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PERSPECTIVAS PARA O PROFISSIONAL DO MERCADQ.

SAUDE, VIDA E PREVIDENCIA ABREM OPORTUNIDADES PARA 0 CORRETOR
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Educacao e o caminho

Cerca de 1,8 milhao de brasileiros na faixa etaria en-
tre 18 a 24 anos estéo fazendo EAD, como é conhecido
o ensino a distdncia. H4 universidades a distncia com
equipamentos sofisticados, ilha de edi¢do, camarins e
todo suporte necessdrio para a produgdo de até de 20
mil programas por ano. E a tecnologia dando a sua pre-
ciosa “maozinha” para que a educacdo cresga e aparega
em nosso pais, tdo necessitado de profissionais produti-
vos € capacitados.

Esse foi um dos motivos que nos levou a criar e in-
crementar a Universidade Aconseg, lancada em maio
deste ano. O que norteou o nosso caminho foi buscar
oferecer equipes de colaboradores cada vez mais prepa-
rados para enfrentar os desafios do mundo moderno, em
constante mutagao.
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rdo eles, em fungio da necessidade crescente da popula-
¢do brasileira por seguranca e protecdo, que estardo nas
prospeccdes das familias daqui por diante.
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estard sempre no radar da atual diretoria da Aconseg-
-RJ para que possamos deixar um legado indispensével,
um patrimonio indestrutivel, que jamais serd perdido ou
danificado: o conhecimento.

Daqui por diante, essa meta deverd ser perseguida
ndo s6 pela Aconseg-RJ, mas por todas as organizacdes
e entidades que tenham comprometimento com o futuro
de seus profissionais num ambiente de negdcios cada
vez mais complexo e competitivo.
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BEM VINDA,

UNIVERSIDAD

A Universidade
Aconseg foi lancada
oficialmente em um
evento promovido
pela Associacao
das Empresas
de Assessoria e
Consultoria de
Seguros do Estado
do Rio de Janeiro
(Aconseg-RJ), em
maio, no Rio de
Janeiro
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‘ ‘ Um treinamento exclusivo, com foco nas diretrizes
organizacionais, elimina custos e tem uma eficdcia maior,
além de oferecer agilidade na absorcdo de conhecimento e na

formagdo profissional

Luiz Philipe Baeta Neves, reitor da Universidade Aconseg

E ACONSEG!

Da esquerda para direita: Luiz Philipe Baeta Neves, reitor da Universidade
Aconseg; Celso Azevedo, presidente da Aconseg-RS e o professor Wagner
Attina, decano da Universidade Aconseg

“Percebemos que a formacdo exe-
cutiva estd em alta, mas com investi-
mentos ainda escassos. A preocupagio
com a capacitacdo dos corretores e
dos profissionais das nossas associa-
das, assim como com o desenvolvi-
mento técnico, econdmico e cultural
do mercado, nos motivou a preencher
esta lacuna”, afirmou o reitor da uni-
versidade e presidente da Associacdo,
Luiz Philipe Baeta Neves, ao saudar o
publico presente.

Ele acrescentou que a iniciativa da
Aconseg € mais um passo na dire¢do
do que se acredita ser essencial para o
crescimento do setor: a educacio cor-
porativa. “Um treinamento exclusivo,
com foco nas diretrizes organizacio-
nais, elimina custos e tem uma efica-
cia maior, além de oferecer agilidade

na absorg¢do de conhecimento e na for-
magdo profissional”, observou.

J4 o decano da universidade, Wag-
ner Attina, fez uma explanagdo sobre
o funcionamento e objetivos da insti-
tuicdlo, classificada por ele como “o
projeto de ensino mais arrojado desen-
volvido para o mercado de seguros”.
Ele lembrou que o ensino corporativo
¢ uma tendéncia mundial, com foco
nas habilidades, conhecimentos € ati-
tudes que podem ser potencializadas,
visando a atender as necessidades das
empresas.

Os cursos sdo promovidos em con-
junto com a IndoRH, parceira na univer-
sidade. A institui¢do surge para otimizar
processos e ajudar corretores e empresas
a produzirem mais, agregando valor ao
mercado e ajudando a reduzir o déficit de

aprendizado. “Vamos treinar e preparar
mao de obra. Temos professores capaci-
tados, com grande atuagdo no mercado,
€ n0ssos cursos terdo curta duragéo, com
imersdo no perfodo maximo de 72 horas,
e pilulas de conhecimento para desenvol-
ver capacidades”, destacou Attina.
Haverd trés opgdes de cursos: pre-
senciais (na universidade), online ou in
company (no ambiente das empresas).
Além disso, os valores cobrados serdo
reduzidos para atender a todos os publi-
cos. “Seguimos o lema do nosso presi-

dente e reitor: ndo vai estudar quem nao
quiser, pois garantimos pregos acessi-
veis”, ressaltou Attina.

“Quem quiser aderir a nossa pro-
posta serd muito bem-vindo. Contamos
neste evento com a presencga do presi-
dente da Aconseg-RS, Celso Azevedo,
que estd disposto a embarcar conosco
nesta missdo e, em breve, jd estaremos
implementando os cursos da Universi-
dade Aconseg no Rio Grande do Sul”,
comemorou também Baeta Neves.

O evento reuniu mais de 150 pro-

fissionais do mercado, entre execu-
tivos das seguradoras que apoiam a
iniciativa — SulAmérica, Tokio Ma-
rine, Bradesco, Sompo, HDI, Suhai,
Amil, Icatu, Mongeral Aegon e Ame-
rican Life —, liderancas do setor,
como os presidentes do Clube Vida
em Grupo do Rio de Janeiro (CVG-
-RJ), Carlos Ivo Gongalves, e do Clu-
be dos Corretores de Seguros do Rio
de Janeiro (CCS-RIJ), Fabio Izoton,
dirigentes das assessorias associadas
a Aconseg-RJ e corretores.

Mesmo antes do lancamento ofi-
cial da Universidade Aconseg, os alu-
nos da primeira turma, que fizeram o
curso de Saide Suplementar, recebe-
ram as suas certificacdes. “Gostaria
de parabenizar a todos pela conclu-
sdo dessa capacitacdo. Conhecimen-
to é algo que levamos para o resto
da vida, e acredito que seja o melhor
investimento que alguém pode fazer

1 FORMATURA

em si mesmo. Espero revé-los em ou-
tros cursos”, discursou Baeta Neves
ao entregar os diplomas.

“O convénio firmado entre a
Aconseg-RJ e o IndoRH proporcio-
na cursos de alto nivel por precos
irrisérios”, afirmou o decano da Uni-
versidade Aconseg, Wagner Attina,
também presente. Ele recordou uma
frase dita por Baeta em 2016, no ini-

cio dessa parceria: “A Aconseg-RJ vai
proporcionar conhecimento: s ndo
vai estudar quem nfio quer, porque
acessivel serd”.

A promessa ja virou realidade e
as assessorias associadas tém de-
monstrado o seu apoio e aprovacao
a iniciativa da entidade ao financiar
a participacdo de seus corretores nos
cursos oferecidos.
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- SAUDE

Com a expectativa 70,7 MILHOES

Beneficidrios na saude
da reforma da suplementar em 2018
Previdéncia e 23.5 MILHG

,5 MILHOES
Pessoas cobertas com planos

.d,aS mudangas odontolégicos em 2018
Ja em Curso no
comportamento do PREVIDENCIA VIDA
brasileiro, o corretor 73 MILHGES 2,3%
de Seguros deve ficar o E::&Z gé?)ali; (glrlal;:'ln;;r%% 60 Seguro de Vida em relagdo ao PIB

. 20%
muito atento aos 75,5 ANOS da populagao bra:ileira_possui
ramos, segm entos Média de expectativa de vida no Brasil algum produto de Vida

)
R$ 41,4 BILHOES
€ NOVOS prOd utos Contratagdes de seguros para riscos
nas éreas de VI d 9 Pessoais em 2018. Alta de 9,4%
)

. A RS 9 BILHOES
Saude e Previdéncia em indenizagdes pagas nos
que podem ser seguros de Pessoas em 2018
oferecidos a esse
consumidor cada

vez mais consciente
como cidadao,

que se planeja
financeiramente,
adepto das
facilidades,
agilidades e
comodidades dos
aplicativos méveis
digitais — e com uma
incrivel vontade de
viver bem
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OAS NOTICIAS estiio chegando para os corretores de se-
guros do Brasil, e tem a ver com novos negdcios, ganhos e

oportunidades! Despontam os seguros para grupos (SPG),
planos odontoldgicos para pessoa fisica e no segmento de
pequenas e médias empresas (PMEs), que estdo contra-
tando seguros de Vida, Satde e previdéncia privada como
politica de retenc@o de talentos e de melhores condi¢Oes
de vida e de trabalho para os colaboradores.

A procura por planos privados de aposentadoria de-
verd aumentar, refletindo uma preocupacido maior da
sociedade em buscar assumir as rédeas do seu proprio
futuro financeiro. A cultura de prote¢do e planejamen-

[ .

to das financas pode ser um trunfo para os corretores
que entenderem o seguro de Vida como um “produto
de oferta” — incorporando beneficios assistenciais adi-
cionais para a familia ou que possam ser usufruidos pelo segurado em
vida — e pode colaborar também com a inser¢do de outros publicos
no mercado consumidor de seguros, como as pessoas longevas: um
mercado antes timido, mas que estd surgindo com forga total.

Com um setor em constante mutacdo, as novas chances de
negdcios serdo percebidas de imediato por corretores que es-
tiverem mais capacitados e treinados para identificar com
rapidez todas as aceleradas mudancas da nossa sociedade.
O consumidor estd mais consciente e digital, e ndo ha davi-
da de que as novas tecnologias sdo aliadas dos corretores de
seguros para a gera¢do de novos negdcios na Sadde, Vida e
Previdéncia: janelas de oportunidades!

PROJECOES DA CNSEG PARA 2019

4,7% a 6,9% de crescimento do Mercado Segurador

5,5%: crescimento do PGBL
6%: crescimento do VGBL
: O
R @ e -
S OO
e @2 O =
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SAUDE: Planos
para grupos - a

vez das PMEs
k

N o Brasil, um produto muito valo-
rizado tanto pelas familias quan-
to pelos empregadores é o plano de
sadde. O diretor de Canal de Merca-
do e Comercial da Bradesco Seguros,
Leonardo Freitas, vé nos portfélios
de produtos de Saide SPG (Seguro
para Grupos) uma 6tima oportunida-
de de negdbcios, uma vez que favorece
os trabalhadores “que usufruem um
servico essencial”, e um “beneficio
importante para a contratacdo e re-
tengdo de talentos” por parte dos em-
pregadores.

