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Chegou 
Amil One S1500.

amil.com.br Amil One. Cuidado certo e personalizado pra você viver o seu melhor.

A entrada do seu cliente em 
um mundo de exclusividades 
ficou ainda mais próxima. 

1Consulte a rede disponível. 2Cobertura para 

transplantes de fígado, pâncreas, coração, pulmão, 

pâncreas-rim e cardiopulmonar. 3Consulte cobertura de 

vacinas. 4Dois níveis de reembolso e pagamento em até 

24h úteis para consultas e exames simples.

Rede 
Exclusiva

Vacinas3

Serviços 
de courier

Sessões de 
escleroterapia

Cirurgia 
oftalmológica 
refrativa sem 
limite de grau

Assistência 
viagem 
internacional 
de US$ 100 mil

Sessões extras de 
fonoaudiologia

Duas opções 
de reembolso 
em até 24h4

Laboratórios 
Alta (SP e RJ) 
e Richet (RJ)

Transplantes2 
extras

Quem tem Amil One S1500 tem :

Telemedicina Amil One 
Médicos do Einstein, 24h por dia, 7 dias 
por semana direto no App Amil Clientes.

Clínicas Einstein para exames1

Hospitais SP:
• Samaritano Higienópolis e Paulista
• Hospital Oswaldo Cruz

Hospitais RJ:
• Samaritano Barra e Botafogo
• Pró-Cardíaco

Hospitais DF: 
• Sírio Libanês 
• Hospital Brasília 
• Hospital Santa Lúcia
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A atuação estratégica das assessorias juntas pode di-
namizar a distribuição de produtos das seguradoras.

A Aconseg-RJ prevê maiores possibilidades de ne-
gócios com as companhias e trabalha para estreitar cada 
vez mais os laços com as parceiras. Com uma atuação 
estratégica, acredito que a ação conjunta das assesso-
rias apoia e incrementa a distribuição de produtos das 
companhias.

As assessorias são de grande importância para pro-
mover a capilaridade do atendimento comercial devido 
à capacidade estratégica e à sinergia que mantêm com 
os corretores. Trabalhamos com portfólios dos mais 
simples aos mais complexos e com uma diversidade 
enorme de produtos diferentes, e as nossas afiliadas dão 
conta do recado, gerando muitas oportunidades e possi-
bilidades comerciais para as companhias parceiras.

Após um ano de enfrentamento da pandemia da 
Covid-19, a crença é de que o período mais difícil foi 
superado e a vacinação em massa da população do pla-
neta vai permitir que as pessoas voltem a viver com cui-
dados, mas sem medo.

A julgar pela reportagem especial desta edição, o 
clima é de confiança no mercado. O Índice de Confian-
ça do Setor de Seguros (ICSS), da Fenacor, aponta que 
corretores e seguradores começam 2021 otimistas em 
relação ao desempenho da economia e do mercado: 
53% dos corretores e 59% dos seguradores acreditam 
num ambiente econômico melhor e favorável para os 
próximos seis meses. E 59% dos corretores projetam 
crescimento do faturamento, da mesma forma que 64% 
dos seguradores.

As oportunidades de expansão do seguro em 2021 
são desafiadoras, mas propícias para a implementação 
de novos produtos e serviços na retomada pós-pande-
mia dos negócios do setor. Nós apostamos nesse cená-
rio e queremos colaborar para torná-lo possível e real.

Boa leitura a todos!

Joffre Nolasco
Presidente da Aconseg-RJ
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Novos negócios 

4
                         





Em 2021, a palavra de 
ordem no mercado de 
seguros brasileiro é... 
otimismo! 
Após um ano de 
enfrentamento 
global da pandemia 
da Covid-19, o 
pensamento 
agora é de que 
a travessia do 
período mais 
delicado já foi 
superada e o 
momento é de 
recomeços. 
A mais recente edição do 
Índice de Confiança do 
Setor de Seguros (ICSS), 
da Fenacor, aponta que 
corretores de seguros e 
seguradores iniciam 2021 
com mais otimismo em 
relação ao desempenho 
do mercado e da 
economia brasileira. 
O cenário ainda é 
desafiador, mas oportuno 
para a implementação 
de novas estratégias, 
produtos e serviços na 
retomada pós-pandemia 
dos negócios do setor.

Caderno
Especial



OTIMISMO 
DESAFIADOR!

Revelação está no Índice de Confiança do Setor de Seguros (ICSS), Fenacor, para o primeiro semestre de 2021 (dados de jan/2021)

53% 
acreditam que 
ficará melhor;
 6%
muito melhor;
 29%
estável; 

12%
 pior

59% 
apostam num 
cenário de 
crescimento; 
 32%
veem uma possível 
estabilidade; 
 9%
temem uma piora 

59% 
dos corretores 
projetam crescimento;
 35%
não acreditam em 
variações em relação 
ao final de 2020; 
 6%
esperam uma queda 

64% 
apostam no aumento 
das receitas; 
 5%
preveem um cenário 
muito melhor; 
 18%
sinalizaram 
estabilidade;  

13%
temem queda

53% 
dos corretores avaliam 
que ficará melhor; 
 41%
esperam um quadro 
de estabilidade; 
 6%
preveem uma piora 

59% 
dos seguradores 
projetam estabilidade; 
 27%
acreditam em 
crescimento; 
 14%
esperam queda 

Expectativa de 
crescimento de 
3,4% nos prêmios 
de seguros 
mundiais em 
2021, após queda 
de 1,4% no ano 
passado

Confiança na 
Economia: Corretores

Confiança na
Economia: Seguradores

Faturamento:
Corretores

Faturamento:
Seguradores

Rentabilidade:
Corretores

Rentabilidade:
Seguradores

Seguro 
global

Fonte: Sigma/Swiss Re Institute
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“O mercado 

securitário 

exercerá 

um papel de 

protagonismo 

na retomada 

da economia, 

atendendo 

a uma maior 

demanda de 

proteção da 

sociedade”

‘ Sergio Carvalhaes
Diretor Comercial Varejo RJ/ES da Tokio Marine

Cenários- Os executivos ouvidos pela Revista 
da ACONSEG-RJ se mostram otimistas quanto 
aos rumos do seguro em 2021, a despeito de 
ainda projetarem um cenário desafiador para os 
negócios do segmento este ano. 

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

“O mercado securitário exercerá um papel 
de protagonismo na retomada da economia, 
atendendo a uma maior demanda de proteção 
da sociedade. Juntos – seguradores, corretores 
e assessorias –, temos condições de voltar a 
atingir um patamar de crescimento de dois 
dígitos em nosso mercado em 2021”, analisa.

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

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

“A base para a retomada é o processo de 
contenção da pandemia e, principalmente, o 
programa de vacinação, que esperamos que ganhe 
força ao longo dos próximos meses na grande 
maioria dos países, o que impactará diretamente 
nas estratégias da seguradora”, avalia.

Com os inúmeros ajustes implementados 
pelas seguradoras para atender à demanda dos 
segurados frente à pandemia, como a oferta de 
novos serviços e tecnologias e a expansão 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 
ganhará predominância este ano para auxiliar o 
consumidor a contratar a cobertura adequada à sua 
necessidade. Segundo ele, 2021 será um ano de 
muita integração no mercado segurador.

“É por meio desse esforço conjunto que 
vamos manter a premissa de levar sempre a 
melhor solução em termos de seguro para o 
consumidor e, com isso, alcançar 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% são no Estado do Rio de Janeiro. Nesse 
sentido, o executivo acredita que os canais 
de distribuição devem alcançar um papel de 
destaque na retomada da indústria de seguros 
pós-pandemia.

“O panorama econômico traz um 
cenário desafiador, mas oportuno para 
o desenvolvimento de estratégias para 
diversificação e rentabilização de 
carteiras”, destaca.
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Inovação e Tecnologia – Bruno Blatt, CEO da 

Qualicorp, diz que a Covid-19 provocou reflexos con-
sideráveis em todos os setores, sobretudo na Saúde, 
como a aprovação, mesmo que temporária, do uso da 
telemedicina.

