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ALAVRA DO PRESIDENTE

Novos negocios

A atuacgo estratégica das assessorias juntas pode di-
namizar a distribuicao de produtos das seguradoras.

A Aconseg-RJ prevé maiores possibilidades de ne-
gdcios com as companhias e trabalha para estreitar cada
vez mais os lagos com as parceiras. Com uma atua¢ao
estratégica, acredito que a acdo conjunta das assesso-
rias apoia e incrementa a distribui¢do de produtos das
companhias.

As assessorias sdo de grande importancia para pro-
mover a capilaridade do atendimento comercial devido
a capacidade estratégica e a sinergia que mant€ém com
os corretores. Trabalhamos com portf6lios dos mais
simples aos mais complexos e com uma diversidade
enorme de produtos diferentes, e as nossas afiliadas dao
conta do recado, gerando muitas oportunidades e possi-
bilidades comerciais para as companhias parceiras.

Apds um ano de enfrentamento da pandemia da
Covid-19, a crenca é de que o periodo mais dificil foi
superado e a vacinacdo em massa da populacdo do pla-
neta vai permitir que as pessoas voltem a viver com cui-
dados, mas sem medo.

A julgar pela reportagem especial desta edicdo, o
clima é de confianca no mercado. O Indice de Confian-
ca do Setor de Seguros (ICSS), da Fenacor, aponta que
corretores e seguradores comecam 2021 otimistas em
relacdo ao desempenho da economia e do mercado:
53% dos corretores e 59% dos seguradores acreditam
num ambiente econdmico melhor e favordvel para os
proximos seis meses. E 59% dos corretores projetam
crescimento do faturamento, da mesma forma que 64%
dos seguradores.

As oportunidades de expansdo do seguro em 2021
sdo desafiadoras, mas propicias para a implementacao
de novos produtos e servicos na retomada pds-pande-
mia dos negécios do setor. NOs apostamos nesse cend-
110 € queremos colaborar para tornd-lo possivel e real.

Boa leitura a todos!

Joffre Nolasco
Presidente da Aconseg-RJ
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Em 2021, a palavra de
ordem no mercado de
seguros brasileiro é...
otimismo!

Ap6s um ano de
enfrentamento
global da pandemia
da Covid-19, 0
pensamento
agora € de que
a travessia do
periodo mais
delicado ja foi
superadae o
momento é de
recomecos.

A mais recente edicao do
indice de Confianga do
Setor de Seguros (ICSS),
da Fenacor, aponta que
corretores de seguros e
seguradores iniciam 2021
com mais otimismo em
relacao ao desempenho a
do mercado e da
economia brasileira.
O cenario ainda é
desafiador, mas oportuno

para a implementacao

de novas estratégias, C d I‘n
produtos e servicos na a. e O
retomada pés-pandemia
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Revelagao estd no Indice de Confianca do Setor de Seguros (ICSS), Fenacor, para o primeiro semestre de 2024 (dados de jan/2021)

Confianca na
Economia: Corretores

53%

acreditam que
ficara melhor;
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Cenarios- Os executivos ouvidos pela Revista
da ACONSEG-RIJ se mostram otimistas quanto
aos rumos do seguro em 2021, a despeito de
ainda projetarem um cendrio desafiador para os
negécios do segmento este ano.

Sergio Carvalhaes de Brito, diretor
Comercial Varejo RJ/ES da Tokio Marine,
avalia que o “grande desafio” de 2021 serd
a recuperacio da economia brasileira diante
dos efeitos da pandemia. Segundo ele, com
um cendrio de baixa taxa de juros, cimbio
alto e recuperagdo do PIB, o mercado deve
estar atento tanto a novos riscos quanto a
oportunidades de diversificacdo de negdcios
para o setor.

“O mercado securitario exercerd um papel
de protagonismo na retomada da economia,
atendendo a uma maior demanda de prote¢do
da sociedade. Juntos — seguradores, corretores
e assessorias —, temos condicdes de voltar a
atingir um patamar de crescimento de dois
digitos em nosso mercado em 2021”, analisa.

Para Leonardo de Freitas, diretor da
Organizagdo de Vendas da Bradesco Seguros,
“o setor tem respondido com resiliéncia a todas
as dificuldades e apresentado bons resultados”.

O executivo acredita que o cendrio para a
economia global em 2021, “especialmente para o
mercado de seguros”, mostra-se construtivo, o que
reverte a retracdo registrada em 2020 causada pela
pandemia.

“A base para a retomada € o processo de
contencdo da pandemia e, principalmente, o
programa de vacinagdo, que esperamos que ganhe
forca ao longo dos préximos meses na grande
maioria dos paises, o que impactard diretamente
nas estratégias da seguradora”, avalia.

Com os intimeros ajustes implementados
pelas seguradoras para atender a demanda dos
segurados frente a pandemia, como a oferta de
novos servicos e tecnologias e a expansao do
leque de produtos, Fernando Grossi, diretor-
executivo Comercial e de Marketing da Sompo
Seguros, ressalta que o trabalho de consultoria dos
corretores, assessorias e plataformas de seguros
ganhard predominancia este ano para auxiliar o
consumidor a contratar a cobertura adequada a sua
necessidade. Segundo ele, 2021 serd um ano de
muita integra¢do no mercado segurador.
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Sergio Carvalhaes
Diretor Comercial Varejo RJ/ES da Tokio Marine

“E por meio desse esforco conjunto que
vamos manter a premissa de levar sempre a
melhor solu¢do em termos de seguro para o
consumidor e, com isso, alcancar uma retomada
efetiva no crescimento do mercado de seguros”,
afirma o executivo.

Grossi destaca ainda que a seguradora
Sompo mantém atualmente parcerias com 69
assessorias de seguros no Brasil, das quais
22% sdo no Estado do Rio de Janeiro. Nesse
sentido, o executivo acredita que os canais
de distribuicdo devem alcancar um papel de
destaque na retomada da inddstria de seguros
pés-pandemia.

“0O panorama econdmico traz um
cendrio desafiador, mas oportuno para
o desenvolvimento de estratégias para
diversificacdo e rentabilizacdo de
carteiras”, destaca.

“0 MERCADO
SECURITARIO
EXERCERA

UM PAPEL DE
PROTAGONISMO
NA RETOMADA
DA ECONOMIA,
ATENDENDO
AUMA MAIOR
DEMANDA DE
PROTECAQ DA
SOCIEDADE"
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Inovacéo e Tecnologia — Bruno Blatt, CEO da
Qualicorp, diz que a Covid-19 provocou reflexos con-
siderdveis em todos os setores, sobretudo na Satde,
como a aprovacdo, mesmo que tempordria, do uso da
telemedicina.

“E inegdvel que a pandemia reforcou algo que
jd era uma importante tendéncia: a necessidade das
dreas de satide, inovagdo e tecnologia caminharem
juntas”, constata.

Nesse sentido, Blatt acredita que o seguro-saide é
atualmente uma “prioridade para a populacdo brasilei-
ra”. O executivo da Qualicorp cita ainda outras duas
tendéncias que, na sua opinido, se firmardo cada vez
mais no setor de seguros: a venda digital, “que permite
ao corretor e ao cliente realizar a venda e a contrata-
¢do de forma totalmente online e sem sair de casa”, e
o crescimento de aquisi¢des, parcerias e acordos regio-
nais “como forma de ampliar a oferta de produtos para
diversificar as possibilidades ao cliente.”

O mercado de seguro encontrou nas fintechs e insur-
techs maneiras de se reinventar, usando a tecnologia em
todas as etapas de seus processos, além de investir em
departamentos estruturados e dedicados a inovacao, des-
taca Emerson Bueno, diretor Comercial da seguradora
Fator. O executivo avalia essas starfups como “grandes
tendéncias dos proximos anos”, pois criam modelos de
distribui¢io, multiplicam o alcance por meio de multica-
nais, eliminam burocracia e investem em simplificacdo e
digitalizacdo de processos e autosservicos.

Bueno cita o seguro de grandes riscos como exem-
plo de segmento do mercado para o qual as novas tec-
nologias sdo fundamentais para entender com maior
precisdo o comportamento dos segurados. “Sao gran-
des aliadas no controle de indicadores ou quando per-
mitem a criagdo de modelos atuariais que garantam
uma subscri¢do ‘sob medida’”, assinala.

O investimento em tecnologia tem sido um dos
grandes focos do mercado de seguros, e deverd conti-
nuar assim ao longo deste ano, aposta Freitas.

“O mercado continuard se dedicando ao desen-
volvimento de solugdes que simplifiquem as ati-
vidades dos corretores e que melhorem a experi-
éncia dos clientes nas jornadas de atendimento”,
frisa o diretor da Bradesco.

Mercado digital — Mauricio Galian, vice-presi-
dente Técnico da seguradora HDI, opina que as li-
cdes deixadas pelo ano anterior deverdo ecoar e se-
rdo cada vez mais aproveitadas em 2021, “fazendo

Leonardo de Freitas
Diretor da Organizagéao de Vendas da Bradesco Seguros

com que o mercado fique cada vez mais digital e se
adeque mais rapidamente ao perfil do cliente”, um
segurado que manuseia diariamente dispositivos e
aplicativos interativos, dgeis e flexiveis.

“Serd um ano desafiador, porém acredito que 0 momen-
to € de oportunidades e de expansdo para todos”, preve.

Leonardo de Freitas tem visdo idéntica e classifica
como “temas vitais para 2021 o cuidado com a efici-
&ncia operacional e a transformacdo digital.

“O avango da digitalizacdo tem sido um meio necesss-
rio para a realizacio de negdcios mais 4geis, qualificados
e consultivos, oferecendo processos mais eficazes, desde
o primeiro contato do cliente para contratacdo do produto,
até o momento da regulacdo do seguro”, opina.

Carolina Lorenzatto, diretora-executiva de Growth
e Produtos da Amil, reforca as opinides sobre a ten-
déncia “cada vez mais digital” do seguro e cita as
acdes do setor, que investiu em dreas como teleme-
dicina, tecnologia para andlise de dados e ferramen-

“0 SETOR TEM
RESPONDIDO
CoM
RESILIENCIA
ATODAS AS
DIFICULDADES E
APRESENTADO
BONS
RESULTADOS"
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tas de gestdo de satde. “Para fazer esses produtos
chegarem ao publico, investiremos em novas par-
cerias, novas plataformas de relacionamento e no
fortalecimento do Canal Corretor”, enfatiza.

As disrupgdes, sobretudo aquelas ligadas a transfor-
macdo digital do setor, refletirdo ndo apenas em 2021,
mas também nos proximos anos, antevé Eduardo Dal
Ri, diretor-executivo Comercial da seguradora Allianz.
Segundo ele, a digitalizacdo ird otimizar o tempo de-
dicado pelos corretores nos processos de cotagdo e de
emissdo de apdlices e ainda ird ajudé-los a atuar como
consultores para os seus clientes.