Freitas pede para os corretores
ficarem atentos ao segmento de pe-
quenas ¢ médias empresas (PMEs).
“Cada vez mais, as PMEs estdo con-
tratando seguros de Vida, Sadde e
Previdéncia Privada como politica de
retencdo de talentos e de melhores
condi¢des de vida e de trabalho para
os colaboradores”, indica.

Osmar Navarini, diretor comercial
da Mongeral Aegon, tem pensamento
semelhante. “E importante que o cor-
retor busque uma oferta completa, que
permita cobrir diversos riscos e que
atendam cada vez mais as necessidades
das PMEs”, aponta.

Caderno
Especial

Para o vice-presidente comercial e
de Marketing da SulAmérica, André
Lauzana, os corretores devem ficar
atentos as caracteristicas especificas do
setor atuante da PME que pretende ter
como cliente. “As PMEs, na sua grande
maioria, tém necessidades semelhan-
tes, mas precisam de um corretor que
entenda as peculiaridades de cada seg-
mento”, assinala.

Na drea de pessoa fisica, Freitas vé
grandes oportunidades para os corre-
tores no seguro odontoldgico, que
apresentou um crescimento continuo
nos tltimos anos. “Esse momento
positivo se reflete devido as melho-
rias do segmento e a divulgagdo de
acoes que enfatizam a importancia da
atencio primdria com a satide bucal”,
aposta.

André Lauzana diz que a SulAméri-
ca também tem investido continuamen-
te em produtos e servigos para a pessoa
fisica. “Neste segmento, os corretores
das assessorias tém a oportunidade de
apresentar ofertas personalizadas e, ao
mesmo tempo, completas para cada
cliente, entendendo as reais necessida-
des de protecdo da pessoa, sua familia
e seu patrimdnio”, indica.

'}

[

“PMEs estao contratando
seguros de Vida, Saude e
Previdéncia como politica
de retencao de talentos”

Leonardo de Freitas,
Bradesco Seguros

Revista _A_I_Q_E_SE_G_h ABR/MAI/JUN de 2019

9



PREVIDENCIA:

Potencial de

om imenso potencial de crescimen-

to do setor (as reservas privadas
chegam a apenas 12% do PIB no Bra-
sil, contra 96% no Reino Unido, 84%
nos Estados Unidos e 68% no Chile),
a conscientizacdo sobre a importancia
da Previdéncia ainda ndo atingiu um
grau maior na sociedade.” Mas Freitas
demonstra otimismo. “O Setor vive um
momento de transicdo. O desafio ¢ es-
truturar produtos que atendam a expec-
tativa desse cliente mais informado e
exigente”, analisa.

Nilton Molina, presidente do Insti-
tuto de Longevidade Mongeral Aegon,
opina que os corretores “culturalmente”
sempre foram focados no ramo de auto-
moéveis. Mas ele chama a atengdo para
um fendmeno que vem ocorrendo nos
tltimos dois anos. “Segundo os dados
da CNseg, a arrecadagdo referente aos
planos de risco, sem considerar planos
de acumulacdo, foi superior a do seguro
de automdveis. Isso mostra uma grande
oportunidade para que os corretores se
especializem, também, no segmento de
Vida e Previdéncia”, associa.

NUMEROS DO PRIMEIRO

crescimento com
ou sem reforma

“Arrecadacao dos
planos de risco, sem
acumulacao, foi
superior a do Auto”

Nilton Molina,
Mongeral Aegon

Outro desafio serd o cendrio pos-
-reforma da Previdéncia. Marco Antonio
Gongalves, vice-presidente do Conselho
Consultivo da Mongeral Aegon, analisa
que, “independentemente da reforma
que venha a ser aprovada”, o equilibrio
das contas da previdéncia publica passa-
rd pelo corte ou redugdo de alguns bene-
ficios. “E neste contexto que j4 podemos
perceber uma preocupagio maior da so-
ciedade em buscar assumir as rédeas do
seu proprio futuro financeiro. Enxergo,
muito claramente, o mercado de seguros
de vida e previdéncia como um grande
apoiador neste processo.”

Molina mostra-se convicto de que a
reforma da Previdéncia “vai, sim”, ge-
rar novos negdcios para os corretores
que trabalharem com os segmentos de
Vida e Previdéncia. Nesse sentido, ele
acredita em duas possibilidades. A pri-
meira estd relacionada a aposentadoria.
“E esperado um aumento na procura
da sociedade por planos de previdéncia
privada, surgindo, assim, muitas opor-
tunidades de negdcio para corretores”.
A segunda refere-se ao INSS, envol-

CRESCIMENTO EM COMPARAGAO AO MESMO PERIODO DE 2018

R$ 9,97 bilhoes Valor das contratagdes do seguro de pessoas: crescimento de 12,8%

R$ 2,40 bilhoes Indenizacoes pagas aos segurados: alta de 9,4%

R$ 3,76 bilhoes Prémios arrecadados no seguro de Vida: aumento de 8,8%

R$ 221,17 milhoes Valores do seguro com protecdo para doencas graves ou terminais, com
crescimento de 13,18%

R$ 165,47 milhoes Prémios do auxilio funeral, que apresentou crescimento de 11,79%

R$ 1,46 bilhao Arrecadagdo do seguro de acidentes pessoais, com crescimento de 7,22%

R$ 143,48 milhoes Contratacdes do seguro viagem, com expansio de 11,68%

Revista ACOMSEG ' ABR/MAI/JUN de 2019
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vendo questdes de invalidez e pensdes.
“Percebemos claramente as oportuni-
dades de oferta de coberturas de risco.”

Mesmo que a reforma ndo seja apro-
vada, Molina mantém o otimismo quan-
to ao potencial de crescimento do mer-
cado privado de seguros e previdéncia.
“Estamos vivendo uma nova configura-
cdo de pessoas que, pelo desemprego ou
vontade prépria, resolveram empreen-
der. Esta parcela da populagio, na maio-
ria dos casos, ndo faz contribui¢des para
a previdéncia social”, teoriza. André
Lauzana tem pensamento similar. “In-
vestir em um planejamento financeiro
ou plano de previdéncia complementar
tornou-se essencial, independentemente
da aprovacdo ou rejeicdo a reforma da
Previdéncia, pois o ramo é um negdcio
rentdvel para as pessoas que desejam
manter seu padrio de vida no momento
de sua aposentadoria”.

Segundo Leonardo Freitas, a previ-
déncia privada deve ser contemplada
como uma alternativa indispensdvel e
eficaz, mas ndo a unica, para o plane-
jamento financeiro de médio e longo
prazos do cidaddo brasileiro. “O corre-
tor tende a desempenhar o papel de um
consultor, principalmente para produtos
mais tradicionais e sofisticados, identi-
ficar aspira¢des do novo cliente e com-
partilhar informagdes que contribuam
para o desenvolvimento de produtos e
servicos inovadores”, analisa.

Osmar Navarini diz que os deba-
tes em torno da reforma refletem uma
“grande janela de oportunidade” para o
mercado de previdéncia complementar
privado. “O corretor conseguird fazer
bons negdcios, pois a tendéncia é que as
pessoas demandem cada vez mais esta
complementacdo e seguranga na inicia-
tiva privada”, avalia.

Caderno

Especial

VIDA: Um produto

de oferta para

protecao e
planejamento financeiro

“Planejamento financeiro
tornou-se essencial,
independentemente

da reforma”

André Lauzana,
SulAmérica

langamento de novas opcdes de

produtos aponta para uma tendén-
cia de insercdo de outros publicos no
mercado consumidor de seguros, diz
o diretor comercial de Produtos Sau-
de e Vida da Sompo Seguros, Edglei
Monteiro. Com isso, ressalta Monteiro,
ganham tanto as seguradoras quanto
corretores e segurados. “Um exemplo
¢ que foram incorporados aos seguros
de vida em grupo beneficios relevan-
tes que podem ser usufruidos em vida,

“Ha uma preocupacéo
maior da sociedade em
assumir as rédeas do

seu futuro financeiro”

Marco Anténio Gongalves,
Mongeral Aegon

como a antecipa¢do do beneficio em
caso de uma doenga grave coberta ou
em caso de invalidez permanente fun-
cional por doenga”, aponta.

O diretor da Sompo destaca ainda
que, na lideranga desse movimento de
mudancas, que proporciona beneficios
adicionais para a familia, estdo aqueles
que promovem assisténcias psicoldgi-
ca, social e juridica aos funciondrios
participantes do plano de vida em gru-
po. “Uma vantagem que sempre foi

Revista _Aj_ﬂ_@fﬁjl ABR/MAI/JUN de 2019
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Capacitacao
e treinamento:

muito popular é a que foi conhecida por
muitos anos como assisténcia funeral e
passou a ser uma cobertura”, diz. Outras
assisténcias comuns a esses planos sdo
cesta bdsica, natalidade, assisténcia a
filhos, assisténcia pet, segunda opinifio
médica, entre outros.

“Este mercado estd em uma curva de
crescimento constante, principalmen-
te quando observamos as seguradoras
independentes e especialistas”, analisa
Marco Antdnio Gongalves. Nesse senti-
do, Gongalves prevé uma migracdo de
corretores de outros ramos para Vida e
Previdéncia, “passando, desta forma, a
agregar ainda mais produtos e solucdes
em seu portfolio”.

Ainda pouco explorado no Brasil,
o seguro de vida alcanga apenas 2,3%
do PIB e 20% da populagdo brasileira.
Mas esses percentuais podem ser vistos
“sob outro olhar”, diz Freitas, se os cor-
retores encararem o Segmento como um
“produto de oferta”. Tal atitude, avalia o
executivo, viria a colaborar com “a pro-
mocao da cultura de protecdo e planeja-
mento financeiro”.

Nancy Rodrigues, diretora de Se-
guro de Pessoas da Tokio Marine,
também cré em oportunidades para os
corretores no seguro de vida, tanto no
segmento coletivo quanto no individu-
al, em negdcios com produtos voltados
para pessoas fisica e juridica, PME,
sénior e acidentes pessoais. “Faz parte
da nossa estratégia desenvolver e apri-
morar constantemente as solucdes que
oferecemos para que o corretor sempre
encontre uma cobertura que atenda as
necessidades dos seus clientes”, diz.