“É inegável que a pandemia reforçou algo que 
já era uma importante tendência: a necessidade das 
áreas de saúde, inovação e tecnologia caminharem 
juntas”, constata.

Nesse sentido, Blatt acredita que o seguro-saúde é 
atualmente uma “prioridade para a população brasilei-
ra”. O executivo da Qualicorp cita ainda outras duas 
tendências que, na sua opinião, se firmarão cada vez 
mais no setor de seguros: a venda digital, “que permite 
ao corretor e ao cliente realizar a venda e a contrata-
ção de forma totalmente online e sem sair de casa”, e 
o crescimento de aquisições, 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 à inovação, des-
taca Emerson Bueno, diretor Comercial da seguradora 
Fator. O executivo avalia essas startups como “grandes 
tendências dos próximos anos”, pois criam modelos de 
distribuição, multiplicam o alcance por meio de multica-
nais, eliminam burocracia e investem em simplificação e 
digitalização de processos e autosserviços. 

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

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

“O mercado continuará se dedicando ao desen-
volvimento de soluções que simplifiquem as ati-
vidades dos corretores e que melhorem a experi-
ência 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-
ções deixadas pelo ano anterior deverão ecoar e se-
rão cada vez mais aproveitadas em 2021, “fazendo 

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, ágeis e flexíveis. 

“Será um ano desafiador, porém acredito que o momen-
to é de oportunidades e de expansão para todos”, prevê.

Leonardo de Freitas tem visão idêntica e classifica 
como “temas vitais para 2021” o cuidado com a efici-
ência operacional e a transformação digital.

“O avanço da digitalização tem sido um meio necessá-
rio para a realização de negócios mais ágeis, qualificados 
e consultivos, oferecendo processos mais eficazes, desde 
o primeiro contato do cliente para contratação do produto, 
até o momento da regulação do seguro”, opina.

Carolina Lorenzatto, diretora-executiva de Growth 
e Produtos da Amil, reforça as opiniões sobre a ten-
dência “cada vez mais digital” do seguro e cita as 
ações do setor, que investiu em áreas como teleme-
dicina, tecnologia para análise de dados e ferramen-

“O setor tem 

respondido 

com 

resiliência 

a todas as 

dificuldades e 

apresentado 

bons 

resultados”‘ Leonardo de Freitas
Diretor da Organização de Vendas da Bradesco Seguros
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tas de gestão de saúde. “Para fazer esses produtos 
chegarem ao público, investiremos em novas par-
cerias, novas plataformas de relacionamento e no 
fortalecimento do Canal Corretor”, enfatiza.

As disrupções, sobretudo aquelas ligadas à transfor-
mação digital do setor, refletirão não apenas em 2021, 
mas também nos próximos anos, antevê Eduardo Dal 
Ri, diretor-executivo Comercial da seguradora Allianz. 
Segundo ele, a digitalização irá otimizar o tempo de-
dicado pelos corretores nos processos de cotação e de 
emissão de apólices e ainda irá ajudá-los a atuar como 
consultores para os seus clientes.

“Veremos um setor mais eficiente e uma indústria 
mais digitalizada na atuação do canal de distribuição, 
nos relacionamentos com parceiros de negócios e segu-
rados, nos processos, produtos, serviços e nas experiên-
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 
não deverão voltar com todos os seus colaboradores ao 
regime de trabalho presencial diário. “Muitos (colabo-
radores) devem ainda permanecer em casa ou farão ro-
dízio, formato que contribuiu para redução de despesas 
operacionais, sem perda de produtividade na maioria 
dos casos”, prevê.

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

“Empresas que usam a tecnologia sem desprezar a 
importância do fator humano têm tudo para se destacar. 
Uma equipe empática e cordial sempre será um dife-
rencial. O cliente quer agilidade na subscrição, cotação, 
emissão e no atendimento a sinistros. Por mais que 
sistemas possam garantir entregas em tempo recorde, 
nada substituirá a cordialidade humana”, teoriza.

Igualmente, Freitas também destaca a importância 
da capacitação profissional, essencial, segundo ele, 
para o momento atual, de grandes transformações. “As 
pessoas terão que continuar se adaptando às novas tec-
nologias, aos novos métodos de trabalho e, principal-
mente, ao novo consumidor – que também está sempre 
mudando”, reitera o executivo.

Ramos em destaque – A despeito da existência de 
“fatores exógenos” que causam interferência no se-
tor e que podem alterar previsões – como as ações 
contra a Covid-19, mudanças políticas e econômi-

cas, desemprego etc. –, Galian acredita que o seg-
mento de pessoas terá as melhores oportunidades no 
mercado em 2021. Mas não só.

“Seguro residencial, empresarial, rural e transportes 
podem sobressair pelo aumento do agronegócio, ma-
nutenção do home office e pela retomada da produção 
de muitos setores que diminuíram o ritmo em 2020”, 
elenca o vice-presidente da HDI.

Dal Ri salienta que, no atual cenário, a Allianz per-
cebeu que “alguns produtos terão seus desempenhos 
retomados e outros se destacarão no pós-pandemia, 
como Automóvel, Residencial, Grandes Riscos, Enge-
nharia, Transporte e Rural.”

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

“O panorama 

econômico traz 

um cenário 

desafiador, mas 

oportuno para o 

desenvolvimento 

de estratégias 

para 

diversificação e 

rentabilização 

de carteiras”

‘ Fernando Grossi
Diretor-executivo Comercial e de Marketing da Sompo Seguros
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privilegiando o transporte individual; a adoção em mas-
sa pelas empresas do regime de trabalho “home office”; 
a volta dos programas de privatizações e de concessões; 
o fortalecimento, com o isolamento social, de hábitos 
de consumo online apoiados em tecnologias, sites e dis-
positivos móveis; e o crescimento das safras.

Leonardo de Freitas prevê boas perspectivas para 
o seguro residencial, negócio que recebeu um “aque-
cimento” no ano passado, provocado, na sua análise, 
por fatores como a grande adesão das empresas ao 
home office, o aumento da permanência das famílias 
dentro das residências e as mudanças ocorridas nas 
rotinas dos lares em consequência da Covid-19. Esse 
boom no seguro residencial, segundo ele, “resulta na 
mudança de algumas situações de risco, envolvendo 
a necessidade não só de manutenção do seguro, mas 
também de uma cuidadosa revisão das coberturas.”

Grossi confirma que a estratégia da Sompo será 
“investir substancialmente” em relacionamento para 
fomentar negócios e parcerias em múltiplas carteiras. 
O executivo cita um “cenário favorável” para o seguro 
agrícola e se mostra otimista também para as oportuni-
dades potenciais das carteiras de Auto, Vida e Ramos 
Elementares (empresarial, residencial e condomínio).

Outro segmento que merece destaque na avaliação 
do diretor da Fator é o seguro-garantia. Segundo ele, por 
conta das recentes mudanças na legislação, que trouxeram 
oportunidades e boas demandas em garantia judicial. 

“Nos processos judiciais, empresas que não têm o 
dinheiro para o depósito em juízo podem substituir o 
valor pela apólice do seguro-garantia a qualquer mo-
mento. Isso dá liquidez para as companhias, por isso é 
tão relevante”, defende Bueno.

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

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

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

A retomada da economia e a desaceleração da pande-

mia devem colaborar com a recuperação do seguro Auto 
em 2021, prevê Tricarico, com destaque para as apólices 
feitas por proprietários de carros usados (“principalmen-
te os que estão sendo utilizados para transporte de pas-
sageiros por aplicativos ou mesmo entregas”), utilitários 
em geral, motos, caminhões de pequeno porte e veículos 
utilizados por caminhoneiros autônomos.  