“Veremos um setor mais eficiente e uma industria
mais digitalizada na atuagdo do canal de distribuicio,
nos relacionamentos com parceiros de negdcios e segu-
rados, nos processos, produtos, servigos e nas experién-
cias dos clientes com as seguradoras”, estima.

RH — Robson Tricarico, diretor Comercial da segura-
dora Suhai, acredita que mesmo com o enfraquecimen-
to da pandemia no curto ou médio prazo as empresas
ndo deverdo voltar com todos os seus colaboradores ao
regime de trabalho presencial didrio. “Muitos (colabo-
radores) devem ainda permanecer em casa ou fardo ro-
dizio, formato que contribuiu para reducdo de despesas
operacionais, sem perda de produtividade na maioria
dos casos”, preve.

Emerson Bueno chama a atencdo da importancia
dos colaboradores das seguradoras para o sucesso do
atendimento a segurados e potenciais clientes do setor.

“Empresas que usam a tecnologia sem desprezar a
importancia do fator humano t€m tudo para se destacar.
Uma equipe empética e cordial sempre serd um dife-
rencial. O cliente quer agilidade na subscri¢io, cotago,
emissdo e no atendimento a sinistros. Por mais que
sistemas possam garantir entregas em tempo recorde,
nada substituird a cordialidade humana”, teoriza.

Igualmente, Freitas também destaca a importancia
da capacitacdo profissional, essencial, segundo ele,
para o momento atual, de grandes transformacoes. “As
pessoas terdo que continuar se adaptando as novas tec-
nologias, aos novos métodos de trabalho e, principal-
mente, a0 novo consumidor — que também estd sempre
mudando”, reitera o executivo.

Ramos em destaque — A despeito da existéncia de
“fatores exdgenos” que causam interferéncia no se-
tor e que podem alterar previsdes — como as agdes
contra a Covid-19, mudangas politicas e economi-
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Fernando Grossi
Diretor-executivo Comercial e de Marketing da Sompo Seguros

cas, desemprego etc. —, Galian acredita que o seg-
mento de pessoas terd as melhores oportunidades no
mercado em 2021. Mas ndo s6.

“Seguro residencial, empresarial, rural e transportes
podem sobressair pelo aumento do agronegdcio, ma-
nutencdo do home office e pela retomada da producio
de muitos setores que diminuiram o ritmo em 20207,
elenca o vice-presidente da HDI.

Dal Ri salienta que, no atual cendrio, a Allianz per-
cebeu que “alguns produtos terdo seus desempenhos
retomados e outros se destacardo no pds-pandemia,
como Automdével, Residencial, Grandes Riscos, Enge-
nharia, Transporte e Rural.”

As estimativas do executivo sdo pautadas pela ex-
pectativa de retomada da economia e o retorno das ati-
vidades sociais, a partir de um ambiente que estd sendo
conhecido como “novo normal”, baseadas em atitudes,
comportamentos e probabilidades como a preocupagio
das pessoas com a saide em periodos de deslocamento,

“0 PANORAMA
ECONOMICO TRAZ
UM CENARIO
DESAFIADOR, MAS
OPORTUNO PARA O
DESENVOLVIMENTO
DE ESTRATEGIAS
PARA
DIVERSIFICAGAQE
RENTABILIZAGAO
DE CARTEIRAS"
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privilegiando o transporte individual; a adocdo em mas-
sa pelas empresas do regime de trabalho “home office”;
a volta dos programas de privatizagdes e de concessoes;
o fortalecimento, com o isolamento social, de habitos
de consumo online apoiados em tecnologias, sites e dis-
positivos mdveis; e o crescimento das safras.

Leonardo de Freitas prevé boas perspectivas para
o seguro residencial, negdcio que recebeu um “aque-
cimento” no ano passado, provocado, na sua andlise,
por fatores como a grande adesdo das empresas ao
home office, o aumento da permanéncia das familias
dentro das residéncias e as mudancas ocorridas nas
rotinas dos lares em consequéncia da Covid-19. Esse
boom no seguro residencial, segundo ele, “resulta na
mudanca de algumas situacgdes de risco, envolvendo
a necessidade ndo s6 de manutengdo do seguro, mas
também de uma cuidadosa revisio das coberturas.”

Grossi confirma que a estratégia da Sompo serd
“investir substancialmente” em relacionamento para
fomentar negdcios e parcerias em multiplas carteiras.
O executivo cita um “cendrio favordvel” para o seguro
agricola e se mostra otimista também para as oportuni-
dades potenciais das carteiras de Auto, Vida e Ramos
Elementares (empresarial, residencial € condominio).

Outro segmento que merece destaque na avaliacdo
do diretor da Fator € o seguro-garantia. Segundo ele, por
conta das recentes mudangas na legislacdo, que trouxeram
oportunidades e boas demandas em garantia judicial.

“Nos processos judiciais, empresas que ndo tém o
dinheiro para o depdsito em juizo podem substituir o
valor pela apdlice do seguro-garantia a qualquer mo-
mento. Isso da liquidez para as companhias, por isso é
tdo relevante”, defende Bueno.

Brito também chama a atengfio para os seguros de
riscos de engenharia e garantia, que podem se benefi-
ciar do setor de construcdo civil, “que j4 vem despon-
tando com sinais claros de recuperagio e retomada do
ritmo de projetos”, e para as carteiras de Vida Individu-
al, Safras, Residencial, Empresarial e Riscos Digitais.

Automdvel - O diretor da Tokio Marine acredita ainda
que € fundamental considerar os novos perfis de consu-
midores e suas demandas cada vez mais segmentadas.

“No ramo de automdveis, por exemplo, deve-
mos estar atentos a um condutor que busca alter-
nativas ao transporte publico diante dos riscos de
sadde e que deve aquecer principalmente o seg-
mento de carros usados”, observa o executivo.

A retomada da economia e a desaceleracdo da pande-

Bruno Blatt
CEO da Qualicorp

mia devem colaborar com a recuperagio do seguro Auto
em 2021, prevé Tricarico, com destaque para as apélices
feitas por proprietdrios de carros usados (“principalmen-
te os que estdo sendo utilizados para transporte de pas-
sageiros por aplicativos ou mesmo entregas”), utilitdrios
em geral, motos, caminhdes de pequeno porte e veiculos
utilizados por caminhoneiros autonomos.

Uma oportunidade de negdcio que pode ser associada
ao segmento Auto € o seguro de Responsabilidade Civil
(RC), assinala Bueno.

“Temos apostado bastante no seguro de Responsabi-
lidade Civil Profissional, por ser um produto indispensé-
vel e que atende a uma gama diversificada de clientes”,
pontua o executivo.

Segundo o diretor da seguradora Fator, o0 RC Pro-
fissional € um “campo muito fértil” para a atuacdo do
corretor, ainda mais os que possuem uma carteira de se-
guros mais voltada para o varejo, como seguro de vida
ou de automavel, por exemplo.

“E INEGAVEL QUE
A PANDEMIA
REFORCOU ALGO
QUE JA ERA UMA
IMPORTANTE
TENDENCIA: A
NECESSIDADE
DAS AREAS DE
SAUDE, INOVACAD
E TECNOLOGIA
CAMINHAREM
JUNTAS"
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“Um corretor atento faria bons negécios ao oferecer
0 RC ao seu cliente no momento da renovagao do seguro
automdvel, partindo do pressuposto de que a maioria das
pessoas exerce algum tipo de profissdo, mas nio se dd
conta dos riscos envolvidos na sua atividade”, pondera.

Protecéo e Previdéncia — “Observamos que hd uma
tendéncia de crescimento das dreas de investimento e
previdéncia”, aposta Solange Zaquem, diretora Comer-
cial da seguradora SulAmérica. Segundo a executiva,
tal projecdo ¢ atribuida principalmente a percep¢do
pela seguradora de que os brasileiros estdo demons-
trando maior conscientizacfio sobre assuntos de prote-
¢do financeira.

“E percebido um interesse maior por esses produtos e
pela importincia de proteger a prépria familia e seus bens
diante de imprevistos, embora ainda haja uma subpene-
tragdo no pais por falta de educagdo financeira”, analisa.

“Também acredito que pode haver, com a retomada
da economia, uma busca maior por planos de acumula-
¢do (previdéncia) em comparacdo com o que percebe-
mos em 2020”, ressalta Alfeo Marchi, diretor de Mer-
cado da seguradora MAG.

Vida e Saude — Marchi acredita ainda que o seguro de
vida registrard um “ritmo forte de crescimento”, espe-
cialmente pelo aumento da demanda de planos de risco.

“As pessoas continuardo a buscar cada vez mais
formas de planejamento financeiro pensando no
proprio futuro e no de suas familias. Manteremos
um crescimento de demanda do segmento de segu-
ro de vida no pafs, a exemplo do que temos obser-
vado nos dltimos anos”, preveé.

A tendéncia de ampliar a percepcdio a respei-
to da importancia do acolhimento e da satide do
cliente também ¢é um dos pilares de atuacdo da
Amil em 2021. Carolina Lorenzatto conta que
no segundo semestre de 2020 a empresa realizou
lancamentos mensais de produtos alinhados a pro-
posta de valor de promover o “cuidado certo”. A
expressdo, segundo ela, significa dar acesso ao
suporte de sadde mais adequado, pelo meio mais
indicado, no local e na hora certa: uma “coordena-
¢do do cuidado”, por assim dizer.

“Esse modelo de produto, aliado a tendéncia
de que o beneficidrio seja cada vez mais prota-
gonista no cuidado da prépria satde, entrega um
melhor custo-efetividade, podendo ganhar cada
vez mais espaco”, defende a diretora-executiva.
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Emerson Bueno
Diretor Comercial da Fator Seguradora

O protagonismo dos produtos de satide também é
uma aposta da Qualicorp para 2021, refor¢ca Bruno Blatt.

“Com a tendéncia de o plano de sadde ganhar ainda
mais importancia para a populagio, acredito que um
novo horizonte de boas perspectivas se abriu para em-
presas e corretores”, avalia 0 CEO da empresa.

O executivo lembra que no ano passado a
Qualicorp langou 20 novos produtos no segmen-
to coletivo por adesdo e firmou parcerias iné-
ditas com operadoras de saide em todo o pafs.
Segundo ele, essa estratégia permanecerd em
2021. “Seguiremos lancando novos produtos e
parcerias para, cada vez mais, ofertar a popula-
cdo planos de satide que atendam as suas neces-
sidades”, confirma Blatt.

