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Marketing Digital na 
Jornada do Seguro

A Jornada do Seguro, orga-
nizada pela Revista Seguro 
Total entre os dias 29 de ju-

nho e 03 de julho de 2020, abordou 
diversos assuntos que são atuais e 
pertinentes ao desenvolvimento do 
ecossistema de seguros em um am-
biente de intensas transformações. 
O encontro online contou com a 
parceria de Sancor Seguros, Quiver, 
MAG Seguros, Argo Seguros, Cléscio  
Galvão Advocacia, DOC24, Ciclic, 
Autoglass, TEx, Alper Seguros,  
GBOEX, Liberty Seguros, Minuto  
Seguros, GR1D, D'Or Consultoria, 
Delphos, TEM Saúde, SegSing, 
GO!4Active, Regula, SPS Tecnolo-
gia, Essor Seguros, Tokio Marine e  
Original Energy. Aos parceiros e es-
pectadores os nossos maiores agra-
decimentos para o sucesso desta ação 
que impactou mais de 1 mil pessoas 
nos dias em que foi transmitida.

Abrimos esta edição com destaque 
a um dos assuntos mais relevantes 
do segmento de seguros na última 
década. “É sabido há pelo menos dez 
anos que o consumidor pesquisa so-
bre seguros na internet. Precisamos 
acelerar para correr atrás do tem-
po perdido e as corretoras precisam 
cada vez mais reforçar suas marcas 
e prestar um serviço profissional. É 
impossível que uma empresa hoje 
em dia não tenha um domínio, uma 
página para captura de leads. Quem 
ainda não começou a fazer esse mo-
vimento está muito atrasado”, alerta 
o professor Arley Boullosa. O espe-
cialista em Marketing Digital é fun-
dador da Kuantta Consultoria e atua 
com a corretagem de seguros e ocupa 
a Diretoria de Ensino do Sindicato 
dos Corretores de Seguros do Rio de 
Janeiro (Sincor-RJ).

“Criei uma agência de marketing di-
gital muito em função da necessidade 
que identifiquei diante dos correto-
res de seguros. Ainda não existe algo 
disruptivo no mercado. Algo como a  

Netflix, o Airbnb ou o Nubank. É 
preciso tirar uma dor do cliente, en-
tender e mudar a cultura e a forma 
de vender. É preciso otimizar e dele-
gar tarefas, além de aferir resultados 
através de sistemas de pontuação”, 
comenta Arley. 

O fundador da startup Cliente 
Agente, Kleber de Paula, reforça 
que além da presença digital é pre-
ciso cuidar da imagem transmitida 
aos clientes neste ambiente. “Você 
tem uma corretora indicável?”, ques-
tiona. “É preciso construir um am-
biente mais convidativo para que o 
cliente conecte-se com sua empresa. 
Ter posicionamento de mercado, en-
tregar valor ao cliente. Buscar aquilo 
que fará com que a minha corretora 
aproveite este ambiente social para 
entregar conteúdos valiosos, fazer 
pesquisas e entregar anúncios para 
seus clientes”, diz ao citar a utilidade 
da otimização de conteúdos através 
das técnicas de Search Engine Opti-
mization (SEO) em blogs desenvolvi-
dos pelas próprias corretoras.

“Modelar uma inovação inibe con-
corrência. Abrir a mente é descobrir 
que o ambiente digital não conta com 
limite de alcance e pode fazer com 
que alcancemos pessoas que antes 
não seriam impactadas pelo seguro”, 
finaliza Kleber.
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Sancor projeta o futuro e novos 
 negócios na América Latina 

William Anthony 
william@revistasegurototal.com.br

Executivos analisam tendências de  
mercado e anunciam novidades

Com expertise de mais de sete dé-
cadas no mercado argentino, a  
Sancor Seguros soma esforços com o 
ecossistema na América Latina para 
proporcionar novas soluções e expe-

riências aos consumidores e parceiros de negó-
cios. Líder em participação e com crescimento 
acima da média em seu país de origem, a com-
panhia anuncia uma série de novidades tanto em 
seguros, como no mercado financeiro. Entre as 
iniciativas disponíveis ao mercado destaca-se a 
solução “Chamando o Doutor” que vai oferecer 
consultas por telemedicina não apenas ao segu-
rado, como toda família. 

O Diretor Geral da Sancor Seguros no 
Brasil, Leandro Poretti (Foto/Divulgação), 
ainda revela o lançamento de um banco digital 
que será disponibilizado de forma gradual aos 
clientes da Argentina. "O banco será um dos 
ramos financeiros que irá nos consolidar como 
grupo global e ajudará no desenvolvimento das 
pequenas e médias empresas. Os corretores se-
rão os principais braços dessa operação", explica. 
Além disso, a companhia incluiu em seu planeja-
mento estratégico ramos como saúde suplemen-

tar e novidades nos seguros de vida dotal para os 
argentinos", comenta ao ressaltar que - em todos 
os países em que atua - a seguradora cresce aci-
ma da média de mercado. 

O segredo para todo este prestígio da compa-
nhia está na proximidade de relacionamento 
com os parceiros de negócios. “Buscamos a me-
lhoria contínua dos processos com o intuito de 
proporcionar experiências melhores a todos os 
clientes - o que também inclui os profissionais 
de corretagem. Apostamos na proximidade. Os 
executivos e responsáveis são acessíveis e a to-
mada de decisão é rápida e acompanha a velo-
cidade exigida pelos dias de hoje”, completa 
Rafael  Leonel, Gerente Nacional Seguros  
de Pessoas da Sancor. 

“A companhia está muito focada em inovar atra-
vés de multicanais, como o Sancor Corporativo, 
por exemplo, que engloba negócios com deman-
das diferenciadas. Queremos sempre possibilitar 
mais negócios aos corretores de seguros e até por 
isso nossos treinamentos não são exclusivamen-
te focados em explicações de produtos, mas na 
troca de expertise entre todos os componentes 
do mercado. Existem diversos nichos que podem 

ser mais explorados para criar oportunidades”, 
afirma Leonel. “Passamos boa parte de nosso 
tempo em busca de como chegar da melhor for-
ma aos clientes e parceiros, ou seja, de que modo 
eles querem ser atendidos. Cada vez mais quere-
mos construir uma comunidade que trabalhe da 
melhor forma possível e com rápidas respostas”, 
justifica ao enfatizar o foco no mercado de pesso-
as em solo brasileiro. A seguradora figura entre 
as 25 maiores e foi a que mais cresceu neste seg-
mento no primeiro quadrimestre do ano. 

Outro setor com grande representatividade para 
a Sancor é o agrícola, onde a companhia ocupa 
a terceira posição no ranking nacional. “Mesmo 
com a crise em que vivemos, a produção de soja 

no Brasil é recorde e caminha para ser a maior 
do mundo, ultrapassando os Estados Unidos na 
próxima safra. O ramo de frutas e hortaliças foi 
um dos mais afetados, mas também começa a 
reagir”, analisa Vitor Soares, Executivo de 
Contas de Seguros Rurais da companhia. 

A expectativa, segundo Soares, é positiva para 
a expansão do Seguro Rural no Brasil. “Além do 
incentivo do governo com o programa de sub-
venção identificamos, conforme dados divulga-
dos pela Superintendência de Seguros Privados 
(Susep), um crescimento de 12% nas contrata-
ções no mês de maio. Aqui na Sancor registra-
mos uma expansão de 28% de novