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A parceria que nos une

A importante parceria da maioria das seguradoras
com as assessorias, a nivel nacional, tem no Grupo Bra-
desco Seguros um modelo de sucesso a ser celebrado.

Desde que iniciamos as operacdes com essa grande
seguradora, ha mais de duas décadas, o clima de respei-
to, profissionalismo, com resultados préticos no incre-
mento da produ¢do da companhia, comprovam o que
estamos falando.

Ao implantar a cultura multirramos na companhia,
nossas assessorias deram resposta ao desafio proposto:
vender mais em todos 0s segmentos.

No I Workshop da Bradesco para as Assessorias, re-
alizado na sede da empresa, em Sdo Paulo, alvo desta
edicdo, os niimeros apresentados pelo diretor da orga-
niza¢do de vendas da Bradesco Seguros, Leonardo de
Freitas, mostram a realidade da comunhdo de propdsi-
tos entre essa grande seguradora e as assessorias.

Hoje, sdo 39 atuando em todo territorio nacional,
com cerca de 6.500 corretores, com um resultado
magnifico no primeiro trimestre — lucro liquido de
R$ 1,8 bilhdo e crescimento de 23,4% comparado ao
primeiro trimestre de 2018.

E neste contexto que a Universidade Aconseg se des-
taca como aliada poderosa na capacitagio e aperfeigoa-
mento dos profissionais das assessorias e das corretoras
de todo Brasil, colocando, ao alcance de todos, cursos
online, tendéncia mundial na formacdo a distancia. Nes-
ta edicdo, comemoramos a formatura de mais uma tur-
ma de Sadde Suplementar.

O reconhecimento da nossa Universidade Corpora-
tiva vem de todo o mercado. No mesmo evento, Ney
Dias, diretor-geral de Auto e RE da Bradesco, elogiou
a iniciativa da Aconseg-RJ de investir em qualificagdo
para o setor.

Sem duvidas, a sinergia das assessorias com a
Bradesco Seguros reflete positivamente na produti-
vidade dos corretores.

Luiz Philipe Baeta Neves
Presidente da Aconseg-RJ
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Os dias 10 e 11 de

julho de 2019 foram n as
muito especiais para

as assessorias de a EI‘ as
seguros de todo o

Brasil. Uma iniciativa

pioneira da Bradesco

Seguros, lider do

ranking segurador
brasileiro, segundo
dados da Susep,
reuniu os diretores
dessas empresas
para um workshop
na sede da empresa,
em Alphaville. Desde
gue comecou a
operar com as
assessorias de
seguros, em 2002,

a companhia tem
mantido um grau de
relacionamento cada
vez mais estreito

e harmonioso,
disponibilizando

O Seu imenso
potencial de
negocios a esse
canal inovador

de distribuicao

da producao de
seguros




Bradesco Segdros
12 trimestre/2019

Yy Lucro Liquino
i R$ 1,8 BiLHAO

‘CRESCIMENTO
23,4%
COMPARADO AO
. 12 TRIMESTRE/2018

PROVISOES TECNICAS
MAIS DE

R$ 260 BILHOES
(26% DO TOTAL DO MERCADO)

ATIVOS FINANCEIROS
SUPERIORES A

R$ 290 BILHOES

INDENIZAGOES/
BENEFICIOS PAGOS
R$ 7 BILHOES
(R$ 112 MILHOES/DIA)

CORRETORES ATIVOS

21 miL

OPERANDO EM ASSESSORIAS

6.500

ASSESSORIAS CREDENCIADAS

p ; ?;5,31_; 39
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Asse§sorias
valorizadas

Empresas dao suporte ao crescimento
acelerado da seguradora

ste grau de entrosamento pode ser me-

dido pelo entusiasmo com que o dire-
tor da organizagdo de vendas da Bradesco
Seguros, Leonardo de Freitas, saudou os
participantes do evento: “Sdo milhares
de corretores que contam com o suporte
das assessorias, esse ¢ um canal muito re-
levante para a organizagdo. Idealizamos
esse encontro para fortalecer nossos lagos
e trabalharmos juntos para que os correto-
res impulsionem seus negdcios e estimu-
lem a cultura multirramo do seguro”.

Os ndmeros revelados por Freitas
mostram a grande contribuicdo que as
assessorias tém dado no suporte as ven-
das da empresa: “Existem 21 mil corre-
tores ativos na seguradora, sendo 6.500
que produzem através das assessorias.
Ao todo, sdo 39 assessorias que aten-
dem o Grupo Bradesco Seguros atual-
mente, em todo Brasil. Capacitar estes
profissionais € vital e essencial para o
crescimento do grupo”.

Com base nessa premissa, surgiu a
proposta do workshop. O propdsito é
mudar o mindset de atuacdo das asses-
sorias de seguros a partir de um alinha-
mento de estratégias e direcionamentos.
Segundo o executivo, a intencdo é torna-
-las impulsionadoras de oportunidades
de negdcios para os corretores. “Essa
relacdo faz com que a Bradesco Seguros
torne seus parceiros multiplicadores de
conhecimento, fomentadores de negé-

"

onardo de Freitas na abertura do evento: “39
assessorias atendem o Grupo Bradesco Seguros”

cios e estimuladores da cultura multir-
ramo do seguro no Brasil”.

Ele explica que as assessorias sdo
responsdveis por criar um elo entre a
seguradora e os corretores de mercado.
Por meio de um atendimento perso-

nalizado, elas ddo apoio e reforcam a
importancia do trabalho do pequeno e
médio corretor no mercado segurador.
Além de darem o suporte e atendimen-
to necessdrio aos assuntos relacionados
aos produtos e servicos da seguradora.

Revista l(ﬂ!liiﬁ_ JU/AGO/SET de 2019
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Facilitadores — Com foco

na disseminacdo da cultura
do seguro, a Bradesco vem
reforcando a distribui¢do

dos seus produtos e servicos
pelo Brasil. A realizagdo do 1
Workshop das Assessorias de
Seguros é¢ um exemplo desta
pratica. Além de proporcio-
nar conhecimento e visio de
mercado, mostrou aos partici-
pantes um panorama otimista
de oportunidades, visando
alavancar negécios dos cor-
retores com base na “cultura
multirramo” estabelecida pela
companhia.

Para isso, a seguradora conta
com o apoio essencial das
assessorias. “Elas se trans-
formaram num canal de
distribui¢do consolidado no
mercado segurador. Estrate-
gicamente, sdo importantes
para democratizar o acesso
dos corretores aos produtos
da Bradesco. Portanto, ca-
pacitd-las € vital e essencial
ao crescimento do Grupo”,
argumenta.

Nessa mesma linha, o execu-
tivo admite que a parceria que
a seguradora mantém com a
Aconseg-RJ “é proveitosa para
as assessorias, para os corre-
tores e principalmente para a
companhia. A Aconseg- RJ,
assim como a Bradesco Segu-
ros, tem o mesmo objetivo, de
fomentar o desenvolvimento
das assessorias de seguros,
aprimorando seus conheci-
mentos e contribuindo para o
crescimento do setor”, afirma.

Sinergia com assessorias

encorpa crescimento

Resultado de R$ 7,4 bilhdes no 1° semestre
de 2019, crescimento de 16,9%

to das assessorias sobre a nossa
companhia, nossos produtos/servicos e
processos/pessoas, maior serd o compro-
metimento individual que cada um terd
com as nossas metas. O I Workshop das
Assessorias de Seguros reflete a estraté-
gia apoiada em vantagens competitivas
do grupo segurador, como a atuagio mul-
tilinha e a sinergia com o Bradesco. N6s
garantimos presenca em todo o territorio
nacional, amplificando sobremaneira nos-
sa capilaridade”, afirma o executivo.
Para se ter uma ideia dessa evolugdo

(11 Quanto maior for o conhecimen-

que Freitas destaca, os ntiimeros falam
por si: a companhia obteve um cresci-
mento positivo nos resultados de qua-
se todas as linhas de negdcios: Satde,
80,5%; Auto/RE, 65%; Vida, 15,5%; ¢
Capitalizacdo, 9,1%.

“O resultado representa expansdo de
16% em relacdo ao obtido em igual pe-
riodo de 2018 e fortemente influenciado
pelo crescimento das operagdes de Segu-
ros, Previdéncia e Capitalizacdo. O grupo
segurador atingiu R$ 7,4 bilhdes no pri-
meiro semestre de 2019, o que representa
o crescimento de 16,9%”.

pantes das assessorias da Aconseg-RJ e da Bradesco, da esquerda

'I
para direita: Antonio Liberato (Bradesco); Gilberto Villela (Plataforma); Cesar
Braga (CDS); Luis Carlos (Bradesco); Marcia Simplicio (Nova Four Unions);

Cesar Frias (Império); Renato Borges (Borny); Leonardo de Freitas (Bradesco);
Luciano Valle (Paper); Joffre Nolasco (Rapport); Jaqueline Rocha (Nova
Fortaleza); Luiz Philipe Baeta Neves (Baeta Assessoria); Abilio Ferreira Riomayor

e Pablo Guimaraes (Bradesco)

Caderno
Especial

Revista I.CD!"SEG_":: JUL/AGO/SET de 2019
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0 papel do

corretor de seguros

De olho no futuro, categoria deve estar
preparada para vencer desafios

“OCorretor precisa comecar a
pensar fora da caixa”, procla-
ma Freitas. Outros ensinamentos do
executivo passam por desafios que
estdo nas mdos dos corretores ven-
cer, tais como, quebrar o paradigma
de que sé se vende seguro Auto, di-
versificando a carteira com oferta de
novos produtos; acompanhar o mo-
vimento da sociedade, que estd ade-
rindo cada vez mais a outros tipos de
seguros, como o seguro de vida. “A
expectativa de vida aumentou, a po-
pulacdo vive mais. Estima-se que, em
2050, 98 milhdes de pessoas terdo 50
anos ou mais, o que vai intensificar a
procura por esse seguro”.

Com base na estratégia multirramo de
negdcio, o corretor tem um papel funda-
mental nesse processo. Freitas acredita
no aumento das vendas por intermédio
do corretor, em especial as dos seguros
ainda pouco explorados e com foco na
necessidade do cliente. Como exemplo,
ele cita o seguro de vida, ainda de baixa
performance no Brasil. “Atinge apenas
2,3% do PIB e somente 20% da popula-
¢do brasileira possui algum tipo de pro-
duto desse segmento, o que indica uma
perspectiva importante”, afirma.

Ele acredita que os corretores pos-
sam desempenhar um papel fundamen-
tal para a sociedade, aumentando a par-
ticipagdo do produto em suas carteiras.

Em paralelo, ainda promover a cultura
de protecdo e planejamento financeiro.
“Na base de clientes da Bradesco
Seguros, atingimos uma penetragdo de
37%. E importante, também, agregar ao
produto beneficios dos quais os clientes

possam desfrutar em vida, de modo a
aumentar sua percep¢ao de valor. Dian-
te disso, o corretor ainda tem o desafio
de quebrar paradigmas e fomentar a cul-
tura do seguro no Brasil”, argumenta o
executivo.

Revista l'l:ﬂﬁili_'u JU/AGO/SET de 2019

8



T ——

11111 —

EEpEn-0HNR
IRENEENER

Apoio das
assessorias
aos corretores
e diferencial

Segundo Freitas, alguns
aspectos sdo destaques
no canal de distribui¢do
assessorias. Sdo eles:

B Atendimento: canalizacdo
de suporte da seguradora
com atendimento
personalizado;

B Treinamento: capacitacdo
e palestras sobre produtos,
servicos e campanhas da
seguradora;

W Célculo e Transmissao:
equipe desenvolvida para
realizagdo de célculo e
transmissdes de seguros dos
corretores parceiros.

“Com isso, a companhia
entende que as assessorias

de seguros ddo o suporte
necessario para que os
pequenos e médios corretores
de seguros desenvolvam as
melhores oportunidades de
negdcios, de acordo com o
perfil de cada cliente”, avalia e
atribui o enorme valor que as
assessorias tém para o Grupo.

dos profissionais das assessorias

andos da Universidade Aconseg: reforgo na capacitagédo

Educacao e cultura do
seguro sao fundamentais

Seguro é preparo financeiro para toda vida

&k @M brasileiro ainda ndo pensa no se-
guro como um item primordial do
cotidiano”, afirma o diretor. Mas ele cré que
o Grupo Bradesco Seguros tem trabalhado
em estratégias para trazer essa consciéncia
aos brasileiros para uma prética de preven-
cdo diante dos imprevistos. ‘“Mostramos,
por exemplo, que o seguro de vida tem a ver
com o presente, com 0 agora, € ndo com o
distante fim da vida. O Brasil ainda ndo en-
Xerga que ter um seguro ¢ uma maneira de
se preparar financeiramente para os muitos

anos de vida que teremos pela frente”.
O esforco da seguradora tem sido para

fomentar a cultura do seguro por meio da
educacdo financeira e de campanhas insti-
tucionais para conscientizar a sociedade,
como a Quinzena do Seguro. Os corre-
tores também sdo aliados nessa frente de
batalha. Freitas informa que a seguradora
busca aprimorar os conhecimentos dos
corretores quanto aos seus produtos e pro-
cura impulsionar oportunidades de negé-
cios promovendo a cultura multirramo do
seguro. “A seguradora entende que, quan-
to maior for o conhecimento dos correto-
res, maior serd a sua capacidade de ofertar
consultoria e protecdo”.

Caderno
Especial

Revista ACON SEG ‘s JUU/AGO/SET de 2019
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Produtos inovadores
ao gosto do consumidor

Seguradora diversifica e ganha
rentabilidade e competitividade

Os
langcamentos
mais

recentes da
companhia
corroboram
“a visao 360
graus do
negécio”,
oferecendo
solugdes com
diferentes
recortes, de
acordo com a
necessidade
especifica de
cada area de
atuacao:

Saude - langamento de produto com 6tica
regional, o Bradesco Saide Rio. O ntime-
ro de vidas para se ter acesso ao plano foi
reduzido, beneficiando pequenas e médias
empresas. O atendimento € exclusivo para os
clientes do Rio de Janeiro e 12 municipios da
Regido Metropolitana.

Vida - lancamento de produto com diver-
sas opcdes de coberturas e assisténcias “que
impactou de forma muito positiva o fatura-
mento global do segmento, particularmente
no segundo trimestre de 2019”.

Automovel — langamento do Auto Corren-
tista, seguro que oferece vantagens e benefi-
cios ao cliente pessoa fisica do Bradesco, re-
forcando a sinergia entre o grupo segurador
e 0 banco. Outra novidade é o oferecimento
de solicitacdo de assisténcia 24h para veicu-
los por meio da BIA, Bradesco Inteligéncia
Artificial, assistente virtual do Bradesco ba-
seada na plataforma cognitiva Watson, da
IBM. “Em junho de 2019, atingimos a marca
de cerca de 500 mil usudrios/més em nossos
aplicativos”, registra, contabilizando.

Previdéncia Privada — Destaque também
para o bom desempenho da nova grade de
fundos de Previdéncia, lancada em 2018.
Mais flexivel e totalmente integrada a pla-
taforma de investimentos do Bradesco, tanto
no segmento de alta renda quanto no varejo.

Essa prateleira diversificada de produtos

modernos trouxe rentabilidade competitiva.
O patrimdnio liquido desses produtos dobrou
nos seis primeiros meses de 2019, apesar da
conjuntura pouco favordvel ao setor. Agora
o radar da empresa estd voltado para a ve-
locidade da evolugdo do mundo digital, que
vem modificando a comercializacio de segu-
ros no Brasil e no mundo. “Temos investido
muito em solucdes desta drea, beneficiando
tanto clientes quanto corretores.”

Outros nichos — As alternativas para bons
negdcios se multiplicam. E o caso do Segu-
ro Odontoldgico, que obteve crescimento
continuo. “Percebemos muitas oportunida-
des para a oferta de pessoa fisica”. Freitas
atribui este momento positivo do segmento
as melhorias do segmento e a divulgacdo de
acdes que destacam a importincia da atencio
primdria com a satde bucal.

Com o aumento da expectativa de vida,
estima-se que, em 2050, 98 milhdes de pes-
soas terdo 50 anos ou mais. Em contraparti-
da, tudo indica que quem ndo tiver um bom
modelo de gestdo financeira ndo terd um pla-
no de saide ou mesmo um aporte previden-
cidrio eficiente. “Recentemente, lancamos o
‘Meu Seguro Bradesco’, um seguro que ofe-
rece facilidade na contratagdo e manutengdo
do seguro, com coberturas que se adequam
ao momento de vida das pessoas. Este é um
tipo de seguro, desenvolvido para acompa-
nhar cada fase de vida do segurado, por meio
de um amplo nimero de opcdes de cobertu-
ras e assisténcias”.

Revista lCﬂ!.SEE_'u JU/AGO/SET de 2019
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Instalagoes
arrojadas no Porto

Nascida no Rio de Janeiro,
a companhia se mudou para
area revitalizada da cidade

Acompanhia promoveu uma visita da
imprensa especializada em seguros a nova
sede carioca, no dia 23 de agosto. Com 40 mil
metros quadrados e 18 andares de escritérios,
o edificio de alto padrdo abrigard as atividades
do Grupo concentradas na cidade.

Além da localiza¢do do empreendimento
— de frente para a Bafa de Guanabara, ao lado
das principais vias de acesso da cidade, como
Avenida Brasil, Linha Vermelha e Ponte
Rio-Niter6i, proximo aos aeroportos Santos
Dumont e Galedo —, outro fator determinante
para a escolha foi o perfil sustentdvel do
empreendimento, que alia alta tecnologia ao
uso racional dos recursos naturais.

Possui sistema préprio de
reaproveitamento da dgua, inclusive
da chuva, e outros mecanismos que
garantem o uso renovavel dos recursos
naturais. O prédio preenche todos os
requisitos das certificacdes internacionais
de sustentabilidade, como a Leed Gold,
concedida pelo Green Building Council, dos
Estados Unidos. Com lajes de 2 mil metros
quadrados, o empreendimento possui padrdo
Triple A, em linha com os mais sofisticados
empreendimentos corporativos ao redor do
mundo.

O Grupo Bradesco Seguros tem uma
ligacdo histdrica com a cidade do Rio de
Janeiro. Com o novo prédio, que se destaca
pela modernidade, ecoeficiéncia e posi¢do
privilegiada, o lago foi reforcado. Um

dio novo em regiéo revitalizada reforga a ligagéo histérica amblel}te agradavgl, confortav.el., para acolher
da companhia com o Rio de Janeiro as equipes e parceiros comerciais.

C aderno Revista ACONSEG ' JUUAGO/SET de 2019
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Habitos simples
e dedicacao a familia

O gosto pelo pao de queijo e pelo Atlético Mineiro ainda fazem
parte da vida do mineiro de Abaeté Leonardo de Freitas

asado com Fabiana, com quem teve duas filhas:

Manuela, de 9 anos, e Isabela, de 8 anos. E com
elas que Leonardo de Freitas gosta de ficar quando ndo
estd trabalhando. E, de preferéncia, assistindo filmes
ou viajando com a familia que tanto ama. “Um pdo de
queijo também € sempre bem-vindo”, completa.

Com seu jeito simples, mineiramente, vai nos con-
tando que “se orgulha de ter iniciado a carreira no Gru-
po Bradesco como office boy”.

Dai em diante adquiriu uma formacao académica s6-
lida e aproveitou todas as oportunidades ofertadas pela
organizacdo Bradesco, que o credenciou a percorrer va-
rias etapas da carreira profissional dentro da seguradora
até chegar ao cargo atual de diretor-executivo:

“A organizagdo Bradesco transforma meninos em
homens. Sdo quase 25 anos de histéria, 11 mudangas
de cidades, entre aprendizados e grandes amizades
construidas em todos os lugares que passei”, recorda
0 executivo.

Formou-se em Administracdo de Empresas, MBA
em Gestdo de Seguros pelo IBMEC/Rio, MBA em Ges-
tdo de Negdcios pela UNA/MG e realizou o Program
for Management Development pelo IESE Business
School — University of Navarra.

As coisas simples da vida inspiram Leonardo de
Freitas: “quando conseguimos entender que as coisas
singelas da vida, a familia e a relacdo que se tem com
Deus, sdo o que efetivamente tem valor nesta vida, pas-
samos a enxergar 0 mundo com outras perspectivas,
aprendemos a valorizar as pequenas coisas que fazem
parte do nosso cotidiano. Desta forma, passamos a ser
gratos nfo apenas pelos bens materiais, mas sobretudo

pelas pessoas que nos _rod_el_am, as oportunidades que jice-boy a diretoria: trajetoria profissional
temos e cada experiéncia vivida”. exemplar foi reconhecida

Revista ltﬂ!liiﬁ_ JU/AGO/SET de 2019
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Apoio integral da Aconseg-RJ
e suas associadas

Luiz Philipe Baeta Neves, presidente da Aconseg-RJ

(11 Ainiciativa da Bradesco de realizar o I Workshop das As-
sessorias foi muito bem recebida e saudada pela entidade
e por suas associadas.

Ao reunir todas as assessorias brasileiras num evento desta
magnitude, em sua sede, em Alphaville, ficou demonstrado que
esta grande companhia ndo s6 apoia o nosso trabalho, bem como
quer interagir cada vez mais com as assessorias, ouvi-las, trocar
ideias e alinhar estratégias em prol de resultados positivos.

Reconhecemos nesta acdo pioneira, calcada num didlogo
franco e rico em informacdes, que existe uma tentativa concreta
de estreitar lacos, estimular os canais e solidificar a nossa parce-
ria que s6 faz crescer e aparecer. Somos um elo importante entre
a seguradora e os corretores e as oportunidades de negdcios se-
rdo beneficiadas por esta aproximagao.

As assessorias foram criadas no Estado do Rio de Janeiro, aqui
plantaram suas raizes, e ndo é a toa que estdo aqui em nosso estado
os melhores resultados de producdo realizados pelas assessorias
filiadas & Aconseg-RJ. Sdo mais de R$ 1,5 bilhdo em prémios.

A cultura do multirramo do seguro implantada pela Brades-
co foi rapidamente absorvida pelas assessorias e a Universidade
Aconseg-RJ entrou como forte aliado na diversificacdo dos ne-
gdcios nas assessorias, disponibilizando os mais variados cursos
técnicos sobre todos os ramos de seguros. O treinamento que
vem sendo realizado tem colaborado para levar um conhecimen-
to plural aos nossos corretores para que estejam preparados para
levar aos seus clientes todos os produtos da seguradora.

O momento ¢ de mirar em outros nichos com demanda cres-
cente, como o Sadde, o Odontoldgico, Vida e todos os produtos
de Ramos Elementares. As nossas assessorias estdo focadas em
cumprir o objetivo de comercializar cada vez mais e melhor to-
dos os ramos de seguros e os produtos oferecidos pela Bradesco
Seguros.

E um objetivo que foi reforgado em nosso encontro, mas que
ja vem sendo observado e alcancado para garantir que essa par-
ceria seja cada vez mais proficua e vantajosa para todos nds”.

ente absorvida pelas assessorias, a cultura multirramo
radesco contou com o apoio da Universidade Aconseg
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I PAINEL

NOVO GERENTE-COMERCIAL
DA FATOR SEGURADORA

Com mais de 15 anos de atuacdo em seguradoras
multinacionais na area comercial e gestao de pesso-
as, Daniel Nogueira de Souza é o novo gerente-co-
mercial da Fator Seguradora no interior de Sdo Paulo.

O profissional acumula uma ampla experiéncia
no atendimento a clientes do segmento Corporate
nas regides de Campinas e Sao Paulo, além de ser
formado em Administracdo de Empresas com énfa-
se em RH, pds-graduado em Gestdo Comercial e
Desenvolvimento Humano de Gestores pela FGV.

Ja realizou diversos cursos especializados em
Transporte, D&O, Risco de Engenharia, Garantia, Ris-
co de Petréleo, RC Ambiental e RC Geral, Engenha-
ria de Riscos e Resseguro. O novo gerente-comercial
da Fator chegou para agregar ainda mais valor ao
seu time de profissionais altamente capacitados.

Daniel
Nogueira de

SUHAI SEGURADORA CONCORRE AO OSCAR
DE MELHOR ATENDIMENTO BRASILEIRO

Um conjunto de acgdes diferenciadas em prol
da exceléncia no atendimento colocou a Suhai
Seguradora entre as indicadas, na categoria Se-
guradoras, para a edicao 2019 do Prémio Epoca
Negécios ReclameAqui. A premiagdo homena-
geia empresas de diferentes setores com a me-
Ihor reputacéo em atendimento do Brasil.

“A indicacédo reforca o voto de confianga do nos-
so cliente e essa
recompensa te-
nho certeza que
ja&  ganhamos.
Posso me orgu-
Ihar do que so-
mos hoje e de
ter uma equipe
que sabe que
servir e atender
andam de maos
dadas”, comemora Eliane Percino, diretora de ope-
racoes da seguradora. A votacdo ocorre no site do
Prémio Reclame Aqui.

Ja reconhecida pela experiéncia positiva que
entrega aos seus clientes, a Suhai recebeu o Selo
RA1000, concedido a empresas que possuem ex-
celentes indices de atendimento. “E nossa respon-

EMPRESA 2019

INDICADA

sabilidade servir de forma descomplicada, sem
preconceito de marca, ano ou modelo do veiculo e
sem burocracia. Construir uma base de relaciona-
mento com o cliente e moldar sua confianga é um
trabalho que exige se colocar no lugar dele e sentir
0 que ele precisa”, pondera a executiva.

Entre as iniciativas da companhia para des-
complicar a vida de seus segurados, estao a
oferta de diver-
sos canais de
contato — como

PREMIO central de aten-

: = pry dimento, chat,
WCIC)C].”S atendente  vir-
tual “Su”, What-

ReclameAQUI

sApp, Facebook
ou Instagram -,
a producido de
e-books sobre
seguros e o disparo de e-mails sobre locais com
maior risco de assalto, dicas de rotas de fuga
ou agao preventiva. Além disso, existe a opcao
de realizar a vistoria do veiculo pelo celular ou
tablet, de maneira simples e eficiente, evitando
a necessidade de deslocamento até um posto fi-
sico de atendimento.
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Cliente SulA
com um ped

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

. Mais uma inovagdo SulAmérica

Ofereca
SulAmérica

para 0s seus
clientes.

S (1
ACESSE: SULAMERICATACOMTUDO.COM.BR UIAmerlca
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Consulte as regras do servigo, planos elegiveis e quando usar o Médico na Tela em www.sulamericasaudeativa.com.br > Servigos > Médico na Tela ou consulte seu corretor
ou consultor. O Médico na Tela ndo é uma obrigatoriedade contratual e a SulAmérica Salde obedece a legislagdo que regulamenta os seguros e as condicdes contratuais,

que devem ser lidas previamente a sua contratagdo. *O atendimento podera ser realizado aos beneficiarios de até 12 anos, limitado a dois atendimentos por ano-calendario,

mediante aceitacdo das re?ras do servigo no aplicativo SulAmérica. Este anincio contém informacdes resumidas que oderao sofrer alteragdo sem aviso prévio. Os beneficios
aqui descritos poderao sofrer alteragdes ou serem descontinuados, a exclusivo critério da SulAmérica. Para mais informagdes, consulte o seu corretor, consultor ou acesse
sulamerica.com.br. Razdo Social: Sul América Comﬁanhla de Seguro Salde - CNPJ: 01.685.053/0013-90. Sul América Serwgos de Saude S.A. - CNPJ: 02.866.602/0001-51.

SAC: 0800-722-0504. Ouvidoria: 0800-725-3374 orario de atendimento: das 8h30 as 17h30 (tenha em maos o protocolo de atendimento).



EXPOSIGAO
INEDITA SOBRE

“Temos como objetivo mostrar que este é um
assunto relevante para todas as geracoes, desde

criancas, jovens a adultos”

Mirella Lavrini, superintendente de Comunica¢do da Mongeral Aegon

LONGEVIDADE

Mostra interativa
foi promovida pela
Mongeral Aegon, no
Rio de Janeiro
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As mudangas demograficas no Brasil
estdo cada vez mais intensas. Em 1980,
a expectativa de vida era de 62,6 anos.
Quase 40 anos depois, em 2018, a ex-
pectativa saltou para 76 anos. Foi nesse
contexto que a seguradora multinacio-
nal Mongeral Aegon apresentou a iné-
dita exposi¢do gratuita “Longevidade:
os caminhos para viver mais e melhor”,
que aconteceu de 2 de agosto a 15 de se-
tembro, no Centro Cultural Correios, no
Centro do Rio de Janeiro.

“Esta exposi¢do € uma grande opor-
tunidade de trazermos para o Rio de Ja-
neiro o debate de um tema que impacta
tanto a nossa sociedade: a longevidade.
Também temos como objetivo mostrar
que este € um assunto relevante para to-
das as geragdes, desde criangas, jovens a
adultos”, explica Mirella Lavrini, supe-
rintendente de Comunicagdo da Monge-
ral Aegon.

A mostra foi dividida em duas salas:
Almanaque e Playground, e contou de
forma ladica, divertida e interativa os
caminhos que levaram a consolidacdo
do fenomeno da longevidade no Brasil e,

consequentemente, a viver mais.

No ambiente Almanaque, os visitan-
tes conheceram as diferentes geragdes:
entreguerras (maiores de 74 anos), baby
boomers (55 a 73 anos), geragdo X (39
a 54 anos), geracdo Y (23 a 38 anos) e
geragdo Z (menores de 22 anos).

Com linguagem lddica e simples
como de um almanaque, a exposicdo
também trouxe dados e fatos que marca-
ram cada uma dessas épocas e que foram
fundamentais para o avango da expecta-
tiva de vida, como a vacina da febre ama-
rela, erradicacdo de doencas e diminui-
¢do da taxa de mortalidade infantil.

Objetos do mundo das comunicagdes
que ajudaram a disseminar as informa-
cOes para cada geracdo, como jornais,
radio, televisdo de tubo, até chegar aos
dias de hoje, além de um acervo de fotos,
fizeram parte da exposicao.

Na sala Playground, os visitantes pu-
deram criar um painel que se transfor-
mou em um grande diagndstico sobre
os habitos de vida através de respostas
a perguntas como nivel de estresse, tipo
de alimentagdo e a prtica de atividades
fisicas. “O grande foco desta sala é pro-
mover a interatividade para as diferentes
faixas etdrias com recursos que fogem as
telas sensiveis ao toque. As experiéncias
tém como objetivo mostrar aos visitan-
tes como as nossas escolhas individuais
e coletivas impactam na longevidade”,
completa Mirella.

Uma das a¢des que teve grande enga-
jamento foi a experiéncia da cdpsula do
tempo. Por meio dela, os visitantes es-
creveram uma carta para si ou para outra
pessoa com uma mensagem. No envelo-
pe, foi definida a data da leitura. Ou seja,
uma carta do presente para ser lida no
futuro, depositada em uma urna dos Cor-
reios instalada no local para fazer a co-
leta e o envio gratuito aos destinatdrios.
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cuidadocertoepersonalizado.com.br

Cuidado meédico exclusivo na hora
e no lugar que seus clientes precisam.

Ser premium é ter sempre o melhor a disposigdo. Agora seus clientes podem acessar
uma equipe formada por médicos do Hospital Albert Einstein e receber a orientagdo

pelo smartphone ou tablet. Mostre para eles mais esse beneficio exclusivo Amil One.

Exceléncia no atendimento Atendimento
prestado pelos 24 horas por dia,
médicos do Einstein. 7 dias por semana.

Corpo clinico capacitado
em orientagdo por
videoconferéncia.

Comodidade que evita Cuidado certo
exposi¢do aos riscos e personalizado
do ambiente hospitalar. na palma da sua mdo.

Sem necessidade
de agendamento.



SOMPQ
EXPLICA

‘ “O Seguro Condominio é uma importante
ferramenta que pode ser essencial na administragdo e
satide financeira do condominio”

Marcelo Dias, gerente-comercial da Sompo Seguros

SEGURO CONDOMINIO

Demanda por essa
modalidade de
seguro cresceu 4%
de janeiro a maio
deste ano em relacao
ao mesmo periodo
do ano passado

Segundo dados da Superintendéncia
de Seguros Privados (Susep), o ramo de
Seguro Condominio movimentou R$
185,7 milhdes em prémios emitidos no
periodo de janeiro a maio deste ano no
Brasil. Esse valor é 4% superior aos R$
178,5 milhdes alcancados no mesmo pe-
riodo de 2018.

A Sompo Seguros aproveitou a par-
ticipagdio na Expo Sindico, realizada em
Salvador (BA), para apresentar as solu-
coes da companhia na drea de Seguro
Condominio. “O Seguro Condominio
¢ uma importante ferramenta que pode
ser essencial na administracdo e saide
financeira do condominio. Aproveitamos
a oportunidade para apresentar de forma
ampla esse tipo de contratacdo e os dife-
renciais do produto da companhia”, con-
siderou Marcelo Dias, gerente-comercial
da Sompo no Rio de Janeiro.

“Sabemos o esfor¢o de sindicos e
administradores para gerir o caixa dos
condominios. Mostrar os beneficios, fa-
cilidades e vantagens do nosso seguro,
que estd entre os trés mais contratados do
mercado, traz tranquilidade e a seguran-
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ca de que em meio a qualquer ocorréncia
eles estardo amparados”, observa.

0 Seguro Sompo Condominio - Todo
tipo de condominio (verticais ou hori-
zontais, sejam de unidades residenciais,
comerciais, mistas, consultorios, sho-
pping centers etc.) devem contratar o
Seguro Condominio, que é obrigatdrio
de acordo com o Decreto-Lei 73/1966,
Lei 4.591/1964, e Coédigo Civil (Lei
10.406/2002, artigos 1.346 e 1.348, inci-
so IX). Ha dois tipos de coberturas obri-
gatdrias por lei:

A bésica simples disponibiliza cober-
tura no condominio em caso de incéndio,
queda de raio dentro do terreno onde estd
localizado o imével segurado e explosdo
de qualquer natureza. O Seguro Condo-
minio Sompo Seguros, nessa modalida-
de, tem ainda como vantagens exclusivas
a cobertura de explosdo de qualquer tipo,
em qualquer lugar do condominio e o se-
gurado define a data de pagamento das
parcelas.

Também ha coberturas adicionais de
indenizagdo de danos causados em ve-
iculos por portdes automdticos e queda
de objetos (responsabilidade civil gara-
gista); indenizagdo de responsabilidade
civil danos morais (decorrentes de si-
nistro amparado pela cobertura de res-
ponsabilidade civil e sindico); inclusdo
da cobertura de Responsabilidade Civil
Sindico nas coberturas basicas; indeni-
zacdo aos conddminos por vazamentos
de colunas ou barrilete; cobertura para
fachadas externas envidracadas e vida
dos funciondrios.

Ja a cobertura bdsica ampla é um
produto que cobre, até o limite médximo
de indenizacdo contratado, todos os da-
nos materiais ao imével decorrentes de
acidentes de origem subita e imprevis-
ta, menos os riscos excluidos, definidos
na apdlice.



iTA COM APP AUTO.VC

Indique o App SulAmeérica Auto.Vc para seus clientes

(Vocé fecha mais negocios e seu cliente s6 ganha:

- Até RS 400 de desconto no seguro, com RS 100 garantidos*. {
+ 800 milhas Smiles para quem dirige bem. \

Ofereca

I SulAmérica
para 0s seus
clientes.

ACESSE: SULAMERICATACOMTUDO.COM.BR SUIAmerlca

Auto

* Para conquistar os R$ 100 (cem reais), é necessario: (i) Baixar o app, se cadastrar, fazer 1 (uma) viagem e confirmar como motorista; e (i) Indicar 5 (cinco) amigos, e cada
um deles devera baixar o app, se cadastrar, fazer 1 (uma) viagem e confirmar como motorista Campanha valida para os cupons de diregdo segura gerados no periodo de
27/02/2019 a 31/08/2019, com emissdo da apdlice realizada até 27/02/2020. O registro deste plano na Susep nédo implica, por parte da autarquia, incentivo ou recomendagéo a
sua comercializacdo. Circular Susep n? 256, de 16 de junho de 2004. O produto SulAmérica Auto obedece a legislacdo que regulamenta os seguros e as condi¢cdes contratuais,
que devem ser lidas previamente a sua contratagdo. Cod. Susep RG/VG: 15414.001772/2004-14. CNPJ: 33.041.062/0101-09 - Sul América Companhia Nacional de Seguros. Este
anuncio contém informagdes resumidas que poderao sofrer alteragdes a exclusivo critério da SulAmérica, sem necessidade de aviso prévio. Confira as condi¢des gerais do Seguro
SulAmérica Auto em sulamerica.com.br. Procure seu corretor ou a SulAmérica para mais informagdes. SAC: 0800 722 0504. Ouvidoria: 0800 725 3374. Horario de atendimento: das
8h30 as 17h30 (tenha em méos o protocolo de atendimento). O app esta disponivel nas lojas Apple e Google Play. Confira o regulamento e as informagdes completas do programa em
sulamericaautovc.com.br. As milhas Smiles transferidas terdo validade de acordo com a categoria do participante no Programa Smiles. O prazo do crédito é de até 30 dias, conforme
consta no regulamento do programa, apés o fechamento do seguro do carro na SulAmérica, desde que seja usado o desconto de direcdo segura. O cliente devera ter cadastro prévio
no Programa Smiles para receber as milhas Smiles. A responsabilidade da promogdo com milhas Smiles é exclusiva da SulAmérica.
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UNIVERSIDADE
ACONSEG:

‘ ‘ “Todos nesta turma sdo novos no ramo de Satide, o que revela o
grande potencial de capacitacdo de mdo de obra e oportunidades
de negdcios para os alunos da nossa Universidade”

Luiz Philipe Baeta Neves, reitor da Universidade Aconseg e

presidente da Aconseg-RJ

y 4

GERTIFICADOS EM SAUDE

A Universidade Aconseg realizou,
neste trimestre, mais uma entrega de
certificados. A turma de Sadde Suple-
mentar se reuniu para celebrar a con-
clusdo do curso na sede da Aconseg-
-RJ, no Centro do Rio.

O presidente da Associacdo das Em-
presas de Assessoria e Consultoria de
Seguros do Estado do Rio de Janeiro
(Aconseg-RJ) e reitor da universidade,
Luiz Philipe Baeta Neves, participou do
encontro, realizando a entrega dos docu-
mentos e ressaltando a importincia da
capacitagio profissional.

Esta foi a segunda formatura realiza-
da este ano. Desde a sua criacdo, a Uni-
versidade Aconseg ja recebeu em suas
aulas 400 alunos, abordando também
outros temas, como tecnologia, gestdo e

comercial. “Todos nesta turma sao novos
no ramo de Satde, o que revela o grande
potencial de capacitagdo de mao de obra
e oportunidades de negdcios para os alu-
nos da nossa Universidade”, contou Ba-
eta Neves.

O decano Wagner Attina também
reforca que a Universidade Aconseg
estd sendo, para muitos profissionais,
0 primeiro contato com 0s conceitos
de determinados segmentos. “Estamos
percebendo isso ao conversar com 0s
alunos. Acredito que o fato de ofere-
cermos capacitacdo de alto nivel por
valores muito acessiveis é determinan-
te”, diz.

Tudo sobre os cursos da Universida-
de Aconseg pode ser consultado no site:
www.universidadeaconseg.com.
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TOKIO MARINE
SEGURADORA 0 Marine Seguradora S
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NEGoclos via Cotador Tokio Vida:
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de ca pital g lobal Modalidade Vida em Grupo
. , ou Acidentes Pessoais,
que acelta ate atendendo as diferentes
600 VldaS comeca necessidades dos Clientes.
A g Quer saber mais?
com voce. Fale com o seu

Gerente Comercial.

Cotacao Simples
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“ TOKIO MARINE

Corretor, Resolver Uma Seguradora
completa pra

comecga com Voce. vocé ir mais longe.

SEGURADORA

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA

Este Seguro é garantido pala Tokio Marine Seguradora S/A — CNPJ 33.164021/0001-00 — Cédigo SUSEP n° 06190. Tokio Marine Simples Vida — VG Capital Global — Codigo SUSEP: n® 15414.900080/2019-29
e Tokio Marine Simples Vida — AP Capital Global — Cddigo SUSEP: n® 15414.901620/2019-91. O registro deste plano na SUSEP nao implica, por parte da Autarquia, incentivo ou recomendagao a sua comercializag@o.
Consulte Condigdes Gerais do produto ou servico em www.tokiomarine.com.br. Central de atendimento, para tirar dlvidas, consultas e informacdes adicionais: 0300 33 85540. Horario de atendimento:
de segunda a sexta-feira, das 8 as 20 horas. Ouvidoria, para reclamacdes: 0800449 0000. Horario de atendimento: de segunda a sexta-feira, das 8h30 as 17h30.




SEGURO
RESIDENCIAL
ATENDE

‘ ‘ “Nos tiltimos trés anos, registramos um aumento de
500% nas adesoes a cobertura Escritorio em Residéncia,
especifica para a protecdo dos objetos e espaco fisico de

quem transformou um cémodo de sua casa em escritorio”

Fabio Leme, vice-presidente técnico da HDI Seguros

TRABALHADOR INFORMAL

HDI Seguros oferece
coberturas para
quem tem escritdrio
em casa ou utiliza
parte da residéncia
para operar o proprio
negdcio

Fabio Leme
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Apesar do esfor¢o que tem sido feito
pela equipe econdmica na implantacdo
das reformas econdmicas necessdrias
para impulsionar o mercado brasileiro,
a taxa de desemprego deve fechar o se-
mestre em nivel elevado. O dado mais
recente divulgado pelo Instituto Brasilei-
ro de Geografia e Estatistica (IBGE), que
mensura este cenario, trouxe o alarman-
te nimero de 13,2 milhdes de pessoas
economicamente ativas sem emprego no
Brasil, o que representa 12,5% da popu-
lagéo pertencente a esse espectro.

Uma das alternativas encontradas
para driblar essa situacdo € o trabalho
por conta propria, sem carteira assinada e
independente de uma empresa. Também
segundo o IBGE, existem hoje no Brasil
23,9 milhdes de pessoas nessa categoria
de ocupagio, sejam elas atuantes em am-
bientes externos (como entregadores de
aplicativos, por exemplo), sejam em es-
pacos fisicos.

O vice-presidente técnico da HDI Se-
guros, sexta maior seguradora do ramo
residencial no Brasil, Fabio Leme, cor-
robora o tamanho desse contingente de
trabalhadores a partir do aumento da pro-
cura pela cobertura do seguro residencial
oferecido pela companhia para esses fins.
“Nos dltimos trés anos, registramos um
aumento de 500% nas adesdes a cober-
tura ‘Escritério em Residéncia’, especi-
fica para a protecdo dos objetos e espago
fisico de quem transformou um cémodo
de sua prpria casa em escritério, sendo
mais comum entre advogados, contado-
res, designers, entre outros”, detalha.

Outro caminho possivel para manter-
-se na ativa sem depender da CLT € a
atuacdo como Microempreendedor In-
dividual, conhecido pela sigla “MEI".
Dados do Portal do Empreendedor, ser-
vico do governo federal, mostram que
hd atualmente mais de 8 milhdes de
trabalhadores nessa condicdo no merca-
do, muitos deles pertencentes ao setor
de servigos, um dos mais afetados pela
crise de empregabilidade. A cobertura do
seguro residencial da HDI voltada para
essa categoria abrange 24 atividades de
especialidades variadas, como cabelei-
reiro, adestrador de animais e tatuador,
que tenham instituido o estabelecimento
utilizando parte do espaco fisico da pro-
pria residéncia.

O executivo explica que o diferen-
cial estratégico das coberturas € ser
sensivel as necessidades bdsicas do
empreendedor, como a indenizac¢do por
roubo, furto e danos causados por fe-
ndmenos da natureza a seus instrumen-
tos de trabalho, além da protecdo por
responsabilidade civil, que resguarda
o trabalhador em eventuais acidentes
ocorridos com seus clientes nas depen-
déncias de seu comércio.



Conheca o Bradesco Saude Rio.
O plano para empresas
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a cidade maravilhosa.
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Ofereca o Bradesco Saude Rio para
seus Clientes e faca bons negécios. 6
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PRODUTOS
PJ DA TOKIO
MARINE

CRESCEM 14% NO RI0

Executivos da
companhia
ratificaram as
oportunidades
de negdcios do
segmento em evento
para corretores e
assessorias

“Temos uma atuagdo bastante solida neste segmento,
com um amplo portfolio de produtos e solucoes que
atendem desde micro e pequenas empresas até grandes

conglomerados industriais e econémicos”

Sérgio Brito, diretor-comercial Varejo RJ/ES da Tokio Marine

A carteira de Produtos Pessoa Juri-
dica da Tokio Marine Seguradora apre-
sentou um crescimento de 14% no Esta-
do do Rio de Janeiro entre os meses de
janeiro e junho, em comparagdo com o
mesmo periodo do ano passado. O bom
desempenho, assim como as principais
oportunidades de realizacdo de negdcios
na drea, foram apresentados a cerca de
cem parceiros de negdcios da companhia
durante o evento Expertise Produtos PJ,
realizado na capital fluminense.

Capitaneado pelo diretor-executivo
comercial, Valmir Rodrigues, o objetivo
do encontro foi mostrar aos corretores do
Rio de Janeiro as novidades e o potencial
dos principais produtos da multinacional
japonesa, ha 60 anos atuando no Brasil.

O leque variado de 23 produtos forma
carteiras robustas e sdlidas, com a garan-
tia de ndo serem retiradas repentinamen-

TOKIO MARINE
SEGURADORA

\\

Os diretores Sérgio Brito, José Luis
Franco, Felipe Smith, Sidney Cezarino,
Valmir Rodrigues e Valdo Alves
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te do mercado. Nimeros apresentados
durante a exposicdo dos executivos da
Tokio Marine déo ideia do gigantismo de
suas operagdes em nosso pas.

Entre os produtos que registraram
0S maiores crescimentos nos primeiros
meses estdo Riscos de Petréleo (271%);
Riscos Nomeados e Operacionais
(135%); Riscos Diversos (24%); Trans-
portes (15%) e Empresarial (10%).

“Temos uma atuacdo bastante s6lida
neste segmento, com um amplo portfélio
de produtos e solugdes que atendem des-
de micro e pequenas empresas até grandes
conglomerados industriais e econdmicos.
Com o evento Expertise, pudemos mos-
trar aos nossos corretores dos canais Va-
rejo e Corporate que hd um enorme mer-
cado que necessita de protecdo nas mais
diversas areas”, afirma o diretor-comer-
cial varejo RJ/ES, Sérgio Brito.

Durante a rodada de palestras, o dire-
tor-executivo de produtos Pessoa Juridi-
ca, Felipe Smith, falou sobre os princi-
pais diferenciais da Tokio Marine nesse
segmento, como solidez financeira, equi-
pe técnica especializada, drea de emissdo
dedicada, adaptacdo de clausulado e ge-
renciamento de riscos, entre outros.

Depois dele, o diretor de Property,
Riscos de Engenharia, Energy e Riscos
Diversos, Sidney Cezarino, destacou os
produtos da carteira, e, por fim, o diretor
de Transportes, Valdo Alves, comentou
sobre a demanda de oferta de seguros
especialmente para pequenos e médios
transportadores. A abertura do Expertise
PJ ficou a cargo do diretor-executivo Co-
mercial, Valmir Rodrigues.

No Rio de Janeiro, a Tokio Marine
atende atualmente a quase 4 mil correto-
res. A seguradora mantém seis sucursais
no estado: Barra; Rio Centro; Niter6i; In-
terior RJ; Nova Iguagu e Assessorias RJ.



Vocé também
acredita nisso?

Entao venha
ser parceiro da
Mongeral Aegon.

@ Tel: (21) 3722-2250 | 3722-2480 |
97626-6302

Fazemos parte de um dos 10 maiores grupos de
seguros e previdéncia do mundo e somos a seguradora

mais longeva do pais, pioneira em previdéncia.

Acreditamos que todos devem ter a oportunidade
de viver mais e melhor. Por isso, buscamos atender
as necessidades de protecao financeira das pessoas

e estar ao seu lado ao longo de toda a vida como

referéncia de credibilidade e solidez.

MONGERALYLEGON

SEGUROS E PREVIDENCIA



PLANOS
INVESTEM EM

“O médico de familia consegue estabelecer uma relacdo
de confianga com o paciente a ponto de ele e os familiares
aceitarem falar sobre assuntos considerados tabus”

Nulvio Lermen Junior, diretor do Programa Amil de Atengéo Primaria

SAUDE MENTAL

Iniciativa ajuda
a melhorar a

qualidade de vida
dos beneficiarios.

Preconceito e
desconhecimento
levam pacientes a

evitarem pedir ajuda

Horario de Atendim
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A Organizacdo Mundial da Satdde
(OMS) aponta que, em 2020, a depressdo
serd a doenca mais incapacitante do pla-
neta. No Brasil, quase 6% da populagdo,
um total de 11,5 milhdes de pessoas, tém
a doenga. Os nimeros podem ser ainda
mais alarmantes, considerando as pesso-
as que evitam buscar ajuda com receio
de sofrerem preconceito. Estima-se que
uma em cada dez pessoas terd alguma
doenca mental ao longo da vida.

Foi buscando alcancar esse publi-
co que a operadora de planos de saide
Amil instituiu uma estratégia de suporte
em saide mental para os beneficidrios
no Rio de Janeiro, em Sdo Paulo e em
Curitiba.

Localizada nas unidades do Amil Es-
paco Satdde, uma equipe de profissionais
composta por psiquiatra, psicélogo e as-
sistente social, com o apoio de um médi-
co de familia, acompanha o paciente de

forma integral. Desde setembro, quando
o programa de Saide Mental foi institu-
ido, ja foram registradas mais de 5 mil
consultas.

Os diagndsticos e relatos mais co-
muns fazem parte da realidade de grande
parte dos brasileiros: depressao, ansieda-
de, medo, insdnia, dependéncia quimica
e intencdo de suicidio. O programa aten-
de a pacientes com sofrimento mental
de leve a grave, sendo os casos leves e
moderados acompanhados pelo médico
de familia e os casos graves, também por
um psiquiatra.

“Essa estratégia possibilita 0 manejo
de crises no nivel ambulatorial, evitando-
-se internagdes e proporcionando melhor
qualidade de vida a essas pessoas e suas
familias. O médico de familia atua no
cuidado centrado no individuo e na co-
munidade de que ele faz parte, ou seja,
esse profissional consegue estabelecer
uma relagdo de confianga com o
paciente a ponto de ele e os fami-
liares aceitarem falar sobre assun-
tos considerados tabus, como a
dependéncia quimica e o suicidio,
por exemplo”, explica Nulvio
Lermen Junior, diretor do Progra-
ma Amil de Atencdo Primdria.

Nulvio, que também é médi-
co de familia, reforga que, nesses
casos, muitas vezes € necessario
o trabalho conjunto com psiquia-
tra, psicélogo e assistente social.
“Apesar de a internacdo ser ne-
cessdria em casos mais severos
de transtornos mentais, nosso
objetivo € sempre proporcionar o
cuidado certo, preferencialmente
tratando o paciente de modo que
ele ndo tenha que se afastar do
convivio com a familia e amigos,
que exercem papel fundamental
no tratamento”, pontua.



PARCELE
sEGURO NO CARTAO

AUTO

ATE

10x

Inheabon kor Wellteeng

APRECIANDO
A PAISAGEM

VERIFICANDO
SE ESTA TUDO BEM
COM O CARRO

ESCOLHA A OPGAO CERTA.
ESCOLHA O SEGURO 7.V 0.5 2 {1). ¥

COM MAIS DE 130 ANOS DE TRADICAO 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 OPCOES
DE COBERTURAS, SERVICOS DIFERENCIADOS E
SOB MEDIDA, PRECO COMPETITIVO E PAGAMENTO
EM ATE 10X NO CARTAO DE CREDITO. CONSULTE
SEU CORRETOR.

() SOMPO ju=

SEMPRE

~" SEGUROS #em

S‘GMPU HOLDEGS PRCCTSS0 LSRR M " T4 1 MO BA006~19. O BIRGSTO0 CIFSTT PLAKC MA SUGDT MA O IMPUICA. FOG DADTT DA AUTARCULA, IMCTRTIVE DU qu‘nﬂ Hh COMIDOAL ITJJ:A.I] WP 85 SN ALO00- 30



A industria esta apostando
na voz como a proxima grande
interface entre humanos e ma-
quinas. Essa tecnologia é fun-
damental para o conceito de
“computacdo invisivel” — a ideia
de que, em algum momento,
ndo dependeremos mais de
telas para realizarmos a maior
parte das tarefas. Basta falar, e
as coisas acontecem.

Uma pesquisa realizada
pela Pindrop, especializada
em autenticacao por voz, com
4.057 pessoas, nos Estados
Unidos, mostra que a maio-
ria (63%) ja se comunica com
seus dispositivos por meio da
voz, sendo que 0 uso domés-
tico € o que mais ganha ade-
sao. O mais interessante é que
muitos deles acreditam que os

I TECNOLOGIA I

TECNOLOGIA DE VOZ: A ‘APOSENTARIA’ DOS TEGCLADOS?

teclados se tornardo obsole-
tos. Quase metade dos entre-
vistados (48%) acreditam que
eles praticamente deixarao de
ser utilizados até 2023.

A tendéncia, porém, é que as
duas tecnologias convivam, se
adaptem e fiquem mais especia-
lizadas. O teclado e a digitacéo
convencional ainda terdo um
papel importante na produgéo
de textos que tenham um cara-
ter mais formal, bem como na
edicdo de video, por exemplo.
Mas a sua importancia pode,
sim, diminuir. Com maior diver-
sidade de dispositivos, quem sé
usava um teclado por obrigacédo
tera novas alternativas para re-
alizar tarefas que, no fundo, ndo

dependem de digitacao.
Fonte: Olhar Digital

A moto abre caminhos

para sua vida. Por que

Ha Proteja sua moto
~com um seguro Suhai.




JA CONHECE
0 SEGURO

DE RISCOS
PATRIMONIAIS
DA FATOR?

Focada em oferecer a protecao ideal

as propriedades comerciais e industriais,
a Fator Seguradora apresentou ao
mercado, no més de junho, um produto
completo, em ampliacao a sua carteira.

Garantia contra Danos Materiais
ocasionados por incéndio, queda de raio,
explosao, fumaca, vendaval, danos
elétricos, alagamento, inundacao, roubo,
entre outras garantias a serem
escolhidas pelo segurado.

Escolas e Universidades ®

Fabricas de Bebidas Alcodlicas e Destilarias ®
Fabricas de Equipamentos Eletroeletronicos e
IndUstria de Autopecas ®

Fabricas de Produtos de Metal ®

Fabricas de Roupas

E muito mais!

Consulte as nossas condicdes e coberturas
em nosso canal de atendimento:
engenharia@fatorsequradora.com.br

Campanha

E(?R%g PARTICIPE e ganhe MUITOS PREMIOS! :"5
FATOR Acesse: www.focoforcafator.com.br fa to r iy
D Muito mais que garantia!

Av. Santo Amaro, 48 - 7° Andar - 04506-000 - Vila Nova Conceicao - S3o Paulo - SP - Tel: (11) 3709-3000 | SAC: 0800-77-07229

Ouvidoria Fator: 0800-77-32867 | ou memorize: 0800-77-FATOR




CURSOS ONLINE
PARA CORRETORES
DE SEGUROS

RS 49,90

Participe de nossos cursos online

A - e receba um diploma.
INTRUDUGAO Nossos conteldos abordam
A0 SEGURO

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