‘AS FINTECHS
EINSURTECHS
SAO AS GRANDES
TENDENCIAS DOS
PROXIMOS ANOS®
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As estratégias
para 2021

Num ano de retomadas, recomecos, oportunida-
des e expansdo, as seguradoras jd iniciaram 2021
prontas para reconquistar os espagos no mercado.

A seguradora HDI, por exemplo, estard em-
penhada na diversificagdo de seus produtos e
servigos, afirma o vice-presidente Técnico,
Mauricio Galian.

“Queremos crescer ainda mais o market share,
mantendo nossa tradicional atuacdo na carteira
Auto, segmento que ocupamos a 5* posicdo de
mercado, e fortalecer nossa presenca nas carteiras
Empresarial e Residencial, ramos que no ultimo
ano ocupamos a 4* e 6° posi¢des, respectivamente.
Enxergamos um grande potencial nessas carteiras
para 2021, periodo em que o lar e o local de traba-
lho estardo ainda muito préximos”, destaca.

Galian revela que a HDI ja se posiciona estra-
tegicamente para crescer em Transporte, Riscos
Diversos e, principalmente, na carteira de Vida.

“Lancamos recentemente nosso primeiro produto
em parceria com a Icatu — o HDI Vida PME - que,
com certeza, também serd prioridade para a compa-
nhia, que atualmente ja conta com mais de 26 mil
vidas seguradas, atestando o sucesso do negdcio”,
ressalta.

J4 o diretor da Organizagdo de Vendas da Bra-
desco Seguros, Leonardo de Freitas, diz que a em-
presa intensificard, em 2021, o movimento pela
“cultura da prote¢do”, com o objetivo de avancar
nas estratégias de levar o seguro a cada vez mais
pessoas e empresas em todo o pafs.

“Continuaremos atentos as movimentacdes do
mercado e no redirecionamento do foco para a co-
bertura de novos riscos, flexibiliza¢do de prazos,
contratagdo 4gil e uma corretagem mais eficiente
e intuitiva”, garante.

A estratégia da Suhai para 2021 € a de se con-
solidar em segmentos nos quais a seguradora j4
¢ protagonista, afirma Robson Tricarico, diretor
Comercial da empresa.

“Em motos, j4 somos lideres em todo Brasil,
com mais de 30% de market share, e assim con-
tinuaremos focados, buscando nosso crescimento,
oferecendo uma aceitacdo ampla para qualquer

Especial

Mauricio Galian
Vice-presidente Técnico da HDI Seguros

marca, ano, modelo ou perfil de utiliza¢do, além,
¢ claro, de precos competitivos em todas as regi-
des”, frisa.

J4 para carros com mais de dez anos de uso,
utilitdrios em geral e caminhdes usados, a Suhai
oferecerd para os seus clientes produtos com co-
berturas reduzidas e pregos atrativos, valorizando
a relacdo custo x beneficio. “A Suhai € a Unica
seguradora que nio possui restricdo de aceitagdo
por marca, ano, modelo ou perfil de utilizagdo,
de qualquer veiculo, em todo Brasil, uma grande
oportunidade para que corretores ndo percam ne-
gdcios”, reitera.

Na Sompo, apesar de ser reconhecida como
uma companhia multiproduto, a seguradora ado-

*2021 SERA UM
ANO DESAFIADOR,
POREM
ACREDITOQUEO
MOMENTO E DE
OPORTUNIDADES
E DE EXPANSAQ
PARATODOS"
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tard estratégias diversificadas para a ampliagcdo
de cada carteira.

“Incrementamos as ofertas de produtos, ser-
vicos e outras facilidades que vém dinamizando
as oportunidades de negdcios em produtos como
Sompo Vida Individual e Coletivos, Sompo Auto e
os produtos de Ramos Elementares Massificados,
como o Sompo Empresarial, Residencial e Condo-
minio”, detalha Fernando Grossi, diretor-executi-
vo Comercial e de Marketing da seguradora.

Além da tecnologia, as estratégias da Tokio
Marine em 2021 passam pela capacitacdo e diver-
sificacdo de portfélio.

Sergio Carvalhaes de Brito, diretor Comercial
Varejo RJ/ES da seguradora, diz que a Tokio Ma-
rine seguird com a ampliacdo das suas atividades
no interior dos estados do Rio de Janeiro e Espi-
rito Santo, “onde hd uma boa janela de oportuni-
dades”, intensificando a rotina de treinamentos e
a capacitacdo dos corretores de seguro parceiros
nessas regioes.

“Em parceria com os corretores, que acompa-
nham de perto o dia a dia de cada um dos clien-
tes e suas mudangas de comportamento, a ideia
¢ desenvolver uma série de solu¢des ao longo do
ano para atender novos nichos e necessidades dos
consumidores”, detalha.

Valorizar ainda mais a parceria com 0s corre-
tores também € uma das estratégias da Qualicorp
em 2021, por meio de uma “expansdo orginica”.
Com o apoio de mais de 40 mil corretores e par-
ceria com cerca de 90 operadoras de saide e 600
entidades de classe, a empresa, diz o CEO Bruno
Blatt, almeja o crescimento da forga de vendas e a
ampliacdo do portfélio de produtos.

A estratégia da Qualicorp para a ampliacdo das
vendas em parceria com os corretores de seguros
passa pela criacdo de novos produtos de saudde,
mais customizados e acessiveis para a populacdo
de diferentes regides brasileiras, e pelo langamen-
to do “Tamo Junto”, novo programa de relaciona-
mento com os corretores, € da Qualiplay, primeira
rédio digital com funcionamento 24 horas por dia
com foco no profissional de vendas. A empresa
prevé ainda para esse ano a inauguracio do “Espa-
co do Corretor”, um hub de networking, no centro
da cidade de Sdo Paulo.

“Estamos nos aproximando cada vez mais do
corretor, trabalhando no desenvolvimento de no-
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Carolina Lorenzatto
Diretora-executiva de Growth e Produtos da Amil

vos produtos e reforcando nossa politica de regio-
nalizacdo. Queremos, cada vez mais, continuar
valorizando e estreitando o relacionamento com
nosso principal parceiro”, elogia.

A pandemia ndo mudou a estratégia de negé-
cios da Amil de ampliar o acesso a sadde suple-
mentar, frisa Carolina Lorenzatto, diretora-execu-
tiva de Growth e Produtos da empresa.

“Além de atrair novos clientes, a qualidade de
atendimento aos nossos clientes atuais e a segu-
ranc¢a de nossos colaboradores, continuario sendo
prioritdrias. A rede assistencial, a telemedicina
Amil e o programa de satide mental continuardo
recebendo investimentos continuos”, ressalta.

Em 2021, a SulAmérica seguird cuidando de

“ALEM DE ATRAIR
NOVOS CLIENTES,
A QUALIDADE DE
ATENDIMENTO
AOS NOSSOS
CLIENTES ATUAIS
E A SEGURANCA
DENOSS0S
COLABORADORES,
CONTINUARAO SENDO
PRIORITARIAS"
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pessoas, de maneira ainda mais integrada, ga-
rante Solange Zaquem, diretora Comercial da
seguradora.

“A nossa estratégia estd totalmente voltada ao
conceito de Satde Integral — fisica, emocional e
financeira —, de forma a oferecer para os nossos
clientes a tranquilidade para que vivam o presen-
te e o futuro da maneira como acharem melhor”,
explica.

A executiva destaca ainda que a SulAmérica
continuard a investir no aprimoramento de seus
principais parceiros comerciais — “os corretores
de seguros” —, por meio da oferta de cursos que
ajudem esses profissionais a assimilar inovagdes
de processos, novos produtos, tecnologias e a atu-
ar com assertividade nas midias sociais.

Como exemplo, Solange Zaquem cita a escola
de negdcios “Pra Saber”, criada pela SulAmérica
com o objetivo de oferecer cursos e treinamen-
tos online, totalmente gratuitos, que disponibi-
liza op¢des variadas para o desenvolvimento de
habilidades e de negdcios, com foco em empre-
endedorismo.

Alfeo Marchi, diretor de Mercado da MAG Se-
guros, destaca que a seguradora “seguird firme,
apostando em inovagdo e tecnologia para contribuir
com o dia a dia dos seus parceiros de negécio.”

O executivo frisa que a ferramenta de venda di-
gital j4 é uma realidade na companhia desde 2017
e foi fundamental para a manutengdo e continui-
dade dos negdcios dos profissionais do mercado
de seguros durante a pandemia.

Os planos da MAG também incluem a consoli-
dacdo do Portal de Seguros Coletivos, lancado em
2020, que traz uma série de funcionalidades e ser-
vigos para a melhor gestdo desse tipo de produto.

“Também manteremos o forte ritmo de lanca-
mento de solucdes de seguro de vida — tanto indivi-
dual quanto em grupo — para atender as demandas
da populacdo e do mercado, o que contribuird com
a geracdo de cada vez mais oportunidades de negé-
cios”, enfatiza.

J4 a seguradora Fator concentrard as suas es-
tratégias no aprimoramento da sua plataforma de
distribui¢do de seguros e na inclusdo de diversas
linhas de produtos, todos desenhados para serem
comercializados exclusivamente de forma digital.

Emerson Bueno, diretor Comercial da Fator,
ressalta que a seguradora triplicou os investimen-

Eduardo Dal Ri

Diretor-executivo Gomercial da Allianz

tos em tecnologia para torni-la capaz de desenvol-
ver sistemas proprios, com equipe 100% dedicada
a0s projetos da empresa.

“O cliente de hoje é muito mais antenado, in-
formado e conhecedor de seus direitos. O nosso
desafio ¢ cativd-lo de todas as maneiras, sendo
uma delas a possibilidade de customizar produ-
tos, servicos e processos, preferencialmente de
forma répida, segura, eficiente e com o melhor
preco”, reitera.

Em outra frente de atuacdo, Bueno revela ainda
que a Fator também ird investir em novas formas
de comunica¢do com seus publicos e parceiros.
Ele revela que essa estratégia passa pela amplia-
cdo da interacdo com corretores de seguros — por

“AS DISRUPGOES,
SOBRETUDO
AQUELAS LIGADAS
A TRANSFORMAGAO
DIGITAL DO SETOR,
REFLETIRAQ NAO
APENAS EM 2021,
MAS TAMBEM NOS
PROXIMOS ANOS®
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meio de investimentos para o desenvolvimento de
um portal de relacionamento com esses profissio-
nais — e com clientes, segurados e potenciais in-
teressados nos produtos e servigos da seguradora
por meio do site e das midias sociais, os canais de
informagdo da companhia.

“Estaremos em multiplas plataformas porque
entendemos que a comunicacdo com o cliente
tem que acontecer onde e quando o segurado
quiser”, afirma.

Para 2021, a Allianz ir valorizar ainda mais a sua
presenca online e as plataformas digitais como ferra-
mentas para comunicacio e relacionamento entre cor-
retores e segurados.

“O ambiente virtual também encurta distancias
e otimiza o tempo, fazendo com que os parceiros
de negdcios consigam fazer mais contatos e pros-
pectar novos clientes”, enfatiza Eduardo Dal Ri,
diretor-executivo Comercial da seguradora.

A estratégia da Allianz serd oferecer ao cliente
produtos mais flexiveis e abrangentes e de acordo
com o seu perfil. Segundo Dal Ri, a oferta consisti-
r4 em produtos com perfis basico, completo e pre-
mium.

“Os segurados e parceiros de negdcios terdo
a disposicdo produtos adequados as necessi-
dades, com pregos assertivos, processos sim-
ples e flexiveis, rapidez na emissdo e servigos
completos em todos os planos de assisténcia,
uma experiéncia ainda mais fluida durante toda
a vigéncia do seguro e a seguranca da marca
Allianz”, garante Dal Ri.

Robson Tricarico
Diretor Comercial da Suhai Seguradora

Novos produtos e coberturas

Tal qual nos anos recentes, a seguradora
Sompo pretende investir ndo apenas em novos
produtos, mas também em servicos e funcio-
nalidades que facilitem o acesso e o relacio-
namento com corretores e segurados. As no-
vidades da Sompo passam pela ampliagdo no
seguro-condominio das coberturas adicionais
de vendaval, furacdo, ciclone, tornado, grani-
zo, impacto e guarda de veiculos (incéndio e
roubo ou incéndio, roubo e colisdo); o lanca-
mento de portais da Sompo Saide e de novos
cotadores para o Sompo Vida; e a disponibili-
zacdo de servigos como o Sompo Car Delivery
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— que leva o veiculo da oficina até o enderego
do segurado — e o Documento Expresso, para
retirada de documentos no endereco do segu-
rado. “Essas facilidades aumentam a percep-
¢do do segurado do valor agregado ao seguro
por meio do servico prestado”, explica Fer-
nando Grossi, diretor-executivo Comercial e
de Marketing da seguradora.

O diretor Comercial da seguradora Suhai,
Robson Tricarico, explica que a empresa pos-
sui atualmente um formato de produto modu-
lar, ou seja, o cliente pode contratar o seguro
de furto e roubo com assisténcia 24h, com op-

‘A RETOMADA DA
ECONOMIAE A
DESACELERAGAO
DA PANDEMIA
DEVEM
COLABORAR COM A
RECUPERAGAO DO
SEGURO AUTOEM
2021
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¢do de contratacdo da cobertura de perda total
por colisdo e outros danos em todo Brasil.

“Para 2021, iremos expandir a opg¢do de
uma nova cobertura, a de terceiros e, desta
forma, atenderemos as necessidades dos per-
fis de nossos clientes”, garante o executivo.

Tricarico diz ainda que a intenc¢do também
¢ atrair a grande maioria dos proprietdrios de
motos (98%), carros (70%) e caminhoes (85%)
que ainda estdo fora dos negécios do setor no
Brasil e contribuir “de forma significativa para
que esses perfis de clientes incrementem as
estatisticas formais do mercado, evitando de
serem atraidos pelo seguro pirata.”

A oferta de produtos para proprietdrios ou
condutores de motocicletas também faz parte
das agdes da Tokio Marine, diz Sergio Carva-
lhaes de Brito, diretor Comercial Varejo RJ/ES
da seguradora.

Na sua avaliagdo, 2020 foi um ano que trou-
xe muitas mudancas nos hdbitos das pessoas
e na percep¢do que elas tém de risco. Neste
sentido, acredita o executivo, produtos que se
adequem a essas novas tendéncias terdo gran-
de apelo ao longo de 2021.

“Um lancamento do dltimo ano que eu pos-
so citar como um indicativo dessa mudanca é
a boa receptividade que tivemos com 0 seguro
para motos, que atende a uma busca dos con-
sumidores por alternativas de mobilidade mais
eficientes e baratas”, destaca. Ele se mostra
otimista também com as perspectivas para os
produtos voltados para pequenas e médias em-
presas e a comercializacdo do Vida Individual
em complemento a previdéncia privada.

Desde janeiro, a seguradora MAG vem re-
alizando uma série de langcamentos de produ-
tos, como o Didria por Incapacidade Tempo-
réria (DIT). “Contamos com quatro médulos
deste tipo de produto em versdes com fran-
quias de 7 e 10 dias”, explica Alfeo Marchi,
diretor de Mercado da empresa. “Além dis-
so, desenvolvemos o DIT Médicos, exclusi-
vo para este profissional, também em quatro
modulos, e com idade de aceitacdo até os 70
anos de idade”, complementa.

Outro ponto importante, destaca Marchi, é
a expansdo do portfélio de seguros coletivos
da MAG, “que estd ainda mais competitivo e

Especial

Solange Zaquem
Diretora Comercial da SulAmérica Seguros

conta com mais de 20 solugdes de coberturas.”

“Ainda para 2021, estdo previstas uma série
de novidades relacionadas a novas coberturas,
como um portfélio voltado para o produtor ru-
ral e iniciativas de seguro on demand”’, anun-
cia o executivo da MAG.

Na SulAmérica, a diretora Comercial So-
lange Zaquem diz que a seguradora ja tem
montada uma agenda de lancamentos, que
oferecerd ao mercado produtos diferenciados,
com a visdo e a expertise da empresa.

“Sdo fundos de investimento focados em di-
ferentes petfis e, claro, em Sadde Integral, e que
estdo sendo implementados agora neste inicio de
ano”, adianta.

“0BSERVAMOS QUE
HA UMA TENDENCIA
DE CRESCIMENTO
DAS AREAS DE
INVESTIMENTO E
PREVIDENCIA”
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A Amil aposta em planos e produtos como o
Fécil S40, que oferecem servigos de telemedi-
cina e cobertura em hospitais da rede prépria
com certificacdo Joint Comission ou ONA,
além de urgéncia e emergéncia nacional.

“No momento atual, de arrefecimento eco-
ndmico, certamente se destacardo produtos
que retinem precos acessiveis, rede creden-
ciada qualificada e tecnologias que permitam
acesso, seguranc¢a e qualidade no atendimen-
to”, analisa Carolina Lorenzatto, diretora-exe-
cutiva de Growth e Produtos da empresa.

Leonardo de Freitas, diretor da Organi-
zacdo de Vendas da seguradora Bradesco,
avalia que o segmento de Vida deve se be-
neficiar da conscientizacdo dos brasileiros
sobre a importancia de decisdes que visam a
prote¢do pessoal e familiar. “Os produtos de
Vida tiveram crescimento em 2020 e t€ém um
potencial imenso de penetragdo nos proxi-
mos anos, sendo um 6timo recurso em casos
de doencas graves, despesas médicas e hos-
pitalares”, acentua.

O executivo também indica a previdéncia
privada como um produto que deve se desta-
car nos préximos meses, “sobretudo, para os
clientes que querem entrar para o mundo dos
investimentos ou desejam ter uma longevidade
financeira.”

Na Qualicorp, o CEO Bruno Blatt diz que a
empresa continuard a oferecer planos de sat-
de com beneficios que contribuam para que o
cliente possa cuidar de sua satde de forma ge-
ral e, principalmente, “que caibam no bolso”
frente aos reajustes anuais e por faixa etdria.

“Oferecer beneficios junto com o plano de
saide é uma tendéncia importante, que faz o
usudrio valorizar ainda mais o seu plano de
satde. Por exemplo, contratar um plano de
satde que ofereca subsidio para a compra de
medicamentos ou contratar o beneficio sau-
de e ter a disposicdo também o plano odon-
tolégico”, assinala.

Ja Eduardo Dal Ri, diretor-executivo Co-
mercial da seguradora Allianz, conta que a
empresa estd oferecendo uma série de novi-
dades em produtos recentemente langados.
Na empresa, os destaques sdo 0s seguros
Auto (RCF sem a cobertura para casco e
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Alfeo Marchi
Diretor de Mercado da MAG Seguros

aceitacdo para veiculos com até 20 anos;
trés opcoes de franquia, de assisténcia 24
horas e de guincho; carro reserva opcional
e oficina escolhida pelo segurado; servico
“Motorista amigo”; e aceitacdo de usos co-
merciais para tdxis, locadoras e motoristas
de aplicativo); Residencial (produtos com-
pactos; coberturas com indenizag¢ido pelo
“Valor de Novo” e de roubo de bens fora
do local de risco); Assisténcia 24h (planos
Essencial e VIP, com oito e 74 servicos, res-
pectivamente); Condominio (novo produto
digital, com ofertas Bdsicas — Simples e
Ampla); e Empresarial PME (novo produto
digital, com coberturas amplas para diver-
sos eventos e clausula “Valor de Novo”).

“TAMBEM ACREDITO
(UE PODE HAVER,
COM A RETOMADA
DA ECONOMIA,

UMA BUSCA MAIOR
POR PLANOS DE
ACUMULAGAO
(PREVIDENCIA) EM
COMPARAGAQ COM
0 QUE PERCEBEMOS
EM2020"



sera destaque

“Em 2021, o destaque nao sera
nem a organizag¢ao, nem o produto;
serd efetivamente o profissional”. E o
que afirma o mentor e CEO da Univer-
sidade ACONSEG, Wagner Attina. Ele
adianta a Revista da ACONSEG-RJ
que o plano de negécios da universi-
dade “vem recheado de grandes novi-
dades”, este ano, para a capacitacao
dos profissionais do setor.

“Yamos avangar com cursos nas
areas administrativa, comercial e,
especificamente, com grande én-
fase na area tecnoldgica, pois en-
tendemos que o mercado demanda
conhecimento para conseguir via-
bilizar e aumentar a produtividade
dos profissionais e a producéo das
organizacdes”, assinala.

O planejamento da Universidade
ACONSEG para 2021 inclui a oferta
de cursos de Marketing Digital, Bu-
siness Intelligence, criacao de sites
e de planilhas Excel e utilizacao de
e-mails, além de capacitagcao comer-
cial nas areas de vendas, pds-venda e
programacgao neurolinguistica.

Para Attina, o mercado de seguros
ja havia sinalizado em 2020 a neces-
sidade de profissionais dominarem a
area tecnolégica com desenvoltura em
varias ferramentas, constatacdo que
motivou a Universidade ACONSEG a
reforcar a oferta de cursos com linha
de capacitagéo tecnoldgica e digital.

Outra area em que a universidade
ird reforcar a sua oferta de capacita-
¢cao é a comunicagao escrita. Attina
diz que o aprimoramento da lingua
portuguesa é um “gap profissional”
que ja havia sido identificado anterior-
mente pela universidade com a oferta
do curso de portugués comercial.

“O desenvolvimento de negdcios
passa pela escrita, seja pela utiliza-
¢ao de e-mails ou de aplicativos como
o WhatsApp. Acreditamos que é de
extrema importancia que profissionais
de todas as areas aprimorem 0s seus

Profissional de seguros

Wagner Attina,
CEO da
Universidade
ACONSEG-RJ

conhecimentos sobre a lingua mater-
na”, analisa o mentor e CEO da Uni-
versidade ACONSEG.

Na opinido de Attina, considerando
o atual momento de pandemia, produ-
tos de seguros que possam ser entre-
gues de forma virtual ao cliente ten-
dem a ocupar um espag¢o muito maior
no mercado. Mas isso n&o significa,
na sua opiniao, que esses produtos
vendam por si sos. “E necessario que
as empresas do mercado de seguros
mantenham a sua mao de obra capa-
citada, com profissionais qualificados
para oferecer suporte e consolidacéo
a venda do produto. Uma venda bem
elaborada evita que ocorram sucessi-
vos cancelamentos”, avalia.

O mentor e CEO da Universidade
ACONSEG sugere que seguradoras,
corretoras e demais atores do merca-
do de seguros fagam um planejamen-
to estratégico com foco na distribuicéo
(logistica) e atendimento ao cliente.

“N6s da Universidade ACONSEG
estamos prontos para atender a
demanda das empresas do setor de
seguros brasileiro em relagao a trei-
namento e desenvolvimento humano,
de forma a potencializar os seus ne-
gocios para o alcance dos melhores
resultados”, ressalta.

“E NECESSARIO QUE
AS EMPRESAS

DO MERCADO DE
SEGUROS
MANTENHAM A
SUA MAO DE 0BRA
CAPACITADA,

COM PROFISSIONAIS
QUALIFICADOS
PARA OFERECER
SUPORTE E
CONSOLIDAGAQ
AVENDA DO
PRODUTO"
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Conheca todas as novidades do novo Allianz Auto
e monte a oferta que é a cara do seu cliente.

=5 Carro Reserva com contratacdo opcional e ar condicionado.
G 'E mais, uso liberado independente da oficina escolhida.

QT

— Escolha entre 3 opgdes de franquia:
@ .. e@ 100% desconto?, reduzida ou normal.

#simples
&flexivel

1200km, 500km e KM ilimitado.

Acesse o AllianzNet e cote agora!

Ei1 O allianzcorretor

O registro desse plano na SUSEP néo implica, por parte

da Autarquia, incentivo ou recomendacgdo a sua comercializacdo.

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

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

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

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

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

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

o valor estabelecido em apdlice.

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

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

Escolha entre 3 opg¢des de Guincho:

Allianz ()



ANO MAIS
PROSPERO PARA

“Vamos planejar em nossas reuniées da Aconseg-RJ a

melhor forma de atuacdo, respeitando a individualidade

de cada uma das assessorias”.
Joffre Nolasco, presidente da Aconseg-RJ

0 MERCADO DE SEGUROS

Com a manutencao
de novas tecnologias,
o investimento
em qualificacao
profissional e a uniao
das assessorias, 2021
sera muito melhor,
na visao de Joffre
Nolasco, presidente
da Aconseg-RJ

Por causa da pandemia da Covid-19,
o0 ano de 2020 foi de muita instabilidade
e adaptacdes, mas também foi um gran-
de impulsionador de tendéncias, como
a incorporagdo da digitalizacdo e da
Tecnologia da Informacgio no processo
de trabalho. As empresas precisaram se
ajustar para manter a atividade comer-
cial, inclusive o setor de seguros.

A Aconseg-RJ aponta quatro prin-
cipais atitudes para o sucesso de seus
associados: a experiéncia dos gestores,
0s investimentos em novas tecnologias,
equipes comprometidas e preparadas, e a

Joffre
Nolasco,
presidente da
Aconseg-RJ
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proximidade com a grade de corretores.
E, para 2021, seu presidente acredita que
as companhias se sairdo muito melhor.

“As empresas associadas da Aconseg-RJ
mostraram preparo e deram continuidade
a0 atendimento aos servicos e demandas
durante o ano passado. Elas se adapta-
ram e se fortaleceram para reagirem
de forma positiva e rdpida as adver-
sidades impostas pelo coronavirus.
Em 2021, é preciso manter todos 0s
novos incrementos incorporados. E,
com certeza, seremos muito melhores
nesse ano em que a vacinagéo renova
as esperangas € nos trard mais segu-
ranga”, diz Joffre Nolasco

A Aconseg-RJ prevé para este ano
a unido de todas as nossas associadas,
buscando melhores performances junto
as seguradoras parceiras, entendendo
suas estratégias. “Vamos planejar em
nossas reunides da Aconseg-RJ a me-
lhor forma de atuac@o, respeitando a
individualidade de cada uma das asses-
sorias”, destaca o presidente.

De acordo com Joffre, a tecnologia
¢ parte fundamental na evolucdo do ne-
gécio e nio hd mais espaco fora dela.
Por isso, a qualificacdo € tdo importante
para as empresas que querem se man-
ter no topo. E firme em uma de suas
missdes que € incentivar, por meio de
cursos, palestras e debates, a formacao
profissional e funcional das estruturas
das associadas, a Aconseg-RJ vai am-
pliar investimentos na Universidade
Aconseg-RJ, com o oferecimento de
mais cursos na formatacao online; agre-
gar novos associados (multimarcas
e/ou unimarcas). Além de empenhar es-
forgos para aproximar cada vez mais as
Aconsegs a fim de, juntas, buscarem o
desenvolvimento das assessorias.




Suporte para vencer
0S novos desafios

Aliando conhecimento técnico e sen-
so critico, a Universidade ACONSEG
foi suporte importante em 2020 para
que empresas do setor transformassem
um ambiente negocial adverso em uma
oportunidade de negécios. Em 2021, em
consonancia a tendéncia de mercado,
vai investir na drea de tecnologia

O ano de 2020 exigiu que as empre-
sas se adequassem ao formato de traba-
lho imposto pela pandemia, implemen-
tando o home office e o investimento na
digitalizacdo e na tecnologia da infor-
macdo. Neste contexto, a Universidade
Corporativa Aconseg-RJ se destacou no
suporte as corretoras, assessorias e se-
guradoras. Além de transmitir informa-
coes técnicas, a instituicdo académica
tem o intuito de desenvolver senso cri-
tico, pensamento auténomo e o racioci-
nio légico tdo importantes no contexto
negocial. Em 2021, dard mais destaque
aos cursos da drea tecnoldgica conforme
a tendéncia mercadoldgica.

“No cendrio instdvel de pandemia, um
pensamento critico aliado ao conhecimento
técnico foi e é fundamental para encon-
trar as melhores solu¢des para o negdcio.
Assim, nds, Universidade ACONSEG,
com muita propriedade, fomentamos um
ambiente capacitante e colaborativo que
permite a busca de novos caminhos ne-
gociais. Entdo, as corretoras de seguros,
as seguradoras e as assessorias de seguros
que nos buscaram obtiveram o desenvol-
vimento necessdrio para transformar um
ambiente negocial adverso em uma grande

‘ “Estamos empenhados em abrir novas frentes de conhecimento, além

de reforgar as jd em curso, de forma a capacitar cada vez mais e melhor

os profissionais do mercado, para os desafios trazidos pela
pandemia e pelas inovagoes tecnolégicas”

Luiz Philipe Baeta Neves, reitor da Universidade ACONSEG

oportunidade de fazer negécios”, destaca o
professor-mestre Wagner Attina, CEO da
Universidade ACONSEG.

Para este ano, o plano de negécios da
Universidade ACONSEG ¢ avancar com
cursos nas dreas administrativa, comercial
e, especificamente, com grande énfase, na
drea tecnoldgica, como Marketing Digital,
Business Intelligence, criacdo de sites, Ex-
cel, utiliza¢io de e-mails e muitas outras.

“O inicio desta década evidenciou a ne-
cessidade de um dominio mais aprofunda-
do na 4rea tecnoldgica. O contexto atual do
mundo dos negdcios implica diretamente
no dominio e desenvolvimento da 4rea de

Luiz Philipe
Baeta
Neves,

reitor da
Universidade
ACONSEG

marketing digital e logistica. O mercado
demanda conhecimento para conseguir
viabilizar e aumentar a produtividade dos
profissionais e a producdo das organiza-
coes. O empreendedor que ndo buscar
especializacdo para os seus colaboradores
cometerd um erro crasso ao entender que,
de alguma forma, seus negécios voltardo
a ser realizados como eram antes. Vamos,
com apoio de nosso reitor da Universidade
Aconseg, Luiz Philipe Baeta Neves, e, do
presidente da Aconseg-RJ, Joffre Nolasco,
produzir mais cursos que sejam de interes-
se do setor, dando énfase a drea de Marke-
ting Digital”, anuncia Attina.
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MAURICIO GALIAN
ASSUME
VICE-PRESIDENCIA
DA HDI SEGUROS

O executivo Mauricio Galian,
que ja respondia pela area de
Produtos e Resseguros®, assumiu
a vice-presidéncia da HDI Segu-
ros em janeiro, em substituicao a
Fabio Leme, passando a acumu-
lar as duas fungdes.

Segundo Galian, a vice-presi-
déncia volta a centralizar as ativi-
dades técnicas e de sinistros e tera
a importante responsabilidade de
continuar os caminhos iniciados de
diversificacdo, inovacdo e adequa-
¢ao dos nossos produtos para nova
realidade do setor de seguros.

A estratégia da HDI para 2021
segue o ritmo ja dado de diversifi-
cacao da companhia, que sempre
teve tradicdo em automodvel. Nos
ultimos anos, a seguradora in-
gressou em residencial e empre-
sarial. “Agora é reforgcar a diversi-
ficacdo com servicos e produtos
nos segmentos vida, transporte,
maquinas e também se preparar
para entrar em agronegdcio em
20227, conta o executivo.
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SULAMERICA COM
NOVAS LIDERANCAS

Ricardo Bottas, diretor vice-pre-
sidente de Controle e Relagbes
com Investidores da SulAmérica,
assumira a presidéncia da
SulAmérica a partir de 30 de mar-
¢o, sucedendo a Gabriel Portella,
que, em meados de janeiro, anun-
ciou sua decisdo de nao renovar
seu mandato como diretor-presi-
dente da SulAmérica, a expirar em
29 de marco.

“A estratégia da companhia,
baseada no pilar de Saude In-
tegral, busca ampliar cada vez
mais a qualidade de nossos pro-
dutos e servicos para nossos
clientes, direciona a aceleragéo
do desenvolvimento organico
e inorganico da Companhia, o
acesso a novos mercados e a
estrutura de capital necessaria

para suportar essa estratégia
de crescimento”, afirma Ricardo
Bottas.

A SulAmérica também tem
nova liderangca na area de Marke-
ting. Trata-se de Simone Case-
na, que chega para conectar
toda a estratégia de comuni-
cacdo do novo posicionamento
Saude integral, que coloca as
saudes fisica, emocional e finan-
ceira de maos dadas para uma
vida plena no presente e no fu-
turo. A executiva tera também
a missao de fortalecer a comu-
nicacao digital, a performance
e o CRM.

Zeca Vieira, que liderava a
area na companhia, apoiara a
SulAmérica como consultor em
projetos especiais.

Simone Cesena,
diretora de Marketing

Ricardo Bottas,
presidente da SulAmérica
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- ! Vocé esta preparado
' ‘ para conversar
sobre o futuro ,
CcOm 0s seus clientes?
R
A
Rodrigo Santoro ‘ Rodrigo Santoro

45 anos 75 anos

A SulAmérica esta.
Evoluimos juntos para oferecer
Saude Integral em todos os momentos.

A SulAmeérica estd pronta para ajudar vocé a cuidar da sadde fisica, emocional e financeira dos seus
clientes, com planos de saude, odontoldgicos, de previdéncia, seguros de vida e plataforma
de investimentos. Isso é Satide Integral. Para vocé e os seus clientes viverem melhor, por inteiro.

dentsumb.

SONV

> Parasaber mais, acesse

et SulAmérica
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Sul América Companhia de Seguro Sauide — CNPJ: 01.685.053/0013-90. Sul América Servigos de Satde S.A. - CNPJ: 02.866.602/0001-51. Sul América Seguros de
Pessoas e Previdéncia S.A. - CNPJ: 01.704.513/0001-46. Sul América Investimentos Distribuidora de Titulos e Valores Mobiliarios S.A. - CNPJ: 32.206.435/0001-83.
Ouvidoria: 0800-725-3374. Horario de atendimento: de segunda a sexta, das 8h30 as 17h30.




REVITALIZAGAQ DO RIO
TRAZ OPORTUNIDADES

O pacote de mudancas anun-
ciado recentemente pela Prefei-
tura do Rio de Janeiro para dar
ao Centro do Rio ares de bairro
residencial descortina um hori-
zonte de oportunidades, também,
para o mercado de seguros, prin-
cipalmente no tocante ao seguro
de construcdo, residencial, de
responsabilidade civil, de aciden-
tes pessoais, dentre outros.

Historicamente, o Centro do
Rio sempre foi uma area comer-
cial, mas foi esvaziado pela cri-
se econOmica e pela pandemia.
Por meio de mudancas urbanis-

ticas (reformar casas e prédios e
construir unidades novas) e tri-
butarias, o governo municipal es-
pera criar condicbes para atrair
moradias.

Levantamento do Sindica-
to da Industria da Construgao
(Sinduscom) e da Associagao
de Dirigentes de Empresas do
Mercado Imobiliario (Ademi) mos-
tra que, em meados de 2020, no
auge da pandemia de Co-
vid-19, cerca de 13 mil imdveis es-
tavam fechados em toda a regiao
do Centro. Em 2018, o numero era
bem menor: oito mil unidades.

— Ha uma oferta de imdveis
bem localizados, mas que néo
atendem mais as exigéncias
criadas pelas novas tecnologias.
Geralmente, sai mais em conta
construir um prédio novo, que
seja mais econémico em ter-
mos de consumo de energia e
preparado para receber cabos
de fibras 6ticas do que recupe-
rar um imdével antigo. Ao mes-
mo tempo, faltam estimulos
para converter iméveis desati-
vados para uso residencial —
avalia o presidente da Ademi,
Claudio Hermolin.

ALLIANZ OFIGIALIZA
PARCERIA QLIMPICA
E PARALIMPICA
DE 8 ANOS

A Allianz iniciou oficialmente, no
inicio do ano, sua parceria mundial
de oito anos (2021 a 2028) com o
Movimento Olimpico, com base
em sua colaboragdo com o Movi-
mento Paraolimpico, que ja ocorre
desde 2006. Desde o anuncio da
parceria, em setembro de 2018, a
seguradora envolveu torcedores,
atletas, equipes e funcionarios por
meio da promog¢ao a saude em
quatro mercados-piloto — Austra-
lia, China, Franca e Espanha

“A Allianz tem orgulho em ser
a Seguradora Parceira Mundial
dos Movimentos Olimpico e
Paralimpico,” disse Oliver Béate,
CEO do Grupo

Entre outras iniciativas, a se-
guradora oferecera aos clientes e
colaboradores a chance de parti-
cipar do Revezamento da Tocha
Olimpica, em Pequim 2022, e
envolvera 0s jovens com 0O espi-
rito e os valores dos Movimentos

—\———

Olimpico e Paralimpico por meio
de esportes experimentais e rela-
cionamento com atletas em seus
Allianz Sports Camps. Além disso,
apoiara os Movimentos Olimpico
e Paralimpico com solugdes e ser-
vigos de seguros personalizados.

“Os Movimentos Olimpico e

Paralimpico representam uma das
ideias mais universais da historia,
porque unir as pessoas por meio
de valores compartilhados é o
cerne de sua mensagem. E agora,
a Allianz faz parte dessa historia”,
comentou Eduard Folch, presi-
dente da Allianz Brasil.
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MAG SEGUROS
LANGA O GALO
DE OURO 2021

A campanha é voltada para
funcionarios e corretores par-
ceiros da companhia e foi lan¢a-
da oficialmente em meados de
fevereiro, durante um programa
especial exibido pelo YouTube.
Os participantes concorrem ao
famoso troféu e a uma viagem
com acompanhante para um
dos destinos mais incriveis do
planeta: a Tailandia.

Para se cadastrar, basta soli-
citar pelo e-mail sejaparceiro@
mag.com.br. O langamento do
Galo de Ouro 2021 pode ser
conferido pelo link www.youtu-
be.com/watch?v=zg1NOGWonq
U&feature=youtu.be

‘Eu garanto aos que ainda
ndo conquistaram o Galo de
Ouro que vale a pena”, disse
Osmar Navarini, diretor Comer-
cial da MAG Seguros.

I, PAINEL

QUALICORP AMPLIA CULTURA
DE DIVERSIDADE E INCLUSAQ

Embora as mulheres ja res-
pondam por 70% do total
dos colaboradores, a Qualicorp
abriu processo seletivo exclusi-
vo para elas e contratou duas
gestantes para a alta lideranca.
Com a chegada das novas exe-
cutivas, as mulheres passaram
a ocupar 55% dos cargos de co-
mando na empresa, que inclui
postos de supervisdo, coorde-
nacao, geréncia, superinten-
déncia e diretoria.

Outra medida é a inclusdo de
PCD (pessoas com deficiéncia)
em todos os processos seletivos,
0 que levou a empresa a contra-
tar, em 2020, 58 novos colabora-
dores. “Queremos aumentar esse
numero, estamos sé no comego”,

diz a recém-chegada diretora de
Pessoas & Cultura, Flavia Bosso-
lani Pontes, uma das contratadas
no processo seletivo exclusivo
para mulheres.

As novidades fazem parte do
programa Quali Plural, langcado
no semestre passado, para refor-
car e ampliar a cultura de diversi-
dade e inclusdo na empresa.

Mesmo durante a pandemia,
a empresa aderiu ao movimento
“Nao demita” e contratou qua-
se 800 novos funcionarios, cha-
mados de Qualis, o que leva a
companhia a marca de mais de
2.300 colaboradores. Desse total,
negros e pardos respondem por
30%, enquanto o publico autode-
clarado LGBTQIA+ chega a 3%.
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BRADESCO SEGUROS EM
NUMEROS NO ANO DE 2020

O Grupo Bradesco Seguros
fechou 2020 com lucro liquido
de R$ 5,1 bilhdes e faturamen-
to de R$ 73,7 bilhdes, registran-
do recuos de, respectivamente,
31,3% e 5,1% em relacdo aos
resultados obtidos em 2019. O
desempenho foi impactado, prin-
cipalmente, pelo comportamento
dos indices econdmico-financei-
ros, que influenciou o resultado
financeiro e a atualizacdo das
provisdes técnicas, e pelo au-
mento do indice de sinistralida-
de, fruto da retomada gradual
da demanda por procedimentos
eletivos que estava reprimida

em raz&o do distanciamento so-
cial decorrente da pandemia de
Covid-19. O faturamento atingiu
R$ 73,7 bilhdes, acusando recuo
de 5,1% ante o registrado em 2019.

As provisdes técnicas do Gru-
po cresceram 3,6%, para R$ 285
bilndes, e os ativos garantidores
dessas provisoes evoluiram 4,2%,
chegando a R$ 320 bilhdes.

O valor pago em indeniza-
coes e beneficios atingiu R$ 33
bilhdes, correspondente a uma
média didria de cerca de R$ 130
milhdes, mantendo estabilidade
com relagdo ao montante regis-
trado em 2019.

¢

®
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SETOR AUTOMOTIVO:
PERSPECTIVAS ANIMADORAS

A boa noticia vem da Anfa-
vea: o crescimento do volume de
vendas de caminhdes neste ano
devera ser de 13%, alcancando
volume total de 103 mil unidades
comercializadas no periodo, o
que impactara positivamente os
mercados ligados as atividades
de transporte.

A previsdo otimista se esco-
ra no aumento vertiginoso do e-
-commerce e, também, do agro-
negocio, cujas logisticas estao
demandando frotas mais jovens.
A média atual dos veiculos que

circulam no pais é de 11,6 anos.

Ao aprofundar a analise obser-
vando aspectos especificos do
setor de caminhdes, concessiona-
rias e revendedores conseguem
manter o otimismo, projetar cres-
cimento e até fazer investimentos
apostando nas possibilidades de
aumentar a rentabilidade no ano.

O crescimento de nichos e ur-
géncia para renovagao da frota
sao motivo, também, para deixar
0 mercado de seguros mais en-
tusiasmado com a perspectiva de
ampliar seus negécios.
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CLUBE DE
BENEFICIOS FATOR
SEGURADORA

A Fator lancou um Progra-
ma de Relacionamento voltado
para os corretores de seguros,
visando fortalecer ainda mais
0s lagcos com esses parceiros
para, juntos e ainda mais uni-
dos, recomecarem a caminha-
da em 2021.

O Clube de Beneficios é uma
plataforma que consiste em uma
rede credenciada de empresas
de ramos diversos que conce-
dem descontos diferenciados.

O programa é divido em
duas categorias, Clube de Be-
neficios Standard e Clube de
Beneficios Gold. Para usufruir
dos descontos em mais de 300
estabelecimentos e e-commer-
ces pelo Brasil, é preciso atu-
alizar os dados da corretora de
seguros, o que pode ser feito
pelo site da seguradora (https://
fatorseguradora.com.br/clube-
-de-beneficios)

SUHAI OFERECE
PROTECAO EXCLUSIVA
PARAMOTO

Especialista nesse tipo de
produto, a seguradora tem um
seguro exclusivo de furto e rou-
bo para moto que pode ser até
80% mais barato do que um se-
guro completo. Além de incluir
assisténcia 24h, em todo o Bra-
sil, e a opgcdo de cobertura de
perda total por colisdo e outros
danos, o seguro apresenta ou-
tros diferenciais como aceitacédo
para qualquer marca, modelo e
ano de moto, perfil simplificado
e sem burocracia e auséncia de
franquia num eventual sinistro.



I, PAINEL

Para disseminar o co-
nhecimento sobre como
é o dia a dia de diversos
setores da empresa e,
com isso, buscar aumentar
0 numero de candidatos
para vagas abertas e qua-
lifica-los, a UnitedHealth-
Group Brasil, companhia
que controla a operadora
de planos de saude Amil
e a rede Americas, iniciou,
em fevereiro, uma série de
lives no YouTube, chama-
das UHG ao Vivo.

O primeiro bate-papo
teve como tema “Come-
cando uma carreira como
estagiario(a)”. Havera mais

UNITEDHEALTHGROUP BRASIL
FAZ LIVES PARA QUALIFICAR CANDIDATOS

nove edigcdes até o final ano
de 2021, e seis delas terdo
foco em conteudos de In-
cluséo e Diversidade, com
a participacdo dos Grupos
de Dialogo do UnitedHeal-
thGroup Brasil, formados
por mais de 200 colabora-
dores voluntarios. Os temas
buscam desenvolver e pro-
mover uma cultura que eli-
mine barreiras nas politicas
e praticas da organizagéo
como um todo.

Havera, também, edi-
¢cdes do UHG ao Vivo
com foco nas areas de
enfermagem, call center
e tecnologia.
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i é sinoni Desde S
A Suhai é sindonimo esde Sempre
de ampla aceitagao.

SUHAI

SEGURADORA

Quer ver? N3o importa a marca, modelo

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

A Suhai é desde sempre a melhor opgao.

o o

Roubo e Furto Sem Burocracia Ampla Aceitagao
Agilidade na contratagao.

@

Assisténcia 24h
Servico de chaveiro, troca de pneu,
transporte domiciliar e guincho.

<

Comissoes Especiais

-~

Cobertura opcional
de Perda Total
por colisdo ou danos

Seja corretor parceiro da maior
seguradora de motos do pais.

SLUHAI

suhaiseguradora.com SEGURADORA
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INOVACAO DIGITAL

A saida da Ford do Brasil trouxe a tona de for-
ma mais contundente uma questédo tdo desafia-
dora quanto promissora, que é a de investir em
mudancgas tecnoldgicas. A prdpria montadora, se-
gundo Augusto Schmoisman, especialista em de-
fesa cibernética corporativa, militar, aeroespacial

e CEO da Citadel Brasil, reconheceu a necessi-
dade de adaptacéo e investimento, impulsionado
por novas e emergentes tecnologias em servigos
conectados, eletrificagcdo e veiculos autbnomos.
Por conta desse movimento estratégico rumo a
transformacéo digital, empresas como a GM e a
Hyundai, exemplifica Schmoisman, planejam investir
pesado em inovagao, com foco em automavel elétrico.

NO SETOR AUTOMOTIVO

O segmento automotivo atraiu também empre-
sas como as lideres do mundo tecnoldgico Apple,
Google e Amazon, que ja estdo desenvolvendo
projetos de carros elétricos num cendrio (ainda)
dominado pela Tesla Motors, que tem mostrado
superioridade tecnolégica no segmento desse
tipo de veiculo.

A competicdo pela lideranga tecnoldgica, prevé
o0 especialista, se tornara um desafio ndo somente
no setor automotivo, mas em toda cadeia empre-
sarial. Razdo pela qual recomenda que a mudan-
ca referente a inovagdo continua precisa ser uma
politica dentro das empresas e colocada efetiva-
mente em pratica.
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A MAG Seguros esta

sempre ao lado

dos corretores.

Neste momento, nao seria diferente. Estamos investindo fortemente para
que esses profissionais possam gerar mais e melhores negécios.

Nossa ferramenta Venda Digital permite a comerclalizagdo do portfélio de forma totalmente on-line e remota.
Também estamos lancando cada vezr mais solugdes aderentes as necessidades das pessoas e ao momento atual

E tudo isso sem deixar de olhar para a capacitagan, por mela de nossos cursos e treinamentos da MAG Universidade Mﬁ G
e para a atualizacan, com realizagdo periddica de lives com grandes nomes e dicas relevantes g
SEGUROS

Mande um e-mail para sejaparceiro@mag.com.br e conte vocé também com esses e autros diversos beneficios! GRUPD MONGERALYLEGON
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TECNOLOGIA 5G:
NADA SERA COMO ANTES

Quando o 5G estiver em pleno funcionamento no
Brasil, o que esta previsto para 2022, quem ira se
lembrar, por exemplo, que baixar filmes e livros era
questao de horas e, as vezes, até de semana; que
um dos grandes obstdculos ao estimulo da fabrica-
cdo de carros autébnomos e das cirurgias remotas, re-
alizadas por meio de robés, era o tempo demorado
de resposta aos comandos enviados, pondo em risco
vidas no trénsito e nas mesas de cirurgia; ou ainda
que conectar até 1 milhdo de aparelhos por quiléme-
fro quadrado, tornando realidade a massificagdo da
internet das coisas, trazen-
do vantagens incalculaveis
para as cidades, organiza-
¢bes e pessoas, fossem
conquistas de um futuro
longinquo?

Com o 5@, a transferén-
cia de dados se dara de
forma simultdnea, veloz
e segura e com cobertu-
ra mais ampla, reduzindo
as horas e, por vezes, 0s
minutos, em questdo de
segundos, o que impacta-
rd tremendamente a vida
das pessoas e das orga-
nizagbes. Sobretudo num
pais como o Brasil, que
detém uma das maiores
redes de telefonia movel

do mundo — 227 milhbes de aparelhos celulares x
211 milhées de habitantes, sequndo dados do IBGE,
ou seja, mais de um aparelho por pessoa — ficando
atras apenas da China, India e EUA.

E impensavel, hoje, trabalhar ou, para boa parte da
populagdo brasileira, simplesmente viver sem o auxi-
lio do celular. A pandemia certamente ajudou a forta-
lecer essa realidade.

Segundo calculos da consultoria KPMG, essa nova
tecnologia deve gerar US$ 4,3 trilhbes em servigos
em todo 0 mundo nos proximos seis anos.

IMPACTOS NO SEGURO

No mercado de seguros, a expectativa é das
melhores. Espera-se uma ampliacdo de negdcios,
sobretudo no segmento de Danos e Responsabili-
dades, aqui compreendendo o ramo de Automdvel
e o de Riscos. O primeiro, em fun¢do do esperado
aumento da frota de carros auténomos. O segundo,
porque 0s riscos cibernéticos sdo considerados o
grande desafio que o 5G traz para todos, indistin-
tamente, devido ao maior grau de conectividade e
interacdo pessoal. O que naturalmente demandaré
um maior investimento em recursos para fortalecer
a segurancga da informagéo. A seguranga ciberné-
tica deve fazer parte da gestdo estratégica das or-
ganizagbes, recomendam especialistas.

A previsdo é endossada pelo desempenho do

seguro de Riscos Cibernéticos, que, no periodo de
janeiro a outubro de 2020, arrecadou R$ 29 milhdes
em prémios, o melhor resultado do segmento de Da-
nos e Responsabilidades, segundo dados da CNseg.
A julgar pelo aumento de casos de golpes virtuais e
a maior preocupagdo das empresas com a seguran-
ca dos seus dados, esse ritmo, segundo analistas do
Setor, deve ser mantido ou, talvez, acelerado.

S0 de janeiro a junho de 2020, ocorreram no
Brasil 2,6 bilhées de golpes virtuais, de um total
de 15 bilhées em toda a América Latina e Cari-
be, de acordo com dados da Fortinet Threat In-
telligence Insider Latin America, ferramenta que
coleta e analisa incidentes de seguranca ciberné-
tica em todo o mundo.
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i o Fato Segirratura

Sao Paulo Rio de Janeiro
{+55 11) 3709-3000 (PABX) {+55 21) 3841-2500

SAC: 0800-77-07229
Ouvidoria Fator: 0800-77-32867
Memorize: 0800-77-FATOR

Ar!l'n-.l da mfl‘.!_r#h mw_ﬂm mcfﬂ{#uwrﬂé&ﬁ conlradins da
apdlice. qur rgem o contrain de sequre; 45 GUaTs descrevem as coberturas,
prazos.limites, riscos excliddos e demais condiotes do segura,

FATOR SEGURADORA SAL CNFI 33.051.2562/0001-83. Cad. SUSEP 4122 SAC
DEO0-FP-07227 @ Guvidariy 0900-77-32867, SUSEF- SUPERINTENDENCIA DE
SEWPMHMJMM federsl responsdvel pela fiscalizacso & comlrote
dos morcados & Sequro,  prmeiddncia wmpfmmar aberty. capitalizacio.
ressegurd @ correlagem de segura, WWNI‘W

fator Seguradora
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PERSPECTIVAS DO SETOR
DE SEGUROS PARA 2021

Vacinagdo em massa dos brasi-
leiros contra a Covid-19 e agenda
de reformas (tributdria, administra-
tiva e pacto federativo) que ganhe
prioridade no Governo Federal,
sem esquecer das privatizagoes.
Esses sdo, na opinido do presiden-
te do Sindicato das Seguradoras
RJ/ES, Antonio Carlos Costa, pon-
tos fundamentais para que 2021
seja um ano realmente promissor.

O dirigente esta confiante de
que o setor de seguro va fechar
0 ano de 2020 em situagéo pri-
vilegiada, quando comparado a
outros setores econémicos.

Antonio Carlos diz que o mer-
cado deve continuar aceleran-
do os projetos de digitalizagao,
iniciativa estimulada pelo isola-
mento social. “Vamos aumentar
o foco na agilidade e simplici-
dade. “Nosso desafio é entregar
produtos que fagam sentido ao
consumidor. Temos que facilitar
processos, agregar conforto,
seguranga e diferenciagdo. A
pandemia aumentou a percep-
¢do do risco por parte do con-
sumidor e ndo podemos perder
esta oportunidade de aprimorar
0S N0ssos produtos e servigos”.