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

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

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

“É inegável que 

a pandemia 

reforçou algo 

que já era uma 

importante 

tendência: a 

necessidade 

das áreas de 

saúde, inovação 

e tecnologia 

caminharem 

juntas”

‘ Bruno Blatt
CEO da Qualicorp
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“Um corretor atento faria bons negócios ao oferecer 

o RC ao seu cliente no momento da renovação do seguro 
automóvel, partindo do pressuposto de que a maioria das 
pessoas exerce algum tipo de profissão, mas não se dá 
conta dos riscos envolvidos na sua atividade”, pondera.

Proteção e Previdência – “Observamos que há uma 
tendência de crescimento das áreas de investimento e 
previdência”, aposta Solange Zaquem, diretora Comer-
cial da seguradora SulAmérica. Segundo a executiva, 
tal projeção é atribuída principalmente à percepção 
pela seguradora de que os brasileiros estão demons-
trando maior conscientização sobre assuntos de prote-
ção financeira. 

“É percebido um interesse maior por esses produtos e 
pela importância de proteger a própria família e seus bens 
diante de imprevistos, embora ainda haja uma subpene-
tração no país por falta de educação financeira”, analisa.

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

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

“As pessoas continuarão a buscar cada vez mais 
formas de planejamento financeiro pensando no 
próprio futuro e no de suas famílias. Manteremos 
um crescimento de demanda do segmento de segu-
ro de vida no país, a exemplo do que temos obser-
vado nos últimos anos”, prevê.

A tendência de ampliar a percepção a respei-
to da importância do acolhimento e da saúde do 
cliente também é um dos pilares de atuação da 
Amil em 2021. Carolina Lorenzatto conta que 
no segundo semestre de 2020 a empresa realizou 
lançamentos mensais de produtos alinhados à pro-
posta de valor de promover o “cuidado certo”. A 
expressão, segundo ela, significa dar acesso ao 
suporte de saúde mais adequado, pelo meio mais 
indicado, no local e na hora certa: uma “coordena-
ção do cuidado”, por assim dizer. 

“Esse modelo de produto, aliado à tendência 
de que o beneficiário seja cada vez mais prota-
gonista no cuidado da própria saúde, entrega um 
melhor custo-efetividade, podendo ganhar cada 
vez mais espaço”, defende a diretora-executiva.

O protagonismo dos produtos de saúde também é 
uma aposta da Qualicorp para 2021, reforça Bruno Blatt.  

“Com a tendência de o plano de saúde ganhar ainda 
mais importância para a população, acredito que um 
novo horizonte de boas perspectivas se abriu para em-
presas e corretores”, avalia o CEO da empresa.

O executivo lembra que no ano passado a 
Qualicorp lançou 20 novos produtos no segmen-
to coletivo por adesão e firmou parcerias iné-
ditas com operadoras de saúde em todo o país. 
Segundo ele, essa estratégia permanecerá em 
2021. “Seguiremos lançando novos produtos e 
parcerias para, cada vez mais, ofertar à popula-
ção planos de saúde que atendam às suas neces-
sidades”, confirma Blatt.

“As fintechs 

e insurtechs 

são as grandes 

tendências dos 

próximos anos”‘ 
Emerson Bueno

Diretor Comercial da Fator Seguradora
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As estratégias 
para 2021

Num ano de retomadas, recomeços, oportunida-
des e expansão, as seguradoras já iniciaram 2021 
prontas para reconquistar os espaços no mercado. 

A seguradora HDI, por exemplo, estará em-
penhada na diversificação de seus produtos e 
serviços, afirma o vice-presidente Técnico, 
Mauricio Galian. 

“Queremos crescer ainda mais o market share, 
mantendo nossa tradicional atuação na carteira 
Auto, segmento que ocupamos a 5ª posição de 
mercado, e fortalecer nossa presença nas carteiras 
Empresarial e Residencial, ramos que no último 
ano ocupamos a 4ª e 6ª posições, respectivamente. 
Enxergamos um grande potencial nessas carteiras 
para 2021, período em que o lar e o local de traba-
lho estarão ainda muito próximos”, destaca.

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

“Lançamos recentemente nosso primeiro produto 
em parceria com a Icatu – o HDI Vida PME – que, 
com certeza, também será prioridade para a compa-
nhia, que atualmente já conta com mais de 26 mil 
vidas seguradas, atestando o sucesso do negócio”, 
ressalta.

Já o diretor da Organização de Vendas da Bra-
desco Seguros, Leonardo de Freitas, diz que a em-
presa intensificará, em 2021, o movimento pela 
“cultura da proteção”, com o objetivo de avançar 
nas estratégias de levar o seguro a cada vez mais 
pessoas e empresas em todo o país.

“Continuaremos atentos às movimentações do 
mercado e no redirecionamento do foco para a co-
bertura de novos riscos, flexibilização de prazos, 
contratação ágil e uma corretagem mais eficiente 
e intuitiva”, garante.

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

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

marca, ano, modelo ou perfil de utilização, além, 
é claro, de preços competitivos em todas as regi-
ões”, frisa.

Já para carros com mais de dez anos de uso, 
utilitários em geral e caminhões usados, a Suhai 
oferecerá para os seus clientes produtos com co-
berturas reduzidas e preços atrativos, valorizando 
a relação custo x benefício. “A Suhai é a única 
seguradora que não possui restrição de aceitação 
por marca, ano, modelo ou perfil de utilização, 
de qualquer veículo, em todo Brasil, uma grande 
oportunidade para que corretores não percam ne-
gócios”, reitera. 

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

“2021 será um 

ano desafiador, 

porém 

acredito que o 

momento é de 

oportunidades 

e de expansão 

para todos”‘ 
Mauricio Galian

Vice-presidente Técnico da HDI Seguros
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tará estratégias diversificadas para a ampliação 
de cada carteira. 

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

Além da tecnologia, as estratégias da Tokio 
Marine em 2021 passam pela capacitação e diver-
sificação de portfólio. 

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

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

Valorizar ainda mais a parceria com os corre-
tores também é uma das estratégias da Qualicorp 
em 2021, por meio de uma “expansão orgânica”. 
Com o apoio de mais de 40 mil corretores e par-
ceria com cerca de 90 operadoras de saúde e 600 
entidades de classe, a empresa, diz o CEO Bruno 
Blatt, almeja o crescimento da força de vendas e a 
ampliação do portfólio de produtos.

A estratégia da Qualicorp para a ampliação das 
vendas em parceria com os corretores de seguros 
passa pela criação de novos produtos de saúde, 
mais customizados e acessíveis para a população 
de diferentes regiões brasileiras, e pelo lançamen-
to do “Tamo Junto”, novo programa de relaciona-
mento com os corretores, e da Qualiplay, primeira 
rádio digital com funcionamento 24 horas por dia 
com foco no profissional de vendas. A empresa 
prevê ainda para esse ano a inauguração do “Espa-
ço do Corretor”, um hub de networking, no centro 
da cidade de São Paulo. 

“Estamos nos aproximando cada vez mais do 
corretor, trabalhando no desenvolvimento de no-

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

A pandemia não mudou a estratégia de negó-
cios da Amil de ampliar o acesso à saúde 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-
rança de nossos colaboradores, continuarão sendo 
prioritárias. A rede assistencial, a telemedicina 
Amil e o programa de saúde mental continuarão 
recebendo investimentos contínuos”, ressalta.

Em 2021, a SulAmérica seguirá cuidando de 

“Além de atrair 

novos clientes, 

a qualidade de 

atendimento 

aos nossos 

clientes atuais 

e a segurança 

de nossos 

colaboradores, 

continuarão sendo 

prioritárias”

‘ 
Carolina Lorenzatto

Diretora-executiva de Growth e Produtos da Amil 
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pessoas, de maneira ainda mais integrada, ga-
rante Solange Zaquem, diretora Comercial da 
seguradora.

“A nossa estratégia está totalmente voltada ao 
conceito de Saúde Integral – física, 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 
continuará 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 inovações 
de processos, novos produtos, tecnologias e a atu-
ar com assertividade nas mídias sociais. 