E quais estratégias de marketing e
de comercializagdo de produtos po-
dem ser uteis para a eficicia do ne-
gbcio dos corretores de seguros? “O

Revista l_{_ﬂ_l@iﬁ__’u ABR/MAI/JUN de 2019

12

melhor marketing para um corretor é
fazer um bom trabalho e ser recomen-
dado pelos seus clientes para outras
pessoas”, sugere Navarini. Ele acredi-
ta ainda que é fundamental para o su-
cesso dos negdcios do corretor o seu
“pleno entendimento” de que os pro-
dutos ofertados precisam estar em sin-
tonia com o0s cendrios econémico e so-

cial. Outro ponto que pode contribuir
com essa questdo € o uso correto de
ferramentas digitais para potencializar
o seu trabalho. “O profissional que
domina os meios de contato digitais,
sem divida alguma, leva vantagem no
relacionamento com seus clientes e no
alcance da sua prospeccdo”, avalia o
diretor comercial da Mongeral Aegon.

fundamentais!

apacitacdo e treinamento sdo fun-

damentais para que os corretores
estejam cada vez mais preparados para
comercializar melhor os produtos nas
dreas de Vida e Previdéncia, diz Marco
Antonio Gongalves, vice-presidente do
Conselho Consultivo da Mongeral Ae-
gon. “Sdo produtos complexos e total-
mente influenciados por questdes exter-
nas como juros, expectativa de vida e a
reforma da Previdéncia. E preciso que
os profissionais estejam cada vez mais
treinados e informados sobre esses im-
pactos no mercado” analisa.

“O consumidor estd mais conscien-
te”, afirma o diretor comercial da Mon-
geral Aegon, Osmar Navarini. A em-
presa, diz ele, coloca a disposi¢cdo dos
corretores a sua Universidade Corpora-
tiva para a realizagfo de treinamentos de
formacio, capacitacdo e reciclagem de
conteddo, além de disponibilizar uma
plataforma online para cursos de pro-
fissionalizagdo. “O treinamento e o ni-
vel de conhecimento dos corretores sio
grandes diferenciais desse profissional”,
acredita.

O diretor de Canal de Mercado e Co-
mercial da Bradesco Seguros, Leonardo
Freitas, também reforga a importancia da
capacitacdo e do treinamento dos parcei-
ros da companhia. “O Grupo tem valori-
zado o corretor, investindo em sua capa-
citacdo e atualizacdo, seja por meio de
ferramentas digitais ou de encontros pre-
senciais sob a coordenac@o do Universeg,
anossa Universidade do Seguro”, ressalta.

Na SulAmérica, o Programa de Re-
conhecimento ao Corretor (PRA) in-
centiva a geracdo de novos negdcios e
oferece treinamentos e qualificacdes.
“Nossos parceiros estdo sempre atuali-
zados, motivados e aptos a fazer a me-
lhor oferta ao cliente, sobretudo em um

Caderno
Especial

“Capacitacédo € o que
possibilita o corretor
a prestar a melhor
consultoria”

Edglei Monteiro,
Sompo Seguros

contexto de mudangas sociais muito ra-
pidas, que exigem um acompanhamento
a altura”, diz André Lauzana, vice-pre-
sidente comercial e de Marketing.

Para Edglei Monteiro, diretor comer-
cial de produtos Saide e Vida da Som-
po Seguros, a chave para o sucesso de
qualquer profissional € a sua capacita-
¢do. “Quando tratamos do corretor de
seguros, esse quesito é primordial. E o
que vai diferencid-lo como um consul-
tor gabaritado a prestar a melhor consul-
toria frente a concorréncia”.

“O treinamento e o nivel
de conhecimento dos
corretores sao grandes
diferenciais”

Osmar Navarini,
Mongeral Aegon

A chegada da Universidade Aconseg
¢ uma iniciativa que estd sendo muito
elogiada por dirigentes e personalidades
do Mercado de Seguros e vista como
um reforco muito bem-vindo na prepa-
racdo e qualificacdo dos corretores e dos
colaboradores do Setor. “A criagdo da
Universidade Aconseg € extremamen-
te importante”, elogia Marco Antonio
Gongalves. “Sempre apoiamos e reco-
nhecemos iniciativas como estas, pois
sdo elas as grandes fomentadoras do
nosso mercado”.
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Aliados digitais:
(nova) gestao de
negocios em Vida e

Saude

4o h4 ddvida de que as novas tecno-

logias (aplicativos, midias digitais,
dispositivos mdéveis, etc.) sdo aliadas
dos corretores de seguros para a geragio
de novos negécios em Sadde. Mas um
dos grandes desafios do Setor de Segu-
ros é entender e assimilar essa verda-
deira revolug@io que estd ocorrendo em
grande velocidade nas relagdes de con-
sumo brasileiras. “Precisamos antever e
nos antecipar a essa transformagéo, evo-
luindo na experiéncia do cliente”, enfa-
tiza Leonardo Freitas, diretor de Canal
de Mercado e comercial da Bradesco
Seguros.

A tecnologia estd cada vez mais pre-
sente na rotina do corretor e os ganhos
em agilidade, simplificacdo e produti-
vidade sdo claramente percebidos, res-
salta André Lauzana, vice-presidente
comercial e de Marketing da SulAmé-
rica. “Isso gera uma grande oportuni-
dade para os parceiros se aproximarem
ainda mais de seus clientes, entende-
rem seus comportamentos e prestarem
uma consultoria de seguros e solugdes
financeiras que atendam as suas neces-
sidades”, afirma.

Edglei Monteiro, diretor comercial
de produtos Satide e Vida da Sompo Se-
guros, diz que “as ferramentas de mobi-
lidade tém forte apelo e sdo, sem divida
alguma, necessdrias para que segurado-
ras e corretores possam propiciar uma
boa experi€ncia positiva aos segurados
em suas demandas”.

Das novas tecnologias disponiveis
para aplicacdo nos negécios de seguros
de Vida, o Mercado Segurador tem in-
vestido em solugdes por meios remotos
com o objetivo de facilitar o processo de
oferta e contratacfio de produtos. “Os si-
muladores sdo um bom exemplo desses
facilitadores para a atividade do corre-
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“Faz parte da nossa
estratégia desenvolver
solucdes para que 0
corretor sempre atenda as
necessidades dos seus
clientes”

Nancy Rodrigues,
Tokio Marine

tor”, diz Freitas. Segundo ele, é possivel
contratar, por meios remotos, seguros de
acidentes pessoais e de viagem com co-
berturas bésicas.

“Essas tecnologias j4 sdo realidade”,
observa o vice-presidente do Conselho
Consultivo da Mongeral Aegon, Marco
Antonio Gongalves. Segundo ele, o par-
ceiro da Mongeral Aegon ndo tem mais
fronteiras para a venda, uma vez que a
ferramenta digital da companhia permi-
te que o corretor faca toda a comerciali-
zacdo do portfélio de varejo por meio da

internet ou de um aplicativo. Para Gon-
calves, tecnologias e inovagdes ajudam
ndo apenas o crescimento do setor, mas
também a propria atividade dos correto-
res. O diretor comercial da empresa, Os-
mar Navarini, reforca que “a companhia
estd se preparando para trabalhar com
acdes voltadas para realidade virtual e
aumentada que, certamente, ajudardo
diretamente na atividade do corretor em
sensibilizar as pessoas sobre a impor-
tancia do planejamento financeiro por
meio do seguro de Vida”.

“A tecnologia ¢ uma aliada do cor-
retor de seguros, principalmente em
relacdo a agilidade de processos e me-
lhoria da produtividade”, analisa Nacy
Rodrigues, diretora de Seguro de Pes-
soas da Tokio Marine. Dentre as ino-
vacdes digitais da empresa, ela cita as
ferramentas “Cotador”, que redne em
uma s6 plataforma as informacgdes dos
produtos Vida; “Tele-entrevista”, que
substitui o preenchimento da declaracdo
pessoal de satide, “o que garante ainda
mais agilidade ao processo”; e o Portal
Nosso Corretor, em versdes desktop/no-
tebook e aplicativo, para registro de mo-
vimentagdes, emissdo de fatura, geracdo
de boleto para pagamento, entre outras
funcionalidades. “Como consultor de
protecdo, é fundamental que o corretor
acompanhe as tendéncias e inovagdes
que surgem no mercado para identificar
as necessidades cada vez mais comple-
xas dos clientes”, recomenda.

J4 a SulAmérica tem na ferramenta
“Assinatura Digital” uma forma de oti-
mizar a jornada do corretor e do cliente
em relacdo a emissdo de proposta, agen-
damento de hordrio, assinatura e envio
de documentacdo para a seguradora: o
que demorava dias e passou a ser feito
em minutos. “A iniciativa transformou

radicalmente esse processo. Agora, o
corretor envia a proposta por e-mail ao
cliente, que imprime, assina, digitaliza
e devolve o documento também por e-
-mail. O processo e a documentacdo sao
100% rastreados e armazenados com
seguranca e validade garantidas por
certificacdo digital”, diz André Lauza-
na, vice-presidente comercial e de Ma-
rketing da seguradora.

Com as sociedades globais cada
vez mais voltadas para o desenvol-
vimento de tecnologias mdveis, 0s
aplicativos podem ser uma importan-
te ferramenta de gestdo de negdcios,
concorda Edglei Monteiro. A Sompo,
destaca ele, investiu nos apps Sompo
Segurado e Sompo Corretor para fa-
cilitar e agilizar consultas, solicitagdo
de servicos, acesso a informacdes,
gestdo de contratos, atendimentos,
acompanhamento de propostas e en-
vio de documentos.

J4 para as vendas de produtos com
coberturas e assisténcias mais sofisti-
cadas, que exigem o conhecimento de
um especialista, Freitas ressalta que o
Grupo Bradesco prefere fazer o aten-
dimento de forma presencial, “em um
processo consultivo e esclarecedor”,
para que o cliente tenha uma orientacdo
assertiva sobre suas reais necessidades.
“Estamos expandindo, por exemplo, o
plano de simplificacdo de vendas e ma-
nutencdes, que inclui a comercializa¢do
de coberturas e assisténcias flexiveis,
extrato de comissdo online, simulador
para combinacdo ideal de coberturas,
assisténcias e capital de acordo com o
objetivo do cliente e uma plataforma
exclusiva para o segmento corporativo
que facilitard a venda, gestdo, manuten-
¢do e indenizacdo de seguros de Vida
em grupo”, explica.
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consultor

financeira: a
hora do corretor
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Aconsciéncia cada vez maior da po-
pulacdo brasileira sobre a impor-
tancia de praticar a educacdo financei-
ra — ao investir em produtos e seguros
Satide — ¢ um bom negdcio para os cor-
retores de seguros. “O mundo mudou e
nosso cliente também. Ele busca mais
conveniéncia, transparéncia na relacdo
com a seguradora, assertividade, aten-
dimento e entrega”, diz o diretor de
Canal de Mercado e comercial da Bra-
desco Seguros, Leonardo Freitas. Nesse
sentido, é importante o treinamento € a
capacitacdo do corretor de seguros para
que esteja sempre preparado e atuali-
zado sobre as novas oportunidades no
segmento. “A educacio financeira ¢ um
importante aliado para ampliar a partici-
pacdo do setor de seguros no PIB nacio-
nal e superar o cendrio de subpenetracdo
deste mercado no Brasil”, afirma André
Lauzana, vice-presidente comercial e de
Marketing da SulAmérica.

Um aspecto que pode ajudar o corre-
tor de assessoria a impulsionar vendas
em Satide, segundo André Lauzana, é o
proprio desejo crescente da populacdo
brasileira de estar coberta por um plano.
Ele cita o indice de Interesse por Planos
de Satide (IPS), da Associacdo Brasilei-
ra de Medicina de Grupo (Abramge),
divulgado em 2018, no qual esse tipo de

produto atingiu o maior nivel da série
histérica: 65,7 pontos, em uma escala
que vai de zero a cem. “O parceiro pode
e deve atuar como um consultor dos se-
gurados que querem renovar contrato e
de potenciais novos clientes. Saird na
frente o profissional que apresentar a
populagdo os servigos mais adequados
de forma individualizada, atendendo a
diferentes perfis. Trata-se de um consu-
midor que estd, cada vez mais, buscando
comodidade e experiéncias diferencia-
das, geralmente por meio de ferramen-
tas digitais”, avalia.

“O corretor é imprescindivel na relago
com o segurado, atuando como consultor,
identificando suas necessidades, compar-
tilhando informagdes que nos permitam
avancar na oferta de produtos e servigos
inovadores”, reforca Leonardo Freitas.

A expectativa da Sompo é que o
seguro de vida ganhe cada vez mais
importancia no planejamento financei-
ro das pessoas, diz Edglei Monteiro,
diretor comercial de produtos Sadde e
Vida da seguradora. Segundo ele, em
termos de seguros coletivos, atualmente
as dreas de RH destacam o ramo Vida
e seus beneficios como um “diferencial
relevante” na contratacdo e retenciio de
talentos e para o bem-estar de colabora-
dores e seus familiares.
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Mercado

para pessoas
longevas
ganha forca

As perspectivas de uma nova confi-
guracdo da sociedade brasileira,
com cada vez maiores expectativas de
aumentar a sua populacdo de idosos,
podem ser um bom negdcio para corre-
tores em termos de produtos de Sadde
para pessoas longevas. “As empresas,
de forma geral, tém um mercado consu-
midor, antes timido, que surge com for-
ca”, aposta André Lauzana, vice-pre-
sidente comercial e de Marketing da
SulAmérica. De acordo com o IBGE, o
Brasil tem hoje uma média de expecta-
tiva de vida de 75,5 anos, o que reflete,
segundo Lauzana, “algumas décadas de
investimento no sistema de satide”.

A SulAmérica, diz Lauzana, tem
desenvolvido servigos para oferecer o
melhor atendimento para cada perfil
de cliente e respectivas faixas etdrias,
como por exemplo, programas de pre-
vengdo e promogdo de satide ajustados
as necessidades especificas dos segu-
rados. “Um dos principais exemplos ¢
0 Médico em Casa, por meio do qual
segurados com mais de 65 anos con-
seguem realizar uma consulta médica
em domicilio, o que agiliza e facilita
seu atendimento”, ressalta o executi-
vo. Segundo Leonardo Freitas, diretor
de Canal de Mercado e Comercial do
Grupo Bradesco Seguros, a Bradesco
Satide tem como estratégia a revisdo
do modelo assistencial, incentivando o
atendimento primério e a coordenacdo
do cuidado, com ac¢des de gestdo do
beneficidrio, promocdo da satide e pre-
ven¢do de doencas. “Esse conjunto de
iniciativas tem se traduzido em maior
valor para nossos clientes por gerar
produtos com alta qualidade”, destaca.

Ainda segundo projecdes do IBGE, o
pafs terd mais 73 milhdes de pessoas aci-
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ma de 60 anos em 2060 — quase um ter-
co da populagdo. Nesse sentido, como 0s
corretores podem desenvolver negécios
na drea de Vida junto a esse segmento
da populacdo? “O desafio é desenvolver
produtos adequados a essa faixa etdria,
que viverd por mais tempo, com aspi-
racoes e necessidades especificas”, diz
Freitas. Mas o executivo observa que a
conscientizacdo e a procura pelo segu-
ro de Vida vém aumentando muito no
pais nos ultimos anos. “O oferecimento
de produtos para atender & expectativa
da populacdo longeva é uma tendéncia

“1 i i‘-
"ﬁ"ﬂ;ﬂ”“wn "

‘ulillll II
=il el
PElwiru !

i LR T A TR sf"

it |
vl

) :
L [ Sy -

Tl lff. l;{.';;?: ,:r T .“-'_i::l.
Hang - | h ,-’,"::u.u i

“““

irreversivel, que deve se consolidar no
mercado brasileiro”, preve.

Com matriz no Japdo — pafs tradi-
cionalmente associado a sentimentos
de valorizacdo e de respeito ao idoso
-, e com forte experiéncia no segmen-
to de pessoas longevas, a Tokio Marine
langou recentemente o “Vida Sénior”,
produto voltado para pessoas entre 66 e
80 anos. “Foi uma forma que encontra-
mos para dar oportunidade as pessoas
que ainda ndo participavam do seguro
de Vida”, afirma a diretora de Seguro de
Pessoas da empresa, Nancy Rodrigues.

Caderno
Especial

| S
Y
L) N
o
-
e,
=0,
-
.
e —
- =
==
—_— B =S

HDI e voce, corretor: protegendo
a mobilidade de nossos clientes.

—— e
—

Seguros

hdi.com.br

PATRIA*

Humana
Digital
Inovadora




SUHAI, LIDER NO SEGURO DE MOTOS, SE ESPECIALIZA
EM SEGURO DE CARROS E CAMINHOES ANTIGOS

Além das motos em geral, carros
e caminhdes com mais de dez anos
de uso tém um ponto em comum:
séo veiculos que a maioria das se-
guradoras ndo aceitam ou cobram
prémios muito caros, inviabilizando
a contratagdo. Uma das principais
razdes para isso € o fato de serem
mais visados para furtos e roubos,
jd que servem como base para
abastecer o mercado informal de
pecas.

Pronta para atender a esses
clientes sem acesso ao seguro, a
Suhai Seguradora atua com alta
especializacdo na cobertura de
Roubo e Furto “para todos os mo-
delos, marcas e anos de veiculos,
e contratacao feita com Valor De-
terminado quando o mesmo nao
possui FIPE”, explica o diretor co-
mercial Robson Tricarico. O mesmo
vale para motos, com aceitagao in-
dependente do perfil do motociclis-
ta e condigcao de utilizagéo; e cami-
nhdes de qualquer modelo e ano.

“Somos especialistas neste tipo
de seguro e oferecemos ainda As-

Robson

da Suhai

Tricarico,
diretor ‘35\
comercial

sisténcia 24h em todo o Brasil para
veiculos de até R$ 160 mil de co-
bertura FIPE. Gragas a nossa ex-
pertise, temos indices de recupera-
cao diferenciados para esses perfis
de veiculos, e por isso consegui-
mos fazer o seguro com prec¢os que
podem custar até 80% menos com-
parado com um seguro completo”,
completa o executivo.

Seguro Tricarico, a Suhai Segu-
radora foi criada para democratizar
0 seguro, ampliando a liberdade e
respeitando as escolhas dos pro-
prietarios de veiculos por todo o
pais. “Isso s6 é possivel porque
somos uma companhia inovadora
e com estrutura otimizada”, conta.

A Suhai ainda promete lancar,
no inicio do segundo semestre,
a cobertura opcional de indeni-
zagao integral por colisdo e/ou
outros danos. Segundo Tricarico,
essa novidade ira atender a ex-
pectativa de clientes que buscam
a protecdo total do seu veiculo,
em caso de perda total, indepen-
dente do tipo de dano.

FATOR
SEGURADORA TEM
NOVOS GERENTES

COMERCIAIS

Valter Cal Ferreira é o novo Ge-
rente Comercial para o Norte e o
Nordeste da Fator Seguradora.
Formado em Ciéncias Estatisticas,
possui 29 anos de experiéncia em
seguros atuando nessas regides,
tendo passado por diversas com-
panhias, como Travelers, RSA,
ACE, MAPFRE, Alfa e HSBC/

fat0

Nei Soldan,
Fator Seguradora
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seguradora com intuito de desen-
volver ainda mais as duas regides,
alinhado ao planejamento estraté-
gico da empresa de incrementar a
produc@o com novas parcerias.

Ja Nei Soldan vai desempe-
nhar a mesma fun¢do no Parana
e Santa Catarina. Formado em
Administragado de Empresas, tem
mais de 30 anos no mercado se-
gurador e atuagdo nos estados
do PR e SC, com passagem em
grandes seguradoras. O executi-
vo vai reforgar o atendimento aos
corretores dessas regides, pro-

I PAINEL

SUSEP REFORGA PROXIMIDADE COM O SETOR

A superintendente da Susep,
Solange Vieira, reforcou que o
6rgao tem o objetivo de se apro-
ximar e auxiliar nas mudancas
necessarias para o setor, além de
manter uma postura independente
e que vise o bem-estar dos con-
sumidores. “O setor publico esta
no mercado para condicionar o
crescimento da economia e, como
consequéncia, gerar emprego e
desenvolver o pais”, disse.

Ela explicou que a produtivida-
de deve ser a tnica dos préximos
anos, e que a autarquia ira além
do papel de executora de normas
e agente de fiscalizagdo. “Pensa-
mos em estruturar a Susep nao
por processos, mas por assuntos,

-5Solange
Vieira, da
Susep

criando diretorias que cuidem de
previdéncia, de produtos massifi-
cados”, exemplifica.

Expectativas - Solange comen-
tou que a Susep pretende trabalhar
para a redugcdo do custo adminis-
trativo do setor, o que ira refletir
em beneficios e menores precos
para os consumidores. E defendeu
a proposta de jungédo, em uma uni-
ca autarquia, entre Susep e Previc
(Superintendéncia Nacional de Pre-
vidéncia Complementar), em dis-
cussao no Ministério da Economia.

Entre outras questdes, ela tam-
bém destacou a atuagao dos corre-
tores de seguros: em sua opinido,
a categoria desempenha um papel
sempre importante no setor, princi-
palmente em processos mais com-
plexos, como negdcios de grandes
riSCoS e resseguros, por exemplo.

E.'——— T

Mais do que
cuidar de veiculos,
a gente cuida

do que é bom

pra voceé.

. ]

movendo, assim, a expansao dos
negdcios da Fator Seguradora.

S6 uma seguradora especialista oferece um seguro de Furto e Roubo com atendimento
personalizado e precgos até 80% menores que um seguro completo, além de aceitar todos os veiculos.

Bamerindus. Foi contratado pela

SUHAI

SEGURADORA

Especialista em cuidar do que é seu.

CORRETOR, ACESSE JA O NOSSO SITE, CADASTRE-SE E FACA PARTE DO NOSSO TIME.
www.suhaiseguradora.com/corretor-seguros
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ACELERA
ACONSEG-RJ
2019

seguradoras parceiras, mais chances terd de ganhar

‘ ‘ Quanto mais negdcios o corretor trouxer para as nossas , ,

Luiz Philipe Baeta Neves, presidente da Aconseg-RJ

PREMIA CORRETORES
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Os trés vencedores da primeira fase da
campanha “Acelera Aconseg-RJ 20197,
lancada pela associagfio para trazer cada
vez mais negdcios para as seguradoras
parceiras das assessorias de seguros, rece-
beram os seus prémios durante a cerimd-
nia de inauguracdo oficial da Universida-
de Aconseg.

O sorteio deste 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 premiacdes das maos dos di-
retores das respectivas empresas: Gilberto
Villela, César Braga e Philippe e Jodo Ar-
thur Baeta Neves.

Mais prémios - A Acelera Aconseg-RJ
2019 nao para por aqui. Quem quiser parti-

cipar das proximas etapas ainda tem chan-
ce de ganhar os aparelhos de TV de tltima
geracdo e a moto Honda Biz. A campanha
funciona da seguinte forma: os corretores
recebem um cupom para cada apélice de
seguro nova e para cada renovacdo, realiza-
da com as seguradoras parceiras da Asso-
ciacdo, de produtos que estavam contrata-
dos com outras companhias ndo parceiras.
A cada quatro meses, o sorteio € realizado
com todos os cupons.

“Quanto mais negdcios o corretor trou-
Xer para as nossas seguradoras parceiras,
mais chances terd de ganhar”, incentiva o
presidente da Aconseg-RJ, Luiz Philipe
Baeta Neves.

Vilida para todos os ramos de seguros
e para corretores pessoa fisica e pessoa
juridica, a Acelera Aconseg-RJ 2019 terd
ainda outras duas fases até o final do ano.
Os interessados deverdo enviar para a sua
assessoria a relagdo das ap6lices dos segu-
ros novos ou de renovacdes que se encai-
xarem no regulamento.

Luiz Philipe
Baeta Neves,
Luiz Aquino
e Alexandre
Oliveira (CDS
Assessoria) e
César Braga

Luiz Philipe
Baeta Neves,
presidente da
Aconseg-RJ,
Jodo Arthur
Baeta Neves,
Sandra
Moreira e
Philippe
Baeta Neves,
da Baeta
Assessoria

Gilberto
Villela,
Daniele
Borges e
Monica
Capella dos
Santos, da
Plataforma
Assessoria,
e Luiz Philipe
Baeta Neves
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Temos uma jornada enorme de transformacdo dentro de casa.
Processo deve ser de olharmos para nés mesmos e avaliarmos

artplan

de um ecossistema plenamente preparado para se conectar com o

O P EN como modernizar o ambiente, ao ponto de viabilizar a construcdo , ,

INSURANCE NO
BRASIL:

mundo fora do nosso quintal

Denise Ciavatta, diretora de Tl da HDI Seguros

OPERAGAO INTEGRADA

HDI Seguros
discutiu possiveis
caminhos para
modelo dar seus
primeiros passos
no pais

Denise Ciavatta,
diretora de Tl
da HDI Seguros

O modelo Open Insurance, em que o
segurado tem autonomia sobre suas infor-
magdes e protecdes que contrata, depende
diretamente de as seguradoras atuantes no
mercado estarem dispostas a se abrirem
para uma operagdo integrada. Foi essa a
conclusdo do HDI Talks, que debateu o
tema no Distrito Fintech, em Sao Paulo, no
més de maio.

Iniciativa da seguradora, que ao longo
dos dois tiltimos anos vivencia uma jorna-
da interna de transformagfio operacional
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rumo a digitalizacdo de seus processos, a
conversa buscou a troca de ideias sobre de-
safios e oportunidades que a novidade deve
trazer aos players do setor. Denise Ciavat-
ta, diretora de TI da HDI Seguros, frisou
que o anseio por autonomia, demonstrado
pelo segurado, “acendeu sinal de alerta as
seguradoras”, e que isso estimulou a unido
de expertises entre elas.

O comportamento do consumidor levou
a integracdo de plataformas e compartilha-
mento de responsabilidade sobre os dados
manuseados, dois pilares do modelo Open
Insurance. “Em um mundo onde todos se
conectam, ¢ fundamental saber como es-
calar o neg6cio”, argumentou a executiva,
que reforgou que a necessidade ndo € ter
uma plataforma proprietdria, mas a capa-
cidade de se estruturar internamente para
esse Novo contexto.

“Temos uma jornada enorme de trans-
formagdo dentro de casa”, reconheceu
Denise. “O processo deve ser de olharmos
para nés mesmos e avaliarmos como mo-
dernizar o ambiente, ao ponto de viabilizar
a construcdo de um ecossistema plena-
mente preparado para se conectar com 0
mundo fora do nosso quintal, que é para
onde efetivamente estamos indo”, defen-
deu a executiva.

Para ela, também € essencial as com-
panhias pensarem em novos modelos de
negdcios, que conectem parceiros e pre-
parem o terreno para facilitar a operagdo
nesse novo contexto.

Vagner Guzella, vice-presidente admi-
nistrativo-financeiro da HDI Seguros, con-
corda com esse raciocinio. Para ele, “ndo
faz sentido inovar do zero” e o Open Insu-
rance ¢ fruto desse movimento de parce-
rias e abertura entre empresas, que incor-
poram, umas das outras, o que cada uma
faz de melhor. “Estamos de peito aberto
para entender como fazer e aprender fa-
zendo”, resumiu 0 executivo.

Planos atrativos
para empresas de
todos os tamanhos.

Com a Amil,

vocé tem muito
mais argumentos

para vender.

A Amil oferece solugdes que cabem no orgamento
de empresas dos mais variados portes e que
oferecem um modelo desenhado para proporcionar
o cuidado certo a cada beneficidrio. As nossas
opgoes englobam desde planos regionais, com
excelente custo-beneficio, até produtos premium,
que garantem a maxima exclusividade. Sem falar
dos planos odontolégicos Amil Dental. Saiba mais

e conte com a gente para alavancar o seu sucesso.

amilcuidadocerto.com.br

ami

Cuidado certo
pra vocé viver
o seu melhor.



FATOR

SEGURADORA

CRIA

PORTAL DO CORRETOR

Com a iniciativa,

companhia
promove

inovacao e
agilidade

-

do corretor

Isso garante maior autonomia, agilidade e simplicidade
para fechar negdcios, otimizando as atividades do dia a dia , ,

Luciana Natividade, diretora comercial da Fator Seguradora

A Fator Seguradora modernizou a sua
forma de cotar e vender seguros. Por meio
do Portal do Corretor (www.fatorsegura-
dora.com.br), é possivel fazer simulagdes e
emitir apélices de até R$ 5 milhdes de for-
ma totalmente online. “Isso garante maior
autonomia, agilidade e simplicidade para
fechar negdcios, otimizando as atividades
do dia a dia do corretor”. E o que aponta
a diretora comercial da Fator Seguradora,
Luciana Natividade.

A executiva destaca que, no portal, a
Fator oferece um portfélio de produtos que
cobre quase 40 atividades profissionais
com o Seguro de Responsabilidade Civil e
Profissional (E&QO). A modalidade inclui,
entre outros, profissionais da satide, da
construcdo civil, advogados e contadores,

Campanha
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tanto na pessoa fisica ou juridica.

“Para ter acesso as simulagdes e as ven-
das pelo portal, basta se cadastrar na Segu-
radora e aproveitar todas as facilidades e
beneficios dessa ferramenta, que vao além
da agilidade nas vendas”, aponta Luciana.

Campanha de incentivo

Outra vantagem do Portal do Corretor é
a campanha de incentivo, que premiard os
Corretores que emitirem apdlices de segu-
ro E&O pelo site.

A empresa realiza, até o dia 20 de abril
de 2020, a campanha “Foco, Forca e Fa-
tor”, que transforma as vendas de seguros
em pontos, que por sua vez podem ser
trocados por produtos exclusivos no site,
como eletrodomésticos, eletronicos, ser-
vicos e até viagens, tudo por
meio do site da campanha
(www.focoforcafator.com.
br). A cada venda realizada,
4% do valor pago € revertido
em pontos para o corretor ca-
dastrado no Portal do Corre-
tor e no site da campanha.

“O objetivo € incentivar
os corretores a entender e di-
vulgar mais esse produto de
seguro, que ¢ um dos mais
abrangentes oferecidos no
mercado”, explica Luciana.

Segundo ela, a campanha
Foco, Forca e Fator tem tido
grande adesdo e ja envolve mi-
lhares de corretores, que agora
tém muito mais a oferecer aos
seus clientes, além de ganhar
muito mais com as vendas.
“Esse sucesso s6 reforca a
qualidade e a garantia dos
servigos e ferramentas ofereci-
dos, e esse € apenas 0 comeco
de muitas novidades que esta-
mos preparando”, finaliza.

|||||
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Programa de Reconhecimento ao Corretor
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O PRA SUPER CAMPEOES
2019 JA COMECOU.
CONSTRUA O
SEU CASTELO
DE VENDAS!

Aiy
e

Uma viagem para Praga e Viena e para um
resort paradisiaco, 6 carros 0 Km e muitos
prémios esperam por vOcés.

Acesse pracorretor.com.br e boas vendas!




SEGUROS
APRESENTAM

“Cabe ressaltar a grande contribuicdo do segmento de Danos e
Responsabilidades para esta reagdo na taxa anualizada, tendo

em vista o crescimento dessas modalidades, de 7,7%, nesse , ,

periodo”

Marcio Coriolano, presidente da CNseg

NUMEROS POSITIVOS ATE MARGO

No primeiro
trimestre, alta
€ de 5,9%
comparativamente
a2018 na
arrecadacao de
prémios e, na série
anualizada de 12
meses, sobe 1,3%

Os numeros do setor segurador apre-
sentados foram positivos no primeiro tri-
mestre de 2019. A arrecadac@o no periodo
avangou 5,9% sobre os trés primeiros me-
ses de 2018, subindo para R$ 59,9 bilhdes
(sem Satide e sem DPVAT). As provisoes
técnicas foram superiores em margo, su-
bindo 10% (R$ 1,022 bilhdo) sobre o
mesmo més do ano passado. A recupera-
¢do se deveu ao crescimento de ramos de
seguros que continuam mais resistentes a
estagnacdo de negdcios gerada pelo baixo
crescimento econdmico. A receita da série
anualizada (abril/18 a marco/19, sem Sat-
de Suplementar) ampliou-se em 1,3%, um
pouco abaixo dos 2% do resultado acumu-
lado dos 12 meses até fevereiro. Os dados
de mercado constam da nova edi¢do da pu-
blicagdo Conjuntura CNseg.

Em editorial, o presidente da CNseg,
Marcio Coriolano, diz que os dados da
série anualizada mével — que indicam ten-
déncia de prazo mais longo — sinalizam
um desempenho promissor neste ano, ca-
minhando para um patamar superior ao
observado em 2017/2018 (acumulado de
12 meses), depois da sequéncia de quatro
perfodos de taxas negativas. “Cabe ressal-
tar a grande contribuicdo do segmento de
Danos e Responsabilidades para esta rea-
¢d0 na taxa anualizada, tendo em vista o
crescimento dessas modalidades, de 7,7%,
nesse periodo”, assinalou. Ao mesmo tem-
po, houve assimetria na contribuicdo dos
planos de Riscos e de Acumulagio para a
série movel de 12 meses, acrescentou ele.
“Enquanto os Planos de Riscos acumula-
ram expansio de 10,1%, os Planos de Acu-
mulagio (PGBL e VGBL) recuaram 5,5%
na série anualizada”, informou ele.

Na comparagio trimestral com o mes-
mo periodo de 2018, os ramos que mais
cresceram foram dos seguros Maritimos e
Aeronduticos (61,5%), de Créditos e Garan-
tias (46,8%), dos Patrimoniais (13,2%), dos

NAMORANDO
O CARRO NOVO

CONFERINDO SE

ELE AINDA ESTA

ESCOLHA A OPCAO CERTA.

LA

Planos de Vida Risco (12,8%), dos titulos
de Capitalizago (8,1%) e do Seguro Rural
(6,5%). As informacodes foram divulgadas
na publicacdo Conjuntura n° 7 da CNseg.

ESCOLHA O SEGURO 7.0 0.5 22 {37.W

COM MAIS DE 130 ANOS DE TRADIGAO 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, SERVIGCOS DIFERENCIADOS E
SOB MEDIDA, PREGO COMPETITIVO E PAGAMENTO
EM ATE 10X NO CARTAO DE CREDITO. CONSULTE
SEU CORRETOR.

Seguros de Pessoas

A FenaPrevi (Federagdo Nacional de
Previdéncia Privada e Vida) também di-
vulgou balanco do mercado de Seguros de
Pessoas. As contratagdes de seguros para
protecdo pessoal cresceram 12,8% no pri-
meiro trimestre. O seguro de vida, cober-
turas para doengas graves, auxilio funeral
e acidentes pessoais foram as modalidades
mais procuradas pelos brasileiros no peri-
odo. As indenizagdes pagas aos segurados
totalizaram R$ 2,40 bilhdes, valor 9,4%
maior em relagdo aos R$ 2,19 bilhdes re-
gistrados no primeiro trimestre de 2018.

() SOMPO o

SEMPRE

PARCELE 1ox ~ SEGUROS &&w

sEGuRo NO CARTAO

imnowvebon lof Welberg
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AMIL: MARCA
DE SAUDE

‘ ‘ “Estamos protagonizando um movimento que ndo mede

esforcos para informar e engajar os clientes, focando o cuidado
certo, no lugar certo e na hora certa, sem desperdicios.”

Daniel Coudry, CEO da Amil

MAIS VALIOSA DO BRASIL

Operadora foi
reconhecida pela
BrandZ Brasil

'
Daniel Coudry, CEO da Amil

A Amil, uma das maiores operadoras
de planos de satide do Brasil, foi eleita a
marca de satde mais valiosa do Brasil, se-
gundo ranking da BrandZ Brasil, realizado
pela WPP e Kantar. A empresa também
alcangou a 10* posi¢do no ranking geral,
entre as 60 marcas mais valiosas do pais.
Juntas, essas empresas somaram US$ 69,9
bilhdes em valor de marca em 2019, uma
alta de 11% em relagio ao ano passado.

A metodologia do ranking leva em con-
sideracdo itens como o valor financeiro e
a capacidade da marca de aumentar o vo-
lume de compra. Na avaliacdo de Daniel
Coudry, CEO da Amil, o resultado do
ranking reconhece o foco e os investimen-
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tos da operadora para reformular o sistema
de sadde do Brasil, convidando os consu-
midores a refletirem sobre o uso conscien-
te dos servigos assistenciais e ampliando o
acesso a coordenacdo de cuidado através
da atenc@o primdria.

“Estamos protagonizando um movi-
mento que ndo mede esfor¢os para infor-
mar e engajar os clientes, focando o cui-
dado certo, no lugar certo e na hora certa,
sem desperdicios. Queremos intensificar
e simplificar o didlogo com a sociedade.
Esse reconhecimento como a marca mais
valiosa de satde do pais é um direcionador
de que estamos no caminho certo”, reforca
Coudry.

TA COM REEMBOLSO DIGITAL

Cliente SulAmeri
de suas consu
pelo App Sul/

. Os melhores médicos e hospitais por geolocalizagado
|

| + Orientag&o Médica Telefonica M - Médico na Tela?

Ofereca
I SulAmérica

. para 0S seus
clientes.

SUulAmérica

Saud
aude

Este material contém informagdes resumidas que poderdo sofrer alteragdo sem aviso prévio. 'Reembolso disponivel para consultas médicas realizadas
em consultérios. O segurado podera solicitar o reembolso digital por recibos, notas fiscais e notas fiscais eletronicas e enviar o arquivo original caso
seja solicitado pela SulAmérica. 2Consulte regras do servico em sulamericasaudeativa.com.br > Servicos > Médico na Tela. O Médico na Tela nao é uma
obrigatoriedade contratual e a SulAmérica Salde obedece a legislagdo que regulamenta os seguros e as condigdes contratuais, que devem ser lidas
previamente a sua contratagdo. O atendimento podera ser realizado aos beneficiarios de até 12 anos. A SulAmérica tem investido na expansdo do servigo para
outras carteiras e especialidades. Para mais informagdes, consulte o seu corretor, consultor ou acesse sulamerica.com.br. SAC: 0800 722 0504. Ouvidoria:
0800 725 3374. Horario de atendimento da ouvidoria: das 8h30 as 17h30. Razéo social: Sul América Companhia de Seguro Saide. CNPJ: 01.685.053/0013-90.

ACESSE: SULAMERICATACOMTUDO.COM.BR



Melhor do que
crescer sozinho é
crescer sonhando o
mesmo sonho de
Nnossos parceiros.

Acreditamos nas pessoas,
nas parcerias e no futuro.

Construimos um portfélio de solu¢ées completas em seguros de vida, planos de
previdéncia e investimentos para pessoas, empresas e parceiros de negacios. Trabalhamos assim

porque temos a certeza de que podemas levar vocé cada vez mais longe.

Venha ser nosso parceiro e crescer junto com a gente.

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

MONGERALYLEGON

SEGUROS E PREVIDENCIA

I TECNOLOGIA I

0 PROTAGONISMO
DAS INSURTECGHS

Dois grandes eventos sobre tecnologia mobilizaram
os profissionais do mercado de seguros no més de
junho: o CQCS Insurtech & Inovagéo, o maior re-
lacionado a este assunto da América Latina, e o
CIAB Febraban, do mercado financeiro, que contou
com a programacao “Trilhas do Seguro” e partici-
pacdo da Confederacdo das Seguradoras (CNseg).
Ambos aconteceram em S&o Paulo e tiveram como
pauta temas extremamente atuais, mostrando que
0s players do mercado estdo atentos a tendéncias

como Internet das Coisas, blockchain, Inteligéncia
Artificial, entre muitas outras — e buscam juntos
criar novas solugbes para novas demandas que
nao param de surgir.

Os encontros refletem nada mais que as mudan-
cas observadas em todos os ambitos da socieda-
de global, desde o cotidiano uso de ferramentas
como Google e WhatsApp até a otimizagéo e re-
novagao dos mais elaborados processos da ope-
racdo de um seguro.



TEGNOLOGIA I

0 POTENCIAL
DA

“O mundo é plural.
Temos o desafio de
criar um ecossistema
de inovagado. Devemos

INSURTECH a$
/INOVACAO 7i* 20

O MAIOR EVENTO DE INOVACAO EM SEGUROS DA AMERICA LATINA
12 E 13 DE JUNHO - SAD PAULO

0 FUTURQO DA

PROTECAO

A NECESSIDADE DE ANALISAR
CORRETAMENTE OS DADOS, RISCOS E

PROTECOES FORAM ALGUNS DOS TEMAS

ABORDADOS EM PALESTRAS

A segunda edi¢do do CQCS Insurtech
& Inovagio 2019, o maior encontro de
inovacdo em seguros da América Latina,
recebeu mais de 80 palestrantes, durante
dois dias, e mais de mil congressistas.

Gustavo Doria, idealizador do even-
to, abriu a rodada de palestras ressaltan-
do que, “hoje, o mundo atua em modo
de coworking, onde todos os setores se
complementam para a criacdo de novos
servicos que atendam as demandas dos
consumidores”. O fundador do CQCS
destacou os desafios do mundo atual e a
necessidade de incluir e inovar. “O mun-
do € plural. Temos o desafio de criar um
ecossistema de inovacdo. Devemos refle-
tir onde estamos. Vivemos um momento
de muita mudanca e informagdo. Onde
estamos neste momento? Ndo vamos fin-
gir que ndo estd acontecendo”, destacou.

Doria questionou o futuro da prote-
¢do. “temos que estar conscientes que a
tecnologia impede as pessoas de fazerem
o trabalho chato, e convencer a socie-
dade de que pagar seguro é bom”, dis-
se. A edigdo 2019 foi trés vezes maior,
com mais de mil inscritos. Em cada
sala, aconteceram palestras temdticas,
de acordo com quatro pilares: Solugdes,
Be Digital, Acelerando o Futuro e Expe-
rience. O evento também inovou ao fa-
zer parceria com o Instituto da Crianca

contratando atendentes com sindrome de
Down para orientar os visitantes.
Um dos importantes temas dis-
cutidos foi “Insurtechs Precisam de
Regulacdo?”, que contou com a Su-
perintendéncia de Seguros Privados
(Susep). Eduardo Fraga, diretor
do 6rgdo, afirmou que “o que
guia a Susep € a questdo do
desenvolvimento  sustentd-
vel do setor de seguros. Em
todas as acdes, prezamos
sempre a transparéncia
para o consumidor final”.
executivo comentou que
6rgdo mantém pon-
de atencdo a serem
trabalhados em rela-
a Insurfechs, como o
manipulagdo de dados
pessoais, assunto am-
plamente discutido por conta da
nova Lei de Proteco de Dados.
Roberto Panucci Filho, do
Pinheiro Neto Advogados,
apontou que o cendrio atual trata
sobre as necessidades e desafios
que um O6rgdo regulador tem
ao criar normas para novas
tecnologias e inovagdes que
aparecem a todo momento,
porém garantindo sua sol-

refletir onde estamos.
Vivemos um momento
de muita mudanga
e informagéo. Onde
estamos neste
momento?”

Gustavo Doria,
idealizador do CQCS Insurtech & Inovagao

véncia. “Percebemos que a Susep evoluiu
muito na discussdo sobre as regulacdes
necessdrias. Ainda existem muitas arestas
que precisam ser aparadas para a expan-
sdo deste mercado. O mundo muda mui-
to répido e, hoje, vemos a entidade com
muita vontade de inovar e mover o setor,
0 que para nds é um 6timo caminho”, fi-
nalizou.
Ja no painel “O Seguro Auto captura
o melhor das novas tecnologias”, a jor-
nada digital foi amplamente debatida
entre os palestrantes. Segundo Eduardo
Borges, vice-presidente de servigos
da Autoglass, a empresa construiu
uma jornada digital de ponta
a ponta para os clientes (se-
' guradoras, segurados
e corretores) - a aber-
N tura de um chamado,
* o agendamento do
" servigo, o status do
' ~ reparo, chatbot para
dividas e a finalizagdo. “Com esses
processos digitais, nos udltimos doze
meses tivemos um aumento no volume
de atendimentos de 25,27%”, contou
Borges.
Para Roberto Bocchi, diretor-geral
da Huvvi, o grande desafio ¢ aplicar a
tecnologia com o propdésito de inovar

Parceria com APAE garante inclus&o no staffdo CQCS Insurtech & Inovagéo

cada vez mais os modelos de negécios
e a experiéncia dos clientes. “Utiliza-
mos o big data, a telemetria, a internet
das coisas, inteligéncia artificial e o
blockchain para acompanhar toda essa
jornada”.

O Managing Director da Solera Bra-
sil, Jos¢ Manuel Dominguez, apresen-
tou ainda sua novidade no mercado, a
Solera Visual Intelligence, que utiliza a
inteligéncia artificial no gerenciamento
de sinistros. Com o software, € possivel
a identificacdo e precificacdo de um si-
nistro de pequena/média avaria apenas
enviando as fotos do veiculo.

Durante a palestra que abordou
“Risks e Tech: Prevencdo e Protecio”,
Domingos Monteiro, fundador da
Neurotech, empresa que conecta da-
dos com inteligéncia para seus clientes
abordou o setor como um todo e res-
saltou a necessidade de se inovar ins-
tantaneamente utilizando as melhores
ferramentas. Com a expressdo “inove
ou desapareca” o executivo ressal-
tou que hoje a humanidade gera, por
dia, mais dados do que os produzidos
por toda a sua existéncia até o ano de
2003, por isso a necessidade de anali-
sar e trabalhar esse volume de infor-
magdes da melhor maneira possivel.

TECNOLOGIA
NA SAUDE

Em palestra durante o evento, a
vice-presidente de Satide e Odonto
da SulAmérica, Raquel Giglio, desta-
cou o potencial das novas tecnologias
para transformar os sistemas de satide
no mundo, fortalecendo a gestdo de
satide populacional e contribuindo
para uma maior sustentabilidade do
setor. Para a executiva, a inovagfio
pode ser uma aliada na construcdo
de um novo modelo assistencial, com
coordenacio dos diferentes niveis de
cuidado e uma jornada de saide pau-
tada pela prevengdo.

“As novas tecnologias devem
transformar as ferramentas de pro-
mogdo de saide, diagndsticos e tra-
tamentos, além de possibilitar um
acesso cada vez mais amplo e de qua-
lidade a assisténcia médica adequada.
No entanto, essa medicina conectada
ganha ainda mais valor se estiver ali-
nhada com a coordenagio do cuidado
e com a utilizacdo adequada dos re-
cursos do sistema de satide, de modo
a evitar desperdicios e a focar no
bem-estar dos beneficidrios, na pré-
tica médica de exceléncia, com base
em evidéncias, e no melhor encami-
nhamento clinico para cada caso”,
afirmou a executiva.

Ela destacou duas iniciativas no
aplicativo SulAmérica Saide que
estdo transformando a experiéncia
do segurado: 0 Médico em Casa, que
permite agendar atendimento médico
em domicilio para criangas de até 12
anos e idosos a partir de 65 anos em
19 cidades brasileiras, e 0 Médico na
Tela, por meio do qual pais e respon-
sdveis podem agendar videochama-
das com pediatras para orientagdes
de saide. Em 95% dos casos atendi-
dos em domicilio ap6s a chamada via
app, aida ao pronto-socorro mostrou-
-se desnecessdria.
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“»
“ CIAB

FEBRABAN

MERCADO VIVE
REINVENGCAQO DIGITAL

NA PAUTA DO EVENTO CIAB FEBRABAN,

INSURTECHS,

IFRS 17 E TI COMO

ACELERADORA DE NEGOCIOS.

Durante o CIAB Febraban 2019,
mais um evento voltado a tecnologias
disruptivas, executivos de seguros dis-
cutiram o fluxo de investimentos em 7n-
surtechs, aimplementaciio da IFRS 17 e
o papel da drea de TI como aceleradora
de negdcios.

Os investimentos em sfartups de
seguros ao redor do mundo sdo dire-
cionados majoritamente a América do
Norte, com 60%; Europa, 24%; Asia-
-Pacifico, 8%; Israel, 3%; e a América
Latina registra apenas 2%. Os dados,
resultados de uma pesquisa realizada
pela Everis, foram apresentados por
Roberto Ciccone, sécio da empresa,
responsdvel pelo setor de seguros na
regido das Américas, no painel Insur-
techs Outlook — Inovacdo em Seguros,
da Trilha de Seguros.

A pesquisa também apontou como
as seguradoras percebem a atuagdo
das gigantes de tecnologia em ter-
mos de distribuicdo, liderado pela
Amazon, e em novas tecnologia, pela
Google.

“O fato de as inovagdes trazidas pe-
las insurtechs serem incrementais, em
um primeiro momento, leva a um alivio
porque agregam valor ao negdcio. Por
outro lado, o disruptivo ndo manda si-
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nais. Quando ele vem, pode ser tarde
para se adequar”, observou Alexandre
Leal, diretor técnico e de Estudos da
CNseg e mediador do painel.

Sobre as demandas dos consumi-
dores, o presidente da Comissio de In-
teligéncia de Mercado da CNseg, Alex
Korner (head de Seguros do Santander
Brasil), destacou que a forma como
o cliente compra o plano de assinatu-
ra da Netflix ¢ a mesma como ele vai
querer comprar seguro. “Minha preo-
cupagdo ndo é com o avango das big-
techs no mercado de seguros, mas sim
com elas conseguirem oferecer um
processo de compra de seguro mais
atraente do que o nosso”, salientou.

O Insurtech Outlook ainda indi-
ca que o digital e a inovacdo tém de
ser prioridade no foco estratégico das
empresas. O maior desafio, porém, € a
mudanca cultural e o engajamento de
toda a organizacdo no processo. “A
cultura organizacional devora qual-
quer belissima estratégia. Envolver
a companhia como um todo em uma
jornada de transformacdo € essencial”,
ressaltou Mariane Bottaro Berselli
Marinho, diretora de Estratégia, Ma-
rketing e Governanga da Zurich San-
tander Seguros e Previdéncia.

IFRS 17: grau de complexidade
difere em cada companhia

Prioridade na agenda das seguradoras,
o IFRS 17, padrdo internacional de con-
tabilidade para as operagdes de seguros,
publicado pela International Accounting
Standards Board (IASB), organizacdo
responsdvel por estabelecer normas con-
tabeis a nivel internacional, foi discutido
em outro painel da Trilha de Seguros.
Desafio para as seguradoras, a norma de-
verd ser implementada até 2022.

Atualmente, as companhias t€ém de-
senvolvido estudos internos para en-
tender os reflexos e quais dreas serdo
impactadas. Conforme Karini Madeira,
superintendente de Acompanhamento
Técnico da CNseg, o grau de comple-
xidade € diferente para cada uma, pois
varia de acordo com o segmento de atu-
acdo, produtos oferecidos, exposicdo ao
risco, grau de maturidade e o envolvi-
mento com a convergéncia das normas.

Alexandre Paraskevopoulos, da De-
loitte, observou que, embora ndo tenha
uma receita pronta, a implementacio
da norma possui uma sequéncia 16gi-
ca e gira em torno de uma metodolo-
gia. “Ao mesmo tempo em que temos
o IFRS 17, o IFRS 9, que versa sobre
instrumentos financeiros, entra em con-

junto. As duas normas conversam entre si”.

Ao compartilhar a experiéncia da com-
panhia, a superintendente de préticas conté-
beis de seguros da SulAmérica, Fldvia Viei-
ra, lembrou que a norma faz sentido para a
operagdo de seguros, mas a definiu como de
dificil implementagdo. “Uma pessoa que ndo
conhece a companhia nio conseguird imple-
mentar o [FRS 17 e o IFRS 9 em conjunto. E
importante ter um grupo inicial formado pe-
las 4reas financeira, contdbil, TI e atuarial”.

A visdo de Tecnologia da Informac@o, trans-
mitida pelo gerente de arquitetura corporativa de
TI da SulAmérica, Cristiano da Silva Bezerra,
consiste no desafio da robustez de escabilidade.
“E necessdrio também entender todas as origens
de integracdo de dados que fazem parte do pro-
cesso. A norma ¢ padrdo, porém a jornada é par-
ticular”, ressaltou.

“O fato de as
inovacodes trazidas
pelas insurtechs serem
incrementais leva a um
alivio porque agregam
valor ao negécio. Por
outro lado, o disruptivo
nao manda sinais.
Quando ele vem,
pode ser tarde para se
adequar”

Alexandre Leal,

diretor técnico e
de Estudos da CNseg

TEGNOLOGIA I

DATA
CENTER A
SERVICO DO
NEGOCIO

A Trilha de Seguros foi
encerrada com o case “Data
Center a servico do negécio”,
da Tokio Marine, implantado
pela Dell, que simboliza um
rompimento da ideia tradi-
cional de Data Center com a
juncdo dos processos em hi-
perconvergéncia.

Para o presidente da Co-
missdo de Processos e Tec-
nologia da Informacdo da
CNseg, Camilo Ciuffatelli
(Tokio Marine), o case in-
dica para todo o mercado a
necessidade de suportar as
inovagdes em termos de tec-
nologia, como telemetria,
Internet das Coisas (IoT) e
Analytics. “Sdo processos
novos que toda companhia
vai ter que usar”, afirmou.

Os investimentos em
tecnologia na seguradora
tiveram inicio em 2011, e
os resultados foram muito
expressivos. “O alto investi-
mento foi revertido em uma
capacidade de processamen-
to trés vezes maior e na re-
dugdo de custo de 64%. Com
isso, dobramos de tamanho
em trés anos”, contou Wilson
Leal, CIO da Tokio Marine.

Em sua visdo, o mercado
segurador jd transcendeu a
fase de transformacdo digi-
tal e agora estd na etapa de
Reinvencdo Digital. “Nao é
s6 a tecnologia que faz parte
do processo. Agora € o ne-
gécio, precisamos mudar o
processo para que em dois
cliques o cliente se resolva”,
definiu Wilson Leal.
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Os jornais apuram as noticias e pu-
blicam em seus sites com a esperanga
de atrair audiéncia, que lhes rende re-
ceita de publicidade. Um dos grandes
geradores de audiéncia é o Google,
que, por sua vez, tem seu modelo de
monetizacdo. A partir de sua pagina
principal e do Google Noticias, ele
também vende antincios da sua ma-
neira...

Pois bem, um estudo da News
Media Alliance divulgado neste més
mostrou que, em 2018, o Google fa-
turou US$ 4,7 bilhdes com os andn-
cios relacionados a noticias. A News
Media Alliance é uma associagdo co-
mercial que redne 2 mil jornais nos
Estados Unidos. A declaragdo do pre-
sidente da entidade, David Chavern,
ganhou destaque em reportagem do
jornal The New York Times, um dos
mais importantes do mundo. “Os jor-
nalistas que criaram o contetido me-
recem um pedago desses 4,7 bilhdes
de dolares”, afirmou Chavern. “Eles
[Google] ganham dinheiro com esse
programa, e é preciso haver uma me-
lhor remuneraco para os criadores de
conteddo”.

Um conflito entre Google e pro-
dutores de contetido nasceu a partir
do momento em que surgiu um novo
modelo de negdcios no mercado — o
Google Ads. Trata-se de uma discus-
sdo que pode futuramente passar por
questdes autorais, mas que €, essen-
cialmente, financeira. O New York

ANUNCIOS NO
WHATSAPP

Revista ACOMSEG ' ABR/MAIJUN de 2019

36

TEGNOLOGIA I

ZONA CINZENTA: GOOGLE FATUROU
US$ 4,7 BI COM NOTICIAS

Times, por exemplo, faturou com pu-
blicidade digital US$ 709 milhes em
2018. Isso equivale a apenas 15% do
resultado do Google.

O Google supostamente fez US$
4,7 bilhdes de algo gratuito, e isso é
brilhante — ou jogo sujo, dependendo

do ponto de vista. Como ndo hd um
modelo estabelecido e consentido pe-
las duas partes, o mercado vive uma
zona cinzenta, indefinida, tipica de
momentos de transi¢do.

Fonte: DINO

O WhatsApp recebera antincios no Status a partir de 2020, segundo
apresentacdo feita pela equipe do app durante o evento Facebook
Marketing Summit 2019, em maio. A publicidade dentro do app deve
funcionar de maneira semelhante aos Stories do Instagram: a propaganda
serd exibida em tela cheia entre publicagdes de contatos.

O Status do WhatsApp, lancado em 2017, permite postar texto, fotos
e videos fora das conversas, que ficam disponiveis por até 24 horas,
semelhante aos Stories do Instagram e Facebook. E nessa drea que serdo

exibidos os anuncios.

e —m e

2019

E TEMPO DE
NOVAS CONQUISTAS.

Junte-se a Bradesco Seguros na

Campanha Talento de Seguros 2019.

Uma viagem no tempo, conectando as licdes do
passado com os fascinantes desafios do futuro.

Para saber mais, acesse
talentodesegurosov.com.br

v @

SAC - Servico de Atendimento ao Consumidor: 0800 727 9966
SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 701 2708
Ouvidoria: 0800 701 7000

AlmapBBDO

TALENTO DE
SEGUROS

CNPJ: 33.055.146/0001-93

6

bradesco
seguros

Com Vocé. Sempre.



I PAINEL

SEGURO INEDITO
PARA PESSOAS
COM DEFICIENCIA
OU MOBILIDADE
REDUZIDA

A Sompo Seguros é respon-
savel pelo unico seguro desen-
volvido no Brasil que tem como
objetivo atender a Pessoas com
Deficiéncia (PcD) ou mobilidade
reduzida, a exemplo de idosos
que necessitam de equipamentos
de tecnologia assistiva. A compa-
nhia desenvolveu o Seguro Equi-
pamentos de Mobilidade, que
indeniza o custo com reparos ou
reposicdo de equipamentos tais
como cadeiras de rodas, triciclos
com propulsdo pelas maos e pré-
teses em caso de ocorréncias de
causa externa — como quedas,
impactos, colisdes, atropelamen-
tos, assaltos a mdo armada etc.

“A Sompo tem como Missao
‘Gerar bem-estar e prote¢ao a so-
ciedade provendo servigos da mais
alta qualidade’. Com base nessa
premissa, nossa area de Inovacgéo
desenvolveu o produto, que ja foi
reconhecido com premiagdes em
nosso segmento de atuagao”, lem-
bra Marcio Martinati, superinten-
dente da Sompo Seguros respon-
savel pela area de Equipamentos
de Mobilidade. Ele se refere, entre
outros, ao Prémio Antonio Carlos
de Almeida Braga de Inovagdo em
Seguros, conferido pela Confede-

Marcio Martinati, superintendente de
Equipamentos de Mobilidade da Sompo Seguros

racdo das Seguradores (CNseg).
O seguro conta também com
um Plano de Assisténcia 24 horas
com servicos voltados a atender
as necessidades especificas de
PcDs ou com mobilidade reduzi-
da. Entre os servicos estéo: taxi
emergencial, despesas médicas
por acidente, rede de cuidadores,
recolocacao profissional, concier-

ge especializado no atendimento
de PcD, courrier, entre outros. O
Plano de Assisténcia 24 horas
conta ainda com servigos como
chaveiro, conserto de linha bran-
ca, reparos elétricos, reparos hi-
draulicos, consultoria de marce-
neiro, consultoria de serralheiro,
troca de chuveiro, check-up do lar
e até apoio emocional.

Uma pesquisa realizada pelo
Sindicato das Entidades Man-
tenedoras de Estabelecimentos
de Ensino Superior no Estado de
Séao Paulo (Semesp) revela que
a procura por ensino a distancia
vem crescendo tanto nas institui-

ENSINO A DISTANCIA

¢Oes privadas quanto publicas.
Hoje, segundo o levantamen-
to, 1,759 milhdo de brasileiros
de 18 a 24 anos estdo fazendo
EAD (ensino a distancia). Entre
0s motivos que levam os partici-
pantes a essa escolha, estdo a

falta de tempo para conciliar as
tarefas diarias dentro e fora de
casa ou até mesmo porque em
muitas cidades alguns cursos
nao estao disponiveis. Na rede
privada, o EAD também é 40%
mais barato.
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Campanha

VAR

VENDA COM AGENTE
> EGANHE SEMPRE MAIS

[ ANOVA CAMPANHA DA FATOR COMECOU EM ABRIL E AGORA VOCE JA PODE RESGATAR SEUS PONTOS! ]

* Realize suas vendas do Seguro Responsabilidade Civil Profissional E&O
via Portal do Corretor: www.fatorseguradora.com.br.

e Acumule pontos e troque-o0s por PREMIOS EXCLUSIVOS.
» Todas as suas vendas com prémios pagos garantem 4% do valor revertidos em pontos*.

( COMO FUNCIONA?

Valor revertido em pontos: R$ 40,00 = 40 pontosJ

tValor do prémio da apélice emitida e quitada = R$ 1.000,00

E NAO SE ESQUECA!
Corretor cadastrado na Fator realiza a sua adesao no site da campanha: www.focoforcafator.com.br.
Ja os corretores nao cadastrados podem acessar: www.fatorseguradora.com.br;, escolher a opcao “PORTAL DO
CORRETOR” e, em seguida, a opcao “CADASTRAR CORRETORA'". A partir dai, basta seguir o passo a passo
apresentado pelo sistema.

PARTICIPE, RESGATE SEUS PONTOS E GARANTA MUITOS PREMIOS!
Campanha vélida de 01/04/2019 a 01/04/2020.

*Nos casos em que o prémio nao for pago a vista, os respectivos pontos seréo liberados conforme o pagamento das parcelas. Os pontos sdo liberados em até 30 dias apds
a confirmacdo do pagamento do prémio. Confira todas as condicées de participacao e o regulamento completo no site da campanha.

¢
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™ | fator seguradora

fator™

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 PRESENCIAIS
E ONLINE

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

o

UNIVERSIDADE

ACONSEG

www.universidadeaconseg.com