INDICADORES VAO AFERIR AVANGO DA
DIVERSIDADE E INCLUSAQ NOS MERCADOS
LOCAIS DO SETOR DE SEGUROS

A CNseg planeja fragmentar
0s dados nacionais relacionados
a diversidade e a incluséo das
oito regides sindicais do setor de
seguros. O objetivo é criar indica-
dores que permitam dirigentes,
associadas e sociedade em geral
avaliarem o andamento das po-

liticas de diversidade e de inclu-
s8o nos mercados locais do setor
segurador. Esses dados, em fase
de coleta, estardo disponiveis nas
novas edicées do Relatorio de
Sustentabilidade, publicagdo anu-
al da Confederagdo Nacional das
Seguradoras.
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TELESSAUDE E
APROVADA PELA
MAIORIA
DOS PACIENTES
ATENDIDOS

O grau de satisfagdo dos pa-
cientes com a telessaude tem
sido bastante alto na saude su-
plementar brasileira. De acordo
com o presidente da FenaSaude,
Jodo Alceu Amoroso Lima, o
Net Promoter Score (NPS), a
métrica que mede a aceita-
cdo do servico pelos pacien-
tes atendidos por meio dessa
modalidade, esta entre 80% a
85%, segundo monitoramento
realizado por operadoras.

Outra vantagem da telessalide
foi 0 aumento da produtividade
dos atendimentos. As teleconsul-
tas tém apresentado alta resoluti-
vidade, atendendo mais de 90%
das necessidades dos pacientes,
conforme relatos das empresas
associadas a FenaSaude. Os
ndo comparecimentos diminuiram
bastante e ha mais facilidades de
encaixar novas pessoas nos ho-
rdrios de quem ndo compareceu.
“Eu poderia resumir o principal ga-
nho da aceleragdo do conceito da
telessaude em apenas uma pala-
vra: 0 acesso. E a palavra chave
da medicina”, diz o dirigente.
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CNPJ: 33.055.146/0001-93
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Com a Bradesco Seguros, seus Clientes podem
contar com as melhores solugées em Auto,
Residencial, Saude, Dental, Vida e Previdéncia.

Ofereca Bradesco Seguros para seus Clientes e faca bons negdcios.
Saiba mais em: bradescoseguros.com.br

Bradesco Seguros. Com Vocé. Sempre. ‘ 5

SAC - Servigo de Atendimento ao Consumidor: 0800 727 9966 II
SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 7012708

Ouvidoria: 0800 701 7000 : bradesco
v O §0Oin ¢ seguros
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O téao aguardado desempenho do setor de segu-
ros em 2020 chegou na ultima semana de fevereiro,
por meio de relatdrio divulgado pela CNseg, com nu-
meros bastante positivos, considerando os impactos
da crise econémica e da pandemia. Resultado esse
que, segundo a Confederagao, superou o de outras
atividades industriais, comerciais e de servigos, a ex-
cecao do agronegdcio.

O setor cresceu 1,3%, em relagdo a 2019, totali-
zando R$ 273,7 bilhées (sem Satide e DPVAT), ten-
do contribuido significativamente para isso o salto
de 15,4% da receita no més de dezembro (R$ 30,8
bilhées), em comparagdo ao mesmo més de 2019.

As provisées técnicas, que garantem 0s riscos
do sistema, atingiram a cifra histérica de R$ 1,2 tri-
Ihéo, registrando aumento de 7,5% sobre o exer-
cicio anterior.

Em sinistros, indenizagbes, beneficios, resgates e
sorteios, o setor totalizou R$ 151 bilh6es — sem Sau-
de e DPVAT — em 2020, representando crescimento
de 8,3% em relagéo a 2019.

O segmento de Danos e Responsabilidades apre-
sentou a melhor performance, avangando 6% sobre
o resultado de 2019. Contribuiram para a alta do se-
tor os ramos: Maritimo e Aeronduticos, alta de 44%,
Rural, 29,5%,; Responsabilidade Civil, 22,8%; Crédito
e Garantias, 17,8%, e Patrimonial, 10,2%. Com viés
de baixa, o Garantia Estendida, com recuo de 6,3%;
Automdveis, 2,1%, e Planos de Acumulagéo, 1,4%.

O segmento de Pessoas apresentou estabilidade
e os Titulos de Capitalizagao decresceram 4,1%.

Segundo o presidente da CNseg, Marcio Corio-
lano, “a crise de mobilidade trazida pela pandemia
afetou duramente o setor segurador nacional, em-
bora o efeito precaucional contra o risco do coro-
navirus tenha despertado maior interesse por ra-
mos com coberturas diretamente correlacionadas a
protecdo em tempos de crise de mobilidade - como
Patrimonial, Habitacional, Crédito e Garantias, Res-
ponsabilidade Civil, Rural, Maritimos e Aeronauti-
cos e Vida Risco. Outros ramos — como o0s de Auto-
mdveis, Transportes, Garantia Estendida e Planos
de Acumulagéo - tiveram reversgo de desempenho
em razdo da crise econémica que reduziu o volume
de atividades produtivas, aumentou a taxa de de-
semprego e desestabilizou o mercado de capitais
com forte volatilidade de ativos”.

Coriolano diz que ainda é cedo para fazer qual-
quer progndstico para o setor segurador em 2021.
E que o resultado dependera crucialmente do tama-
nho da taxa de aumento do PIB para abrir espaco
a recuperagao de ramos de seguros caudatarios da
produgéo industrial, agricola e comercial, como é o
caso dos grandes riscos patrimoniais. Isso sem falar
no incremento da renda pessoal e do emprego, fator
imprescindivel para ampliar a demanda por produtos
basicos patrimoniais, cobertura de vida, previdencia-
rios, saude suplementar e capitalizagao.
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TOKIO MARINE
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A tokiomarine.com.br
SEGURADORA  {]
©

/TokioMarineSeguradora
(11) 99578-6546

E se a carga do Cliente for
danificada ou roubada?

SEGURO TOKIO
MARINE PEQUENO
TRANSPORTADOR

~— Apdlice Unica com cobertura
para acidentes e roubos
—  (RCTR-C e RCF-DC)

@ Prémio minimo (PM)
de R$ 500,00

'@@, Limite maximo de garantia
== (LMG) de R$ 300 mil

él Cobertura adicional de
ﬁ limpeza de pista

ESO

S6 o Seguro Pequeno Transportador da Tokio Marine
vem com a Cobertura Resolvedora. Isso significa que,
de acidentes com o veiculo transportador a perda total
da carga, ele Resolve.

completa pra vocé SEGURADORA
Fale com o seu Corretor. ir mais longe. )
NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA

Ouer saber maic? Uma Seguradora ‘ @ TOKIO MARINE
uer saber mais¢

Este Seguro é garantido pela Tokio Marine Seguradora S/A - CNPJ 33.164.021/0001-00 - Codigo SUSEP 06190. Transporte Nacional - Processo SUSEP 15414.000800/2008-00. Transporte Internacional - Processo
SUSEP 15414.900557/2014-61. Pequeno Transportador RCTR-C — Processo SUSEP 10.002445/01-88. Pequeno Transportador RCTR-C + RCF-DC - Processo SUSEP 15414.003543/2012-36. O registro deste plano na
SUSEP nao implica, por parte da Autarquia, incentivo ou recomendacéo a sua comercializagdo. Consulte as Condicoes Gerais do produto ou servico disponiveis em www.tokiomarine.com.br.
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FOTOGRAFIA DO SEGURO DE AUTOMOVEL
NAS REGIOES BRASILEIRAS

De acordo com o rating dos Estados divulgado pela Federagdo Nacional dos
Corretores de Seguros (Fenacor), a regido Sudeste teve o maior percentual do faturamento
do seguro de automovel do pais em 2020. A conferir no mapa.

Centro-Oeste

Receita de seguro Auto
Regioes % 2019 2020

=]

V4 , Nordeste
2019........ceeen. 1%
2020........ccceeenn. 1%
2019, 58%
2020...ccciiiiiieannnn. 60%

BENEFICIARIOS DA SAUDE SUPLEMENTAR
JA SOMAM QUASE 75 MILHOES

Em dezembro de 2020, o nimero de beneficidrios
de planos de salde totalizou 47.564.363 usudrios
em planos de assisténcia médica e 27.050.313 em
planos exclusivamente odontoldgicos em todo o Bra-
sil, segundo dados da Agéncia Nacional de Saude
Suplementar (ANS).

Na assisténcia médica, o numero é o maior regis-
trado desde janeiro de 2017 - antes disso, foi supera-
do em dezembro de 2016, quando foram registrados
47.631.754 beneficidrios.

Em dezembro, foi confirmada a tendéncia de cres-
cimento que vinha sendo verificada nos meses ante-
riores: na segmentacéo de assisténcia médica, o se-
tor registrou um aumento de 0,37% no comparativo

com novembro, e de 1,16% em relagdo a dezembro
de 2019. Na segmentagéo odontoldgica, foi consta-
tado crescimento de 1,35% em relacdo a novembro
e de 4,45% em relagcdo a dezembro de 2019.

Entre os estados, no comparativo com dezem-
bro de 2019, o setor registrou aumento de bene-
ficidrios em planos de assisténcia médica em 20
unidades federativas, sendo Minas Gerais e Sao
Paulo os que tiveram o maior ganho de beneficid-
rios em numeros absolutos. Ja no segmento exclu-
sivamente odontoldgico, 24 unidades federativas
registraram aumento no comparativo anual, sendo
S&o Paulo, Minas Gerais e Pernambuco os esta-
dos com maior crescimento.
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MAIS QUE
UM CURSO.

A dedicacao que a
sua carreira precisa.

A Aconseg-RJ e aIndoRH trazem ao mercado a
Universidade Aconseg, com uma serie de cursos

de capacitacao focados em treinamento para o
mercado de Seguros.

Seja um profissional certificado em diversas areas,
com a flexibilidade de aulas presenciais e online.

UNIVERSIDADE

ACONSEG

www.unversidadeaconseg.com



Estamos
T cacla vez

als [perie

de voce.

Agora, a Qualicorp

tem um canal de
relacionamento exclusivo
para corretores de seguros
do Rio de Janeiro. Venda
nossos planos de saude

e ganhe muito dinheiro.

Venha pra Quali. Acesse e cadastre
sua corretora de seguros:
suacorretoranaqualicorp.com.br

Confira as vantagens
de vender Qualicorp:

]
=

Processo de venda
totalmente digital.

Bonus especiais
com pagamento
a vista.

Treinamentos e
aperfeicoamento
profissional.

TamoJunto Corretor:
programa de
relacionamento

com beneficios
exclusivos.