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

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

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

Os planos da MAG também incluem a consoli-
dação do Portal de Seguros Coletivos, lançado em 
2020, que traz uma série de funcionalidades e ser-
viços para a melhor gestão desse tipo de produto.

“Também manteremos o forte ritmo de lança-
mento de soluções de seguro de vida – tanto indivi-
dual quanto em grupo – para atender as demandas 
da população e do mercado, o que contribuirá com 
a geração de cada vez mais oportunidades de negó-
cios”, enfatiza.

Já a seguradora Fator concentrará as suas es-
tratégias no aprimoramento da sua plataforma de 
distribuição de seguros e na inclusão 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-

tos em tecnologia para torná-la capaz de desenvol-
ver sistemas próprios, com equipe 100% dedicada 
aos projetos da empresa. 

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

Em outra frente de atuação, Bueno revela ainda 
que a Fator também irá investir em novas formas 
de comunicação com seus públicos e parceiros. 
Ele revela que essa estratégia passa pela amplia-
ção da interação com corretores de seguros – por 

“As disrupções, 

sobretudo 

aquelas ligadas 

à transformação 

digital do setor, 

refletirão não 

apenas em 2021, 

mas também nos 

próximos anos”‘ 
Eduardo Dal Ri

Diretor-executivo Comercial da  Allianz
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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 serviços da seguradora 
por meio do site e das mídias sociais, os canais de 
informação da companhia.

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

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

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

A estratégia da Allianz será oferecer ao cliente 
produtos mais flexíveis e abrangentes e de acordo 
com o seu perfil. Segundo Dal Ri, a oferta consisti-
rá em produtos com perfis básico, completo e pre-
mium. 

“Os segurados e parceiros de negócios terão 
à disposição produtos adequados às necessi-
dades, com preços assertivos, processos sim-
ples e flexíveis, rapidez na emissão e serviços 
completos em todos os planos de assistência, 
uma experiência ainda mais fluida durante toda 
a vigência do seguro e a segurança da marca 
Allianz”, garante Dal Ri.

Tal qual nos anos recentes, a seguradora 
Sompo pretende investir não apenas em novos 
produtos, mas também em serviços e funcio-
nalidades que facilitem o acesso e o relacio-
namento com corretores e segurados. As no-
vidades da Sompo passam pela ampliação no 
seguro-condomínio das coberturas adicionais 
de vendaval, furacão, ciclone, tornado, grani-
zo, impacto e guarda de veículos (incêndio e 
roubo ou incêndio, roubo e colisão); o lança-
mento de portais da Sompo Saúde e de novos 
cotadores para o Sompo Vida; e a disponibili-
zação de serviços como o Sompo Car Delivery 

– que leva o veículo da oficina até o endereço 
do segurado – e o Documento Expresso, para 
retirada de documentos no endereço do segu-
rado. “Essas facilidades aumentam a percep-
ção do segurado do valor agregado ao seguro 
por meio do serviço 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 assistência 24h, com op-

Novos produtos e coberturas “A retomada da 

economia e a 

desaceleração 

da pandemia 

devem 

colaborar com a 

recuperação do 

seguro Auto em 

2021”‘ Robson Tricarico
Diretor Comercial da Suhai Seguradora
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“Observamos que 

há uma tendência 

de crescimento 

das áreas de 

investimento e 

previdência”‘ Solange Zaquem
Diretora Comercial da SulAmérica Seguros

ção de contratação da cobertura de perda total 
por colisão e outros danos em todo Brasil. 

“Para 2021, iremos expandir a opção 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 intenção também 
é atrair a grande maioria dos proprietários de 
motos (98%), carros (70%) e caminhões (85%) 
que ainda estão fora dos negócios do setor no 
Brasil e contribuir “de forma significativa para 
que esses perfis de clientes incrementem as 
estatísticas formais do mercado, evitando de 
serem atraídos pelo seguro pirata.”

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

Na sua avaliação, 2020 foi um ano que trou-
xe muitas mudanças nos hábitos das pessoas 
e na percepção que elas têm de risco. Neste 
sentido, acredita o executivo, produtos que se 
adequem a essas novas tendências terão gran-
de apelo ao longo de 2021. 

“Um lançamento do último ano que eu pos-
so citar como um indicativo dessa mudança é 
a boa receptividade que tivemos com o 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 comercialização do Vida Individual 
em complemento à previdência privada. 

Desde janeiro, a seguradora MAG vem re-
alizando uma série de lançamentos de produ-
tos, como o Diária por Incapacidade Tempo-
rária (DIT). “Contamos com quatro módulos 
deste tipo de produto em versões 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 
módulos, e com idade de aceitação até os 70 
anos de idade”, complementa.

Outro ponto importante, destaca Marchi, é 
a expansão do portfólio de seguros coletivos 
da MAG, “que está ainda mais competitivo e 

conta com mais de 20 soluções de coberturas.”
 “Ainda para 2021, estão previstas uma série 

de novidades relacionadas a novas coberturas, 
como um portfólio 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 já tem 
montada uma agenda de lançamentos, que 
oferecerá ao mercado produtos diferenciados, 
com a visão e a expertise da empresa. 

“São fundos de investimento focados em di-
ferentes perfis e, claro, em Saúde Integral, e que 
estão sendo implementados agora neste início de 
ano”, adianta.
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A Amil aposta em planos e produtos como o 

Fácil S40, que oferecem serviços de telemedi-
cina e cobertura em hospitais da rede própria 
com certificação Joint Comission ou ONA, 
além de urgência e emergência nacional. 

“No momento atual, de arrefecimento eco-
nômico, certamente se destacarão produtos 
que reúnem preços acessíveis, rede creden-
ciada qualificada e tecnologias que permitam 
acesso, segurança e qualidade no atendimen-
to”, analisa Carolina Lorenzatto, diretora-exe-
cutiva de Growth e Produtos da empresa.

Leonardo de Freitas, diretor da Organi-
zação de Vendas da seguradora Bradesco, 
avalia que o segmento de Vida deve se be-
neficiar da conscientização dos brasileiros 
sobre a importância de decisões que visam a 
proteção pessoal e familiar. “Os produtos de 
Vida tiveram crescimento em 2020 e têm um 
potencial imenso de penetração nos próxi-
mos anos, sendo um ótimo recurso em casos 
de doenças graves, despesas médicas e hos-
pitalares”, acentua.

O executivo também indica a previdência 
privada como um produto que deve se desta-
car nos próximos 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 continuará a oferecer planos de saú-
de com benefícios que contribuam para que o 
cliente possa cuidar de sua saúde de forma ge-
ral e, principalmente, “que caibam no bolso” 
frente aos reajustes anuais e por faixa etária.

“Oferecer benefícios junto com o plano de 
saúde é uma tendência importante, que faz o 
usuário valorizar ainda mais o seu plano de 
saúde. Por exemplo, contratar um plano de 
saúde que ofereça subsídio para a compra de 
medicamentos ou contratar o benefício saú-
de e ter à disposição também o plano odon-
tológico”, assinala.

Já Eduardo Dal Ri, diretor-executivo Co-
mercial da seguradora Allianz, conta que a 
empresa está oferecendo uma série de novi-
dades em produtos recentemente lançados. 
Na empresa, os destaques são os seguros 
Auto (RCF sem a cobertura para casco e 

aceitação para veículos com até 20 anos; 
três opções de franquia, de assistência 24 
horas e de guincho; carro reserva opcional 
e oficina escolhida pelo segurado; serviço 
“Motorista amigo”; e aceitação de usos co-
merciais para táxis, locadoras e motoristas 
de aplicativo); Residencial (produtos com-
pactos; coberturas com indenização pelo 
“Valor de Novo” e de roubo de bens fora 
do local de risco); Assistência 24h (planos 
Essencial e VIP, com oito e 74 serviços, res-
pectivamente); Condomínio (novo produto 
digital, com ofertas Básicas – Simples e 
Ampla); e Empresarial PME (novo produto 
digital, com coberturas amplas para diver-
sos eventos e cláusula “Valor de Novo”).

“Também acredito 

que pode haver, 

com a retomada 

da economia, 

uma busca maior 

por planos de 

acumulação 

(previdência) em 

comparação com 

o que percebemos 

em 2020”

‘ Alfeo Marchi
Diretor de Mercado da MAG Seguros

OTIMISMO 
DESAFIADOR!
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DESAFIADOR! Caderno

EspecialProfissional de seguros 
será destaque

“É necessário que

as empresas 

do mercado de 

seguros

mantenham a 

sua mão de obra 

capacitada,

com profissionais 

qualificados

para oferecer 

suporte e 

consolidação

à venda do 

produto”

“Em 2021, o destaque não será 
nem a organização, nem o produto; 
será efetivamente o profissional”. É o 
que afirma o mentor e CEO da Univer-
sidade ACONSEG, Wagner Attina. Ele 
adianta à Revista da ACONSEG-RJ 
que o plano de negócios da universi-
dade “vem recheado de grandes novi-
dades”, este ano, para a capacitação 
dos profissionais do setor. 

“Vamos avançar com cursos nas 
áreas administrativa, comercial e, 
especificamente, com grande ên-
fase na área tecnológica, pois en-
tendemos que o mercado demanda 
conhecimento para conseguir via-
bilizar e aumentar a produtividade 
dos profissionais e a produção das 
organizações”, assinala. 

O planejamento da Universidade 
ACONSEG para 2021 inclui a oferta 
de cursos de Marketing Digital, Bu-
siness Intelligence, criação de sites 
e de planilhas Excel e utilização de 
e-mails, além de capacitação comer-
cial nas áreas de vendas, pós-venda e  
programação neurolinguística.

Para Attina, o mercado de seguros 
já havia sinalizado em 2020 a neces-
sidade de profissionais dominarem a 
área tecnológica com desenvoltura em 
várias ferramentas, constatação que 
motivou a Universidade ACONSEG a 
reforçar a oferta de cursos com linha 
de capacitação tecnológica e digital. 

Outra área em que a universidade 
irá reforçar a sua oferta de capacita-
ção é a comunicação escrita. Attina 
diz que o aprimoramento da língua 
portuguesa é um “gap profissional” 
que já havia sido identificado anterior-
mente pela universidade com a oferta 
do curso de português comercial.

“O desenvolvimento de negócios 
passa pela escrita, seja pela utiliza-
ção de e-mails ou de aplicativos como 
o WhatsApp. Acreditamos que é de 
extrema importância que profissionais 
de todas as áreas aprimorem os seus 

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

Na opinião 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 espaço muito maior 
no mercado. Mas isso não significa, 
na sua opinião, que esses produtos 
vendam por si sós. “É necessário que 
as empresas do mercado de seguros 
mantenham a sua mão de obra capa-
citada, com profissionais qualificados 
para oferecer suporte e consolidação 
à 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 façam um planejamen-
to estratégico com foco na distribuição 
(logística) e atendimento ao cliente. 

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

‘ 
Wagner Attina, 
CEO da 
Universidade 
ACONSEG-RJ
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Por causa da pandemia da Covid-19, 
o ano de 2020 foi de muita instabilidade 
e adaptações, mas também foi um gran-
de impulsionador de tendências, como 
a incorporação da digitalização e da 
Tecnologia da Informação 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 experiência dos gestores, 
os investimentos em novas tecnologias, 
equipes comprometidas e preparadas, e a 

proximidade com a grade de corretores. 
E, para 2021, seu presidente acredita que 
as companhias se sairão muito melhor.

“As empresas associadas da Aconseg-RJ 
mostraram preparo e deram continuidade 
ao atendimento aos serviços e demandas 
durante o ano passado. Elas se adapta-
ram e se fortaleceram para reagirem 
de forma positiva e rápida às adver-
sidades impostas pelo coronavírus. 
Em 2021, é preciso manter todos os 
novos incrementos incorporados. E, 
com certeza, seremos muito melhores 
nesse ano em que a vacinação renova 
as esperanças e nos trará mais segu-
rança”, diz Joffre Nolasco

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

De acordo com Joffre, a tecnologia 
é parte fundamental na evolução do ne-
gócio e não há mais espaço fora dela. 
Por isso, a qualificação é tão importante 
para as empresas que querem se man-
ter no topo. E firme em uma de suas 
missões que é incentivar, por meio de 
cursos, palestras e debates, a formação 
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 formatação online; agre-
gar novos associados (multimarcas 
e/ou unimarcas). Além de empenhar es-
forços para aproximar cada vez mais as 
Aconsegs a fim de, juntas, buscarem o 
desenvolvimento das assessorias.

O MERCADO DE SEGUROS
ANO MAIS 

PRÓSPERO PARA
“ “Vamos planejar em nossas reuniões da Aconseg-RJ a 

melhor forma de atuação, respeitando a individualidade 
de cada uma das assessorias”.
Joffre Nolasco, presidente da Aconseg-RJ ” 

Com a manutenção 
de novas tecnologias, 

o investimento 
em qualificação 

profissional e a união 
das assessorias, 2021 

será muito melhor, 
na visão de Joffre 

Nolasco, presidente 
da Aconseg-RJ

Joffre 
Nolasco, 
presidente da 
Aconseg-RJ
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Aliando conhecimento técnico e sen-
so crítico, a Universidade ACONSEG 
foi suporte importante em 2020 para 
que empresas do setor transformassem 
um ambiente negocial adverso em uma 
oportunidade de negócios. Em 2021, em 
consonância à tendência de mercado, 
vai investir na área 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 
digitalização e na tecnologia da infor-
mação. Neste contexto, a Universidade 
Corporativa Aconseg-RJ se destacou no 
suporte às corretoras, assessorias e se-
guradoras. Além de transmitir informa-
ções técnicas, a instituição acadêmica 
tem o intuito de desenvolver senso crí-
tico, pensamento autônomo e o raciocí-
nio lógico tão importantes no contexto 
negocial. Em 2021, dará mais destaque 
aos cursos da área tecnológica conforme 
a tendência mercadológica. 

“No cenário instável de pandemia, um 
pensamento crítico aliado ao conhecimento 
técnico foi e é fundamental para encon-
trar as melhores soluções para o negócio. 
Assim, nós, Universidade ACONSEG, 
com muita propriedade, fomentamos um 
ambiente capacitante e colaborativo que 
permite a busca de novos caminhos ne-
gociais. Então, as corretoras de seguros, 
as seguradoras e as assessorias de seguros 
que nos buscaram obtiveram o desenvol-
vimento necessário para transformar um 
ambiente negocial adverso em uma grande 

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

 Para este ano, o plano de negócios da 
Universidade ACONSEG é avançar com 
cursos nas áreas administrativa, comercial 
e, especificamente, com grande ênfase, na 
área tecnológica, como Marketing Digital, 
Business Intelligence, criação de sites, Ex-
cel, utilização de e-mails e muitas outras. 

“O início desta década evidenciou a ne-
cessidade de um domínio mais aprofunda-
do na área tecnológica. O contexto atual do 
mundo dos negócios implica diretamente 
no domínio e desenvolvimento da área de 

marketing digital e logística. O mercado 
demanda conhecimento para conseguir 
viabilizar e aumentar a produtividade dos 
profissionais e a produção das organiza-
ções. O empreendedor que não buscar 
especialização para os seus colaboradores 
cometerá um erro crasso ao entender que, 
de alguma forma, seus negócios voltarão 
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 ênfase à área de Marke-
ting Digital”, anuncia Attina.

O MERCADO DE SEGUROS
“ “Estamos empenhados em abrir novas frentes de conhecimento, além 

de reforçar as já em curso, de forma a capacitar cada vez mais e melhor 
os profissionais do mercado, para os desafios trazidos pela 
pandemia e pelas inovações tecnológicas”

Luiz Philipe Baeta Neves, reitor da Universidade ACONSEG ” 
Luiz Philipe 
Baeta 
Neves, 
reitor da 
Universidade 
ACONSEG

Suporte para vencer 
os novos desafios
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Você está preparado
para conversar
sobre o futuro

com os seus clientes?

Rodrigo Santoro
45 anos

Rodrigo Santoro
75 anos

A SulAmérica está.
Evoluímos juntos para oferecer 
Saúde Integral em todos os momentos.
A SulAmérica está pronta para ajudar você a cuidar da saúde física, emocional e financeira dos seus 
clientes, com planos de saúde, odontológicos, de previdência, seguros de vida e plataforma 
de investimentos. Isso é Saúde Integral. Para você e os seus clientes viverem melhor, por inteiro.

Para saber mais, acesse 
sulamericasaudeintegral.com.br
ou o código ao lado.
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PAINEL

O executivo Mauricio Galian, 
que já respondia pela área de 
Produtos e Resseguros*, assumiu 
a vice-presidência da HDI Segu-
ros em janeiro, em substituição a 
Fábio Leme, passando a acumu-
lar as duas funções.

Segundo Galian, a vice-presi-
dência volta a centralizar as ativi-
dades técnicas e de sinistros e terá 
a importante responsabilidade de 
continuar os caminhos iniciados de 
diversificação, inovação e adequa-
ção dos nossos produtos para nova 
realidade do setor de seguros.

A estratégia da HDI para 2021 
segue o ritmo já dado de diversifi-
cação da companhia, que sempre 
teve tradição em automóvel. Nos 
últimos anos, a seguradora in-
gressou em residencial e empre-
sarial. “Agora é reforçar a diversi-
ficação com serviços e produtos 
nos segmentos vida, transporte, 
máquinas e também se preparar 
para entrar em agronegócio em 
2022”, conta o executivo.

Ricardo Bottas, diretor vice-pre-
sidente de Controle e Relações 
com Investidores da SulAmérica, 
assumirá a presidência da 
SulAmérica a partir de 30 de mar-
ço, sucedendo a Gabriel Portella, 
que, em meados de janeiro, anun-
ciou sua decisão de não renovar 
seu mandato como diretor-presi-
dente da SulAmérica, a expirar em 
29 de março.

“A estratégia da companhia, 
baseada no pilar de Saúde In-
tegral, busca ampliar cada vez 
mais a qualidade de nossos pro-
dutos e serviços para nossos 
clientes, direciona a aceleração 
do desenvolvimento orgânico 
e inorgânico da Companhia, o 
acesso a novos mercados e à 
estrutura de capital necessária 

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

A SulAmérica também tem 
nova liderança na área de Marke-
ting. Trata-se de Simone Case-
na, que chega para conectar 
toda a estratégia de comuni-
cação do novo posicionamento 
Saúde integral, que coloca as  
saúdes física, emocional e finan-
ceira de mãos dadas para uma 
vida plena no presente e no fu-
turo. A executiva terá também 
a missão de fortalecer a comu-
nicação digital, a performance 
e o CRM.

Zeca Vieira, que liderava a 
área na companhia, apoiará a 
SulAmérica como consultor em 
projetos especiais.

MAURICIO GALIAN 
ASSUME 

VICE-PRESIDÊNCIA 
DA HDI SEGUROS

SULAMÉRICA COM 
NOVAS LIDERANÇAS

Ricardo Bottas, 
presidente da SulAmérica

Simone Cesena, 
diretora de Marketing 
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O pacote de mudanças 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 construção, residencial, de 
responsabilidade civil, de aciden-
tes pessoais, dentre outros.

Historicamente, o Centro do 
Rio sempre foi uma área comer-
cial, mas foi esvaziado pela cri-
se econômica e pela pandemia. 
Por meio de mudanças urbanís-

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

Levantamento do Sindica-
to da Indústria da Construção 
(Sinduscom) e da Associação 
de Dirigentes de Empresas do 
Mercado Imobiliário (Ademi) mos-
tra que, em meados de 2020, no 
auge da pandemia de Co-
vid-19, cerca de 13 mil imóveis es-
tavam fechados em toda a região 
do Centro. Em 2018, o número era 
bem menor: oito mil unidades.

— Há uma oferta de imóveis 
bem localizados, mas que não 
atendem mais às exigências 
criadas pelas novas tecnologias. 
Geralmente, sai mais em conta 
construir um prédio novo, que 
seja mais econômico em ter-
mos de consumo de energia e 
preparado para receber cabos 
de fibras óticas do que recupe-
rar um imóvel antigo. Ao mes-
mo tempo, faltam estímulos 
para converter imóveis desati-
vados para uso residencial — 
avalia o presidente da Ademi, 
Cláudio Hermolin.

A Allianz iniciou oficialmente, no 
início do ano, sua parceria mundial 
de oito anos (2021 a 2028) com o 
Movimento Olímpico, com base 
em sua colaboração com o Movi-
mento Paraolímpico, que já ocorre 
desde 2006. Desde o anúncio da 
parceria, em setembro de 2018, a 
seguradora envolveu torcedores, 
atletas, equipes e funcionários por 
meio da promoção à saúde em 
quatro mercados-piloto – Austrá-
lia, China, França e Espanha

“A Allianz tem orgulho em ser 
a Seguradora Parceira Mundial 
dos Movimentos Olímpico e 
Paralímpico,” disse Oliver Bäte, 
CEO do Grupo 

Entre outras iniciativas, a se-
guradora oferecerá aos clientes e 
colaboradores a chance de parti-
cipar do Revezamento da Tocha 
Olímpica, em Pequim 2022, e 
envolverá os jovens com o espí-
rito e os valores dos Movimentos 

Olímpico e Paralímpico por meio 
de esportes experimentais e rela-
cionamento com atletas em seus 
Allianz Sports Camps. Além disso, 
apoiará os Movimentos Olímpico 
e Paralímpico com soluções e ser-
viços de seguros personalizados.

“Os Movimentos Olímpico e 

Paralímpico representam uma das 
ideias mais universais da história, 
porque unir as pessoas por meio 
de valores compartilhados é o 
cerne de sua mensagem. E agora, 
a Allianz faz parte dessa história”, 
comentou Eduard Folch, presi-
dente da Allianz Brasil.

REVITALIZAÇÃO DO RIO
TRAZ OPORTUNIDADES

ALLIANZ OFICIALIZA 
PARCERIA OLÍMPICA 

E PARALÍMPICA 
DE 8 ANOS
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A campanha é voltada para 
funcionários e corretores par-
ceiros da companhia e foi lança-
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 incríveis do 
planeta: a Tailândia.

Para se cadastrar, basta soli-
citar pelo e-mail sejaparceiro@
mag.com.br. O lançamento do 
Galo de Ouro 2021 pode ser 
conferido pelo link www.youtu-
be.com/watch?v=zg1N0GWonq
U&feature=youtu.be

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

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

Outra medida é a inclusão de 
PCD (pessoas com deficiência) 
em todos os processos seletivos, 
o que levou a empresa a contra-
tar, em 2020, 58 novos colabora-
dores. “Queremos aumentar esse 
número, estamos só no começo”, 

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

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

Mesmo durante a pandemia, 
a empresa aderiu ao movimento 
“Não demita” e contratou qua-
se 800 novos funcionários, cha-
mados de Qualis, o que leva a 
companhia à marca de mais de 
2.300 colaboradores. Desse total, 
negros e pardos respondem por 
30%, enquanto o público autode-
clarado LGBTQIA+ chega a 3%.

MAG SEGUROS 
LANÇA O GALO 
DE OURO 2021

QUALICORP AMPLIA CULTURA 
DE DIVERSIDADE E INCLUSÃO
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O Grupo Bradesco Seguros 
fechou 2020 com lucro líquido 
de R$ 5,1 bilhões e faturamen-
to de R$ 73,7 bilhões, registran-
do recuos de, respectivamente, 
31,3% e 5,1% em relação aos 
resultados obtidos em 2019. O 
desempenho foi impactado, prin-
cipalmente, pelo comportamento 
dos índices econômico-financei-
ros, que influenciou o resultado 
financeiro e a atualização das 
provisões  técnicas, e pelo au-
mento do índice de sinistralida-
de, fruto da retomada gradual 
da demanda por procedimentos 
eletivos que estava reprimida 

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

As provisões técnicas do Gru-
po cresceram 3,6%, para R$ 285 
bilhões, e os ativos garantidores 
dessas provisões evoluíram 4,2%, 
chegando a R$ 320 bilhões.

O valor pago em indeniza-
ções e benefícios atingiu R$ 33 
bilhões, correspondente a uma 
média diária de cerca de R$ 130 
milhões, mantendo estabilidade 
com relação ao montante regis-
trado em 2019.

A boa notícia vem da Anfa-
vea: o crescimento do volume de 
vendas de caminhões neste ano 
deverá ser de 13%, alcançando 
volume total de 103 mil unidades 
comercializadas no período, o 
que impactará positivamente os 
mercados ligados às atividades 
de transporte. 

A previsão otimista se esco-
ra no aumento vertiginoso do e-
-commerce e, também, do agro-
negócio, cujas logísticas estão 
demandando frotas mais jovens. 
A média atual dos veículos que 

circulam no país é de 11,6 anos.
Ao aprofundar a análise obser-

vando aspectos específicos do 
setor de caminhões, concessioná-
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-
gência para renovação da frota 
são motivo, também, para deixar 
o mercado de seguros mais en-
tusiasmado com a perspectiva de 
ampliar seus negócios. 

BRADESCO SEGUROS EM 
NÚMEROS NO ANO DE 2020

SETOR AUTOMOTIVO: 
PERSPECTIVAS ANIMADORAS

A Fator lançou um Progra-
ma de Relacionamento voltado 
para os corretores de seguros, 
visando fortalecer ainda mais 
os laços com esses parceiros 
para, juntos e ainda mais uni-
dos, recomeçarem a caminha-
da em 2021.

O Clube de Benefícios 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-
nefícios Standard e Clube de 
Benefícios 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) 

CLUBE DE 
BENEFÍCIOS FATOR 

SEGURADORA

SUHAI OFERECE 
PROTEÇÃO EXCLUSIVA 

PARA MOTO
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 
assistência 24h, em todo o Bra-
sil, e a opção de cobertura de 
perda total por colisão e outros 
danos, o seguro apresenta ou-
tros diferenciais como aceitação 
para qualquer marca, modelo e 
ano de moto, perfil simplificado 
e sem burocracia e ausência de 
franquia num eventual sinistro.



Para disseminar o co-
nhecimento sobre como 
é o dia a dia de diversos 
setores da empresa e, 
com isso, buscar aumentar 
o número de candidatos 
para vagas abertas e qua-
lificá-los, a UnitedHealth-
Group Brasil, companhia 
que controla a operadora 
de planos de saúde 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-
çando uma carreira como 
estagiário(a)”. Haverá mais 

nove edições até o final ano 
de 2021, e seis delas terão 
foco em conteúdos de In-
clusão e Diversidade, com 
a participação dos Grupos 
de Diálogo do UnitedHeal-
thGroup Brasil, formados 
por mais de 200 colabora-
dores voluntários. Os temas 
buscam desenvolver e pro-
mover uma cultura que eli-
mine barreiras nas políticas 
e práticas da organização 
como um todo. 

Haverá, também, edi-
ções do UHG ao Vivo 
com foco nas áreas de 
enfermagem, call center 
e tecnologia. 

UNITEDHEALTHGROUP BRASIL 
FAZ LIVES PARA QUALIFICAR CANDIDATOS

PAINEL
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A saída da Ford do Brasil  trouxe à tona de for-
ma mais contundente uma questão tão desafia-
dora quanto promissora, que é a de investir em 
mudanças tecnológicas. A própria montadora, se-
gundo Augusto Schmoisman, especialista em de-
fesa cibernética corporativa, militar, aeroespacial 
e CEO da Citadel Brasil,   reconheceu a necessi-
dade de adaptação e investimento, impulsionado 
por novas e emergentes tecnologias em serviços 
conectados, eletrificação e veículos autônomos.

Por conta desse movimento estratégico rumo à 
transformação digital, empresas como a GM e a 
Hyundai, exemplifica Schmoisman, planejam investir 
pesado em inovação, com foco em automóvel elétrico.  

O segmento automotivo atraiu também empre-
sas como as líderes do mundo tecnológico Apple, 
Google e Amazon, que já estão desenvolvendo 
projetos de carros elétricos num cenário (ainda) 
dominado pela Tesla Motors, que tem mostrado 
superioridade tecnológica no segmento desse 
tipo de veículo. 

A competição pela liderança tecnológica, prevê 
o especialista, se tornará um desafio não somente 
no setor automotivo, mas em toda cadeia empre-
sarial. Razão pela qual recomenda que a mudan-
ça referente à inovação contínua precisa ser uma 
política dentro das empresas e colocada efetiva-
mente em prática.

INOVAÇÃO DIGITAL 
NO SETOR AUTOMOTIVO

TECNOLOGIA
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Quando o 5G estiver em pleno funcionamento no 
Brasil, o que está previsto para 2022, quem irá se 
lembrar, por exemplo, que baixar filmes e livros era 
questão de horas e, às vezes, até de semana; que 
um dos grandes obstáculos ao estímulo da fabrica-
ção de carros autônomos e das cirurgias remotas, re-
alizadas por meio de robôs,  era o tempo demorado 
de resposta aos comandos enviados, pondo em risco 
vidas no trânsito e nas mesas de cirurgia; ou ainda 
que conectar até 1 milhão de aparelhos por  quilôme-
tro quadrado, tornando realidade a massificação da 
internet das coisas, trazen-
do vantagens incalculáveis 
para as cidades, organiza-
ções e pessoas, fossem 
conquistas de um futuro 
longínquo?

Com o 5G, a transferên-
cia de dados se dará de 
forma simultânea, veloz 
e segura e com cobertu-
ra mais ampla, reduzindo 
as horas e, por vezes, os 
minutos, em questão de 
segundos, o que impacta-
rá tremendamente a vida 
das pessoas e das orga-
nizações. Sobretudo num 
país como o Brasil, que 
detém uma das maiores 
redes de telefonia móvel 

do mundo – 227 milhões de aparelhos celulares x 
211 milhões de habitantes, segundo dados do IBGE, 
ou seja, mais de um aparelho por pessoa – ficando 
atrás apenas da China, Índia e EUA. 

É impensável, hoje, trabalhar ou, para boa parte da 
população brasileira, simplesmente viver sem o auxí-
lio do celular. A pandemia certamente ajudou a forta-
lecer essa realidade.

Segundo cálculos da consultoria KPMG, essa nova 
tecnologia deve gerar US$ 4,3 trilhões em serviços 
em todo o mundo nos próximos seis anos.

TECNOLOGIA 5G: 
NADA SERÁ COMO ANTES

TECNOLOGIA

No mercado de seguros, a expectativa é das 
melhores. Espera-se uma  ampliação de negócios, 
sobretudo no segmento de Danos e Responsabili-
dades, aqui compreendendo o ramo de Automóvel 
e o de Riscos. O primeiro, em função do esperado 
aumento da frota de carros autônomos. O segundo, 
porque os riscos cibernéticos são considerados o 
grande desafio que o 5G traz para todos, indistin-
tamente, devido ao maior grau de conectividade e 
interação pessoal. O que naturalmente demandará 
um maior investimento em recursos para fortalecer 
a segurança da informação. A segurança ciberné-
tica deve fazer parte da gestão estratégica das or-
ganizações, recomendam especialistas.

A previsão é endossada pelo desempenho do 

seguro de Riscos Cibernéticos, que, no período de 
janeiro a outubro de 2020, arrecadou R$ 29 milhões 
em prêmios, 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 preocupação das empresas com a seguran-
ça dos seus dados, esse ritmo, segundo analistas do 
setor, deve ser mantido ou, talvez, acelerado.

Só de janeiro a junho de 2020, ocorreram no 
Brasil 2,6 bilhões de golpes virtuais, de um total 
de 15 bilhões 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 segurança ciberné-
tica em todo o mundo.

IMPACTOS NO SEGURO





34
                         

Vacinação em massa dos brasi-
leiros contra a Covid-19 e agenda 
de reformas (tributária, administra-
tiva e pacto federativo) que ganhe 
prioridade no Governo Federal, 
sem esquecer das privatizações. 
Esses são, na opinião 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 está confiante de 
que o setor de seguro vá fechar 
o ano de 2020 em situação pri-
vilegiada, quando comparado a 
outros setores econômicos.

Antonio Carlos diz que o mer-
cado deve continuar aceleran-
do os projetos de digitalização, 
iniciativa estimulada pelo isola-
mento social. “Vamos aumentar 
o foco na agilidade e simplici-
dade. “Nosso desafio é entregar 
produtos que façam sentido ao 
consumidor. Temos que facilitar 
processos, agregar conforto, 
segurança e diferenciação. A 
pandemia aumentou a percep-
ção do risco por parte do con-
sumidor e não podemos perder 
esta oportunidade de aprimorar 
os nossos produtos e serviços”.

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

líticas de diversidade e de inclu-
são nos mercados locais do setor 
segurador. Esses dados, em fase 
de coleta, estarão disponíveis nas 
novas edições do Relatório de 
Sustentabilidade, publicação anu-
al da Confederação Nacional das 
Seguradoras. 

O grau de satisfação dos pa-
cientes com a telessaúde tem 
sido bastante alto na saúde su-
plementar brasileira. De acordo 
com o presidente da FenaSaúde, 
João Alceu Amoroso Lima, o 
Net Promoter Score (NPS), a 
métrica que mede a aceita-
ção do serviço pelos pacien-
tes atendidos por meio dessa 
modalidade, está entre 80% a 
85%, segundo monitoramento 
realizado por operadoras.  

Outra vantagem da telessaúde 
foi o aumento da produtividade 
dos atendimentos. As teleconsul-
tas têm apresentado alta resoluti-
vidade, atendendo mais de 90% 
das necessidades dos pacientes, 
conforme relatos das empresas 
associadas à FenaSaúde. Os 
não comparecimentos diminuíram 
bastante e há mais facilidades de 
encaixar novas pessoas nos ho-
rários de quem não compareceu. 
“Eu poderia resumir o principal ga-
nho da aceleração do conceito da 
telessaúde em apenas uma pala-
vra: o acesso. É a palavra chave 
da medicina”, diz o dirigente. 

PERSPECTIVAS DO SETOR 
DE SEGUROS PARA 2021

INDICADORES VÃO AFERIR AVANÇO DA 
DIVERSIDADE E INCLUSÃO NOS MERCADOS 

LOCAIS DO SETOR DE SEGUROS

TELESSAÚDE É 
APROVADA PELA 

MAIORIA 
DOS PACIENTES 

ATENDIDOS

MERCADO EM FOCO
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 O tão aguardado desempenho do setor de segu-
ros em 2020 chegou na última semana de fevereiro, 
por meio de relatório divulgado pela CNseg, com nú-
meros bastante positivos, considerando os impactos 
da crise econômica e da pandemia. Resultado esse 
que, segundo a Confederação, superou o de outras 
atividades industriais, comerciais e de serviços, à ex-
ceção do agronegócio.

O setor cresceu 1,3%, em relação a 2019, totali-
zando R$ 273,7 bilhões (sem Saúde e DPVAT), ten-
do contribuído significativamente para isso o salto 
de 15,4% da receita no mês de dezembro (R$ 30,8 
bilhões), em comparação ao mesmo mês de 2019.

As provisões técnicas, que garantem os riscos 
do sistema, atingiram a cifra histórica de R$ 1,2 tri-
lhão, registrando aumento de 7,5% sobre o exer-
cício anterior.

Em sinistros, indenizações, benefícios, resgates e 
sorteios, o setor totalizou R$ 151 bilhões – sem Saú-
de e DPVAT – em 2020, representando crescimento 
de 8,3% em relação a 2019.

O segmento de Danos e Responsabilidades apre-
sentou a melhor performance, avançando 6% sobre 
o resultado de 2019. Contribuíram para a alta do se-
tor os ramos: Marítimo e Aeronáuticos, 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%; 
Automóveis, 2,1%; e Planos de Acumulação, 1,4%. 

O segmento de Pessoas apresentou estabilidade 
e os Títulos de Capitalização 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-
navírus tenha despertado maior interesse por ra-
mos com coberturas diretamente correlacionadas à 
proteção em tempos de crise de mobilidade - como 
Patrimonial, Habitacional, Crédito e Garantias, Res-
ponsabilidade Civil, Rural, Marítimos e Aeronáuti-
cos e Vida Risco. Outros ramos – como os de Auto-
móveis, Transportes, Garantia Estendida e Planos 
de Acumulação - tiveram reversão de desempenho 
em razão da crise econômica 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 prognóstico para o setor segurador em 2021. 
E que o resultado dependerá crucialmente do tama-
nho da taxa de aumento do PIB para abrir espaço 
à recuperação de ramos de seguros caudatários da 
produção industrial, agrícola e comercial, como é o 
caso dos grandes riscos patrimoniais. Isso sem falar 
no incremento da renda pessoal e do emprego, fator 
imprescindível para ampliar a demanda por produtos 
básicos patrimoniais, cobertura de vida, previdenciá-
rios, saúde suplementar e capitalização.

NÚMEROS DO MERCADO

SETOR DE SEGUROS DÁ EXEMPLO 
DE SUPERAÇÃO FECHANDO 2020

COM RESULTADOS POSITIVOS
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FOTOGRAFIA DO SEGURO DE AUTOMÓVEL 
NAS REGIÕES BRASILEIRAS

NÚMEROS DO MERCADO

Receita de seguro Auto 
Regiões % 2019 2020

Sudeste 
2019.................... 58%
2020.................... 60%

Centro-Oeste
2019.................... 8%
2020.................... 7%

Sul
2019.................... 21%
2020.................... 20%

Norte 
2019.................... 2%
2020.................... 2%

Nordeste 
2019.................... 11%
2020.................... 11%

Em dezembro de 2020, o número de beneficiários 
de planos de saúde totalizou 47.564.363 usuários 
em planos de assistência médica e 27.050.313 em 
planos exclusivamente odontológicos em todo o Bra-
sil, segundo dados da Agência Nacional de Saúde 
Suplementar (ANS).

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

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

com novembro, e de 1,16% em relação a dezembro 
de 2019. Na segmentação odontológica, foi consta-
tado crescimento de 1,35% em relação a novembro 
e de 4,45% em relação a dezembro de 2019.

Entre os estados, no comparativo com dezem-
bro de 2019, o setor registrou aumento de bene-
ficiários em planos de assistência médica em 20 
unidades federativas, sendo Minas Gerais e São 
Paulo os que tiveram o maior ganho de beneficiá-
rios em números absolutos. Já no segmento exclu-
sivamente odontológico, 24 unidades federativas 
registraram aumento no comparativo anual, sendo 
São Paulo, Minas Gerais e Pernambuco os esta-
dos com maior crescimento.

De acordo com o rating dos Estados divulgado pela Federação Nacional dos 
Corretores de Seguros (Fenacor), a região Sudeste teve o maior percentual do faturamento 

do seguro de automóvel do país em 2020. A conferir no mapa.

BENEFICIÁRIOS DA SAÚDE SUPLEMENTAR
JÁ SOMAM QUASE 75 MILHÕES
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