%
em 2018 e apenas 34% dos cargos de
lideran¢a no mundo sdo ocupados por
mulheres. J4 o Brasil apresenta um indi-
ce de equidade de género de 68,1% na
avaliacdo que mede quatro pilares: Par-
ticipagdo Economica e Oportunidade;
Empoderamento Politico; Escolaridade
e Satide e Sobrevivéncia. O pais estd na
95* posicdo do ranking que avaliou 149
nacdes. Com isso, caiu cinco posi¢des
frente ao levantamento de 2017.

Buscando aprimorar mecanismos que
viabilizem a igualdade de oportunidades,
a Sompo Seguros formalizou a assinatu-
ra dos Principios de Empoderamento das
Mulheres. Criados em 2010 pela ONU
Mulheres e o Pacto Global da ONU, os
sete WEPs (na sigla em inglés) j4 foram as-
sinados por mais de 2,3 mil CEOs em todo
o mundo e s3o uma referéncia para que as
empresas implementem politicas para a
promogdo da igualdade de género no local
de trabalho, no mercado e na comunidade.

A iniciativa ¢ uma das aces desenvol-
vidas pela companhia por meio de suas
Comissdes de Diversidade. “Aderir aos
WEPs foi um compromisso e uma forma
de poder contar com uma
rede que ajuda na melhoria
continua das préticas que
visam garantir a equidade
no ambiente corporativo”,
observa Francisco Caiuby
Vidigal Filho, presidente da
Sompo. A empresa passa,
assim, a fazer parte de uma
rede global das Nacoes Uni-
das, que compartilha infor-
magdes, publica cartilhas e
manuais, promove foruns,
eventos e webinars.

“Estudos indicam que, mesmo com
mais anos de estudo e representando
a maior parcela dos profissionais que
concluem ensino superior, na média, as
mulheres ainda enfrentam uma taxa de
desemprego maior e t€m rendimento in-
ferior ao observado por homens com o
mesmo perfil e condigdes profissionais”,
analisa Maristella Iannuzzi, consultora
da ONU Mulheres.

Os sete Principios de
Empoderamento das
Mulheres - WEPs sao:

1. Estabelecer lideranca
corporativa de alto nivel para a
igualdade de género.

2. Tratar mulheres e homens
de forma justa no trabalho —
respeitar e apoiar os direitos
humanos e a ndo discriminacéo.

3. Garantir saude, seguranca e
bem-estar das trabalhadoras e
trabalhadores.

4. Promover a educacéo,
a capacitacdo e o
desenvolvimento profissional
das mulheres.

5. Apoiar o empreendedorismo de
mulheres e promover politicas
de empoderamento das
mulheres através das cadeias de
fornecedores e de comunicacéo
e marketing.

6. Promover a igualdade por
meio de iniciativas voltadas as
comunidades e do engajamento
social.

7. Medir, documentar e publicar
0s progressos da empresa na
promocao da igualdade de
género.



CORRETOR
PROTAGONIZA

“Buscamos valorizar aqueles que tornam nosso negocio
possivel. Mais do que nosso tinico canal de distribuicdo,
o corretor tem papel fundamental para a difusdo da ,

cultura do seguro no pais”

Priscila Fernandes, gerente de Marketing da Tokio Marine

CAMPANHA DA TOKIO MARINE

Seguradora destaca
a importancia do
profissional na vida
dos segurados em
nova websérie

Websérie
no ar
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A segunda fase da Campanha Institu-
cional da Tokio Marine, uma das maio-
res seguradoras do Brasil, destaca o pa-
pel fundamental do corretor de seguros
como consultor de protecdo para seus
clientes. Em continuidade a campanha
com mote “A Tokio Marine resolve o
que precisa, para vocg resolver o que im-
porta”, que ja retratou os colaboradores
da companhia em 2017 e, em 2018, enfa-
tizou o protagonismo do cliente, mostra
em nova websérie histdrias sobre como
o cardter consultivo do profissional de
seguros permitiu que o segurado pudesse
ir além.

“Em 2019, ano em que completamos
seis décadas de atuacdo no Brasil, bus-
camos valorizar aqueles que tornam nos-
so negdcio possivel. Mais do que nosso
tinico canal de distribuicdo, o corretor
tem papel fundamental para a difusdo da
cultura do seguro no pais e sua contribui-
¢do permite que a Tokio Marine cumpra
a missdo de proporcionar tranquilidade
e seguranga as pessoas e empresas. Foi
isso que tentamos mostrar com as his-
torias contadas nessa nova websérie”,
afirma Priscila Fernandes, gerente de
Marketing da Tokio Marine.

O primeiro capitulo da websérie es-

treia no dia 19 de julho, nas redes sociais
(Facebook e YouTube) da seguradora e
serd também exibido nos intervalos do
Programa Seguro, da TV Gazeta, aos
domingos. Os demais episddios serdo di-
vulgados ao longo do segundo semestre
de 2019.

Assinados pela produtora Cristal
Entretenimento, os videos contam com
roteiro de Daniela Pistone e direcio de
Marcelo Botta e Jorge Maia, da Salvatore
Filmes.

O primeiro epis6dio pode ser assisti-
do no Youtube, por meio do link: https://
youtu.be/3vPkZ9Vs63c.

FICHA TECNICA DA PRODUGAO:

Produgéo: Salvatore Filmes
Roteirista-chefe: Daniela Pistoni
Roteirista: Inaé Luz Rocha

Diretor: Marcelo Botta e Jorge Maia

1° assistente de direcéo: Ricardo Mordoch
2° assistente de diregéo Kelanie Aragédo

3° assistente de diregao André Srur
Produtora de elenco / figuragao: Deborah
Carvalho

Produzido por Marcelo Botta

e Gabriel Di Giacomo

Produtora executiva: Luciana Coelho
Diretora de produgéo: Marieta Scatimburgo
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SULAMERICA CRIA
PRODUTO DE

‘ “Entendemos que seria simbélico entregar

primeiramente para o mercado carioca uma

solucdo tdo diferenciada”

Solange Zaquem, diretora comercial RJ e ES da

SulAmérica

SAUDE PARA CARIOCAS

Companhia que foi
fundada no Rio de
Janeiro investe no
segmento apostando
em solucoes
regionais

O ano de 2019 foi marcado pela
ampliacdo do portfélio da SulAmérica
com a entrada no segmento de produ-
tos regionais de satide. A capital ca-
rioca e a regido metropolitana do Rio
sdo as primeiras a ter acesso ao novo
produto, nomeado “SulAmérica Dire-
to Rio”. A nova linha é voltada para
empresas, inicialmente com mais de
30 vidas, entre titulares e dependentes
com valores acessiveis para empresas
— a partir R$ 132.

Para a diretora comercial da segura-
dora no Rio de Janeiro e Espirito Santo,
Solange Zaquem, a familia Sul Améri-
ca Direto envolve produtos que vao di-
reto ao ponto. “Eles
atendem as necessi-
dades dos clientes na
cidade onde moram
ou trabalham, sem-
pre com o cuidado
de oferecer uma rede
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médica de exceléncia
engajada com o pro-
pésito da sustentabi-
lidade”, afirma.

Com o inicio das
operagdes em junho
desse ano, o modelo
comecou pelo Rio
de Janeiro, que, em
abril, também pas-
sou a contar com
uma nova filial Su-
JAmérica na Barra da
Tijuca, zona oeste da
cidade. Solange ex-
plica que a empresa
tem um forte vinculo
com a cidade, onde
foi fundada, ha 123
anos, e que represen-
ta um mercado estra-
tégico. “Entendemos

que seria simbdlico entregar primeira-
mente para o mercado carioca uma so-
lucdo tdo diferenciada”, conta.

“A partir do engajamento de toda a
cadeia, incluindo clientes, corretores e
prestadores médicos, desenvolvemos
um produto de qualidade, com exce-
lente custo-beneficio, para cuidar da
saude dos cariocas”, avalia Solange.

Outro motivo que leva ao sucesso
do produto ¢ a participagdo da também
carioca Rede D’Or nesse projeto. “A
Rede D’Or oferece um atendimento
de exceléncia e isso ¢ amplamente re-
conhecido. Temos a convic¢do de que
nosso produto regional ganha ainda
mais atratividade por incluir prestado-
res tdo qualificados no Rio de Janeiro”,
diz a diretora comercial.

J4 o vice-presidente comercial e
de Marketing da SulAmérica, André
Lauzana, aposta ainda que o mode-
lo gera 6timas oportunidades de ne-
gécios. “E perfeito para o corretor
entregar uma oferta em satdde dese-
nhada de forma exclusiva, com pres-
tacdo de servico, preco competitivo
e ampla conveniéncia”, destaca. Ele
explica que o objetivo € conectar toda
a cadeia de valor do segmento de sau-
de. “O apoio irrestrito do corretor de
seguros € fundamental para garantir
a eficiéncia do modelo que estamos
apresentando”, observa.

Além de cobertura para os procedi-
mentos hospitalares, ambulatoriais e
laboratoriais previstos no rol da ANS,
os segurados podem usufruir de alguns
servicos especiais da SulAmérica,
como o Médico na Tela, que permite
realizar videochamada com pediatra e
clinico geral, e o aplicativo SulAméri-
ca Sadde, no qual acessam sua cartei-
rinha virtual, conferem a rede, entre
outras facilidades.



(eFf+

APRECIANDO
A PAISAGEM

VERIFICANDO
SE ESTA TUDO BEM
COM O CARRO

ESCOLHA A OPCAO CERTA.
ESCOLHA O SEGURO 7\ .52 ).

COM MAIS DE 130 ANOS DE TRADIGCAO E QUALIDADE
JAPONESA, A SOMPO FAZ TUDO PELA SUA
TRANQUILIDADE. E CONTRATAR UM SEGURO PARA
O SEU CARRO FICOU AINDA MAIS FACIL.

O NOVO SEGURO AUTO DA SOMPO TEM MAIS OPGOES DE
COBERTURAS, SERVICOS DIFERENCIADOS E SOB
MEDIDA, PRECO COMPETITIVO E PAGAMENTO EM ATE 10X
NO CARTAO DE CREDITO. CONSULTE SEU CORRETOR.

=3 PARCELE ATE m SOMPO voct

ssaumo | Mo carTAo | 10x —/ SEMPRE

— SEGURQOS =em
S

Processo SUSEP n.° 15414.100336/2004-19. O registro deste plano na SUSEP ndo implica, por parte da autarquia, incentivo ou &o & sua comer: ializag&o. CNPJ 61.383.493/0001-80



MONGERAL
AEGON BUSCA

SUCESSO

Companhia que
completara 185 anos
em 2020 investe
em ferramentas
de tecnologia que
contribuam para a
o dia a dia de quem
vende seguro de Vida
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‘ “Nenhuma empresa consegue Ser tdo longeva sem

estar atenta as mudancas e sem se adaptar a elas, seja

em produtos ou processos”

Helder Molina, presidente da Mongeral Aegon

05 PARGEIROS

A Mongeral Aegon, seguradora mul-
tinacional especializada em seguros de
vida e previdéncia, completard 185 anos
de atividade ininterrupta em janeiro de
2020. Mesmo com uma histéria longe-
va, a seguradora nio abre mao de inovar
constantemente em prol de seus parcei-
ros e clientes em todo o Brasil.

Quando o mercado de venda online
comecava a ganhar forca, a Mongeral
percebeu uma oportunidade. Em 2014,
desenvolveu o primeiro e-commerce vol-
tado para seguro de vida e previdéncia,
expandindo a sua capilaridade e a atua-
¢do de seus corretores parceiros para to-
dos os municipios brasileiros.

“Nenhuma empresa consegue ser tao
longeva sem estar atenta as mudangas e
sem se adaptar a elas, seja em produtos
ou processos”, explica o presidente Hel-
der Molina. Segundo ele, a seguradora
acompanha as tendéncias socioecondmi-
cas para entregar as melhores solugdes
de seguros de vida e previdéncia, aderen-

Helder Molina:
seguradora
longeva e
atenta as
.‘\ mudangas

B L -ty

tes as necessidades de todos os perfis.

“Temos solugdes para os mais diver-
sos tipos de clientes e que, muitas vezes,
as seguradoras ndo costumam aceitar,
como profissionais de seguranga, pesso-
as com até 80 anos e, mais recentemente,
clientes com diabetes”, acrescenta Hel-
der.

A companhia fechou parceria com a
WinSocial, empresa de tecnologia que,
por meio de uma andlise de risco mo-
derna permite a oferta de seguro de vida
para portadores de diabetes a pregos
competitivos, o que hoje é quase impos-
stvel no mercado.

Além disso, conta com dois progra-
mas de inovagdo. Um em parceria com o
IRB Brasil RE e com a PUC-Rio, e outro
exclusivamente para os mais de mil fun-
ciondrios em todo o Brasil. Além de pro-
mover a cultura da inovago, o objetivo é
de gerar solucoes que desenvolvam ainda
mais o mercado e a companhia.

Nos dltimos anos, também houve
forte investimento em ferramentas de
tecnologia que contribuissem para o dia
a dia de quem se dedica a vender seguro
de vida. “Criamos o Venda Digital, que
possibilita a comercializacdo de nossos
seguros e planos de previdéncia, des-
de a sensibilizagdo do cliente até a im-
plantacdo da proposta que, por muitas
das vezes, pode ser automadtica”, explica
Helder.

“Esses segmentos estdo crescendo
ano a ano. Desde 2017 a sua arrecada-
¢do tem sido superior a de automdveis.
Isso, somado & baixa penetracdo do ramo
de Pessoas no pais, mostra um oceano
de possibilidades para profissionais e
parceiros de outros mercados. Temos a
certeza de que estamos preparados para
contribuir com o sucesso de todos que
migrarem para a oferta de seguro de
vida”, finaliza o executivo.
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I TECNOLOGIA I

HUMANIDADE AUMENTADA E TENDENCIA 2020

O conceito “Humanidade Aumentada” foi cunha-
do pela Isobar, agéncia global de transformacgéao
digital e criatividade da DAN, em 2017 e define
como a humanidade pode trabalhar em harmo-
nia com a tecnologia para expandir e enriquecer
a vida das pessoas. Para entender este ambiente,

o estudo “Humanidade Aumentada: o Relatério de
Tendéncias para 2020 da Isobar” identificou cin-
co tendéncias principais do marketing e explica
como as “experiéncias criativas” serdao fundamen-
tais para as empresas e as marcas em 2020 e nos
anos seguintes.

AS 5 PRINCIPAISTENDENCIAS SAO:

Experiéncia Aumentada — como a tecnologia
esta aprimorando o mundo fisico para criar expe-
riéncias inesperadas e alegres. Destaque para a
utilizacdo massiva de tecnologia para storytelling,
interacao por gestos, imersdo dentro de casa e a
evolucdo dos smart speakers de um simples assis-
tente para um meio de novos tipos de storytelling
e interagdo. Essas funcionalidades permitirao as
marcas tornar os ambientes verdadeiros meios de
ativagéo, os conteudos verdadeiramente “magi-
cos” e a audiéncia um verdadeiro agente nas ex-
periéncias.

Humanizacao de Dados — como conjuntos de
dados, algoritmos e a Inteligéncia Artificial estao
se tornando cada vez mais “humanizados”, com
emocao e personalidade. Isso sera possivel atra-
vés da aplicacao de tecnologias que identifiquem
aspectos emocionais e sensiveis em grandes vo-
lumes de dados, a utilizagdo de informacdes re-
lativas a bem-estar, a combinacao de Inteligéncia
Artificial com andlise humana, dentre outros. Com
isso, as marcas poderdo atender de forma mais
efetiva as expectativas emocionais dos consumi-
dores, consolidar uma visdo positiva do uso de
dados e até cria uma nova area, a de Responsabi-
lidade Social de Dados.

Comércio Socializado — como a tecnologia
esta colocando as pessoas no coragcdao de como
pesquisamos, compramos e compartilhamos. Ve-
remos entdo o crescimento do comércio peer-to-
-peer, da venda direta ao consumidor, de areas
de compras em redes sociais e até a integracao
da tecnologia blockchain em processos fabris e
produtos de massa. Desta forma, sera fundamen-
tal que as marcas garantam que seus espagos
nos shoppings em redes sociais sejam transacio-
nais, além de reimaginar a experiéncia de seus
websites e ver seus consumidores como verda-
deiros consultores de venda no peer-to-peer.

Parentesco Digital — como a tecnologia esta aju-
dando a encontrar e promover comunidades impor-
tantes para todos. Com isso, veremos o crescimento
de abordagens de microsegmentaco, relacionamen-
to com redes de nicho, o rastreamento da influéncia
em redes sociais e até uma busca por uma maior co-
nexao efetiva dentro das redes sociais. Neste cenario,
explorar uma segmentagéo com significado, a revisao
do mix de redes sociais, recompensar habitos de con-
vivéncia saudaveis e transparéncia nas interacoes
sdo grandes oportunidades para as marcas.

Ativacao Pds-propdsito — como a tecnologia esta
ajudando as marcas a redescobrir e ativar seu pro-
pdsito de impacto. Algumas iniciativas em alta séo
marcas civicas (engajadas em causas sociais), a co-
operacédo ampla para realizacdo de projetos, a busca
por maior incluséo e o uso da tecnologia para causas
positivas. Para se inserir neste contexto, as marcas
devem internalizar o conceito de humanidade aumen-
tada, enderegar todos os fouching points, realizar ati-
vacbes em torno de seu propdsito e ter a habilidade
de agir por meio de parcerias.
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‘ ‘ “O desempenho acumulado em 12 meses, que expurga eventuais

sazonalidades no comportamento dos segmentos, ratifica
a indicacdo de um excelente desempenho em 2019”

Marcio Coriolano, presidente da CNseg

DE DOIS DIGITOS

No acumulado
do ano, o seguro
de cobertura de

Pessoas é o grande
protagonista da
expansao

Dados da
CNseg sé@o
animadores

Segundo o Conjuntura CNseg, com
acréscimo de R$ 24 bilhdes em outubro
(15,2%) a mais sobre 0 mesmo més do
ano passado, a receita de prémios do se-
tor segurador alcangou R$ 220,6 bilhdes
nos dez primeiros meses do ano, 12,6%
acima do mesmo perfodo do ano passa-
do. Nos dois casos, a arrecadacdo exclui
satde suplementar e DPVAT. O resultado
mensal de outubro manteve, pelo sexto
més consecutivo, a sequéncia de cresci-
mento de dois digitos na comparagdo ao
mesmo més do ano anterior.

No resultado mensal, a forte expan-
sdo de algumas modalidades contribuiu
para os nimeros vistosos do setor como
um todo. Entre os destaques, seguros
Patrimoniais - Riscos de Engenharia
(28,3%), Crédito e Garantia - Garan-
tia de Obrigacdes (44,2%), Responsa-
bilidade Civil - D&O (84,2%), Rural
(24,1%), além dos seguros de Vida
(26,3%) e Prestamista (21,2%), dos
produtos da familia VGBL (25,0%) e
dos titulos de capitaliza¢do (15,2%).

No acumulado do ano, o seguro de
cobertura de Pessoas € o grande protago-
nista da expansdo. Nos planos de risco,
o avanco foi de 15,5% no periodo, com

destaque para os seguros de Vida (20,1%)
e Prestamista (23,5%); os planos de acu-
mulagdo (17,6%) também apresentam
desempenho favordvel, tendo em vista a
evolucdo dos produtos da familia VGBL
(18,7%).

O segmento de Danos e Responsabili-
dades (sem DPVAT) cresceu também até
outubro — apesar de sua forte dependén-
cia do ramo de Automéveis — mas seu
ritmo foi mais discreto: de 5,4% em dez
meses, a0 passo que a carteira de veicu-
los subiu 0,4% no periodo. Outras mo-
dalidades puxaram o desempenho para
cima. Somam-se a lista ramos como Pa-
trimonial (12,6%), Responsabilidade Ci-
vil (18,2%), Rural (15,3%) e Maritimos
& Aeronauticos (19,3%).

Outro destaque foi segmento de Capi-
talizagdo, com arrecadacdo 12,4% acima
da apresentada nos dez primeiros meses
de 2018. Deixa para trds o ciclo de baixo
crescimento de anos anteriores e respon-
de cada vez positivamente ao novo mar-
co regulatdrio de capitalizagdo.

“A persisténcia do bom desempe-
nho dos Planos de Risco em Cobertura
de Pessoas, a recuperacdo dos Planos de
Acumulacdo e da Capitalizacdo parecem
confirmar a trajetéria que levard o setor a
um crescimento de dois digitos em 2019
e ¢é reflexo da preferéncia pela reposicio
das perdas financeiras causadas por even-
tos indesejdveis que afetam o prdprio,
pela aprovagdo da reforma da Previdéncia
e pelo novo marco regulatério de capitali-
zacdo, respectivamente. Da mesma forma,
o desempenho acumulado em 12 meses,
que expurga eventuais sazonalidades no
comportamento dos segmentos, ratifica
a indicacdo de um excelente desempe-
nho em 2019”, expressa o presidente da
Confederacdo Nacional das Seguradoras
(CNseg), Marcio Coriolano.
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“O Portal veio para atender a necessidade do mercado de tornar
a vida dos nossos parceiros mais fdcil e dgil, abrindo
espaco para transagoes feitas inteiramente online,
como a cotacdo e emissdo dos nossos seguros”

Alisson Guirao Cardoso de Moura, gerente comercial

da Fator Seguradora

PORTAL DO CORRETOR

Seguradora
desenvolveu
ferramenta
completa de
suporte que
dispensa o
atendimento
pessoal e agiliza
OS Processos
de consultas,
cotacoes e
emissoes de
apolices
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As pessoas passam muitas horas do
dia nos celulares cumprindo tarefas e
obrigacdes que antes s6 poderiam acon-
tecer presencialmente. Segundo dados
fornecidos pelo Relatério Estado de Ser-
vigos Mdveis, brasileiros passaram mais
de trés horas por dia no celular em 2018.
Com isso, o Brasil alcangcou o quinto
lugar no ranking dos paises que mais
utilizam o dispositivo no
mundo.

Ainda, em uma pes-
quisa feita pela Samsung
Enterprise Mobility Trend
Study, 93% dos entrevista-
dos disseram que utilizam
os dispositivos para fins
profissionais. Isso fez que
empresas tivessem que reestruturar os
seus processos e, até mesmo, infraestru-
tura para atender as demandas do merca-
do voltadas para a tecnologia.

Para o universo dos corretores, a situ-
acdo ndo seria diferente. Com os avangos
das tecnologias e do aprimoramento de
processos burocraticos, as seguradoras
tiveram que se atualizar rapidamente.

A Fator Seguradora ndo ficou para
trds e langou o Portal do Corretor — uma
ferramenta completa de suporte aos cor-

retores que dispensa o atendimento pes-
soal e agiliza os processos de consultas,
cotacdes e emissdes de apdlices. “A cria-
¢do do portal veio para atender a neces-
sidade do mercado de tornar a vida dos
nossos corretores mais facil e 4gil, abrin-
do espaco para transagdes feitas inteira-
mente on-line, como € o caso da cotacdo
e emissdo dos nossos seguros’, afirma
Alisson Guirdo Cardoso de
Moura, gerente comercial da
Fator Seguradora.

A plataforma permite que
0s corretores cotem € emitam
as apolices de Seguros de Res-
ponsabilidade Civil Profissio-
nal (E&O) de forma 100% au-
tomatizada, assim nao perdem
mais tempo com processos burocraticos
e se dedicam ao atendimento e prospec-
¢do de novos clientes. Além dessas facili-
dades, quem se cadastra no portal e emite
apodlices pela ferramenta fica apto a par-
ticipar da campanha Foco, Forga, Fator
— um programa de beneficios que troca
pontos por prémios diversos.

Campanha “Foco, Forca, Fator”— Outra
iniciativa voltada aos corretores € a cam-
panha de incentivo “Foco, Forca, Fator”,
vdlida até abril de 2020. Essa iniciativa
consiste em premiar corretores que
acumulam pontos por meio da venda
de seguros E&O via Portal do Corretor.
A cada venda feita pelo corretor, 4% ¢é
revertido em pontos para o participan-
te. Vide exemplo: apdlice emitida de
R$ 1.000,00 = R$40,00 (4%), que, re-
vertido em pontos, totaliza 40 pontos.

Feito isso, o corretor s6 precisa res-
gatar os prémios no site da campanha
(www.focoforcafator.com.br) e usu-
fruir dos beneficios. As opg¢des vao
desde utensilios domésticos até via-
gens locais e internacionais.



R$ 390
BILHOES
DE CAPITAL
SEGURADO

QUASE

2 milhoes
DE CLIENTES

mals oE 6 mil
CORRETORES
PARCEIROS

800

PARCEIROS DE
NEGOCIO

TRABALHAMOS
PENSANDO NO
SEU SUCESSO.

Somos umaseguradora multinacional especialistaemvida e previdéncia.
Completaremos 185 anos em janeiro de 2020. Na dltima década,
apresentamos crescimento médio anual de 18%, acompanhado do

forte desenvolvimento do mercado.

Desde 2017, a arrecadacao de planos de risco individual e coletivo
do ramo vida, sequndo dados publicados pela CNseg, supera a do

segmento de automével, e torna-se uma grande oportunidade para
@ mongeralaegon.com.br
(§MongeralAegon

parceiro comercial. Uma ampla e diversificada linha de produtos para @ mongeralaegon

i company/mongeral-aegon

vOC8, corretor, através de uma das Assessorias de Seguros, ser nosso

pessoa fisica e juridica estara a sua disposicao para proteger 0s seus

clientes e familia.

MONGERALYLEGON

Conte com a gente para ter ainda mais sucesso! SEGUROS E PREVIDENGIA



CURSOS ONLINE
PARA CORRETORES
DE SEGUROS

s 49

5 Participe de nossos cursos online
= e e receba um diploma.
INTRODUng Nossos contetidos abordam

AO SEGURO
PARA INICIANTES

temas atuais que farao toda
diferenca na sua rotina de
trabalho.

BASICO

DE SEGURC

UNIVERSIDADE

www.universidadeaconseg.com ACONSEG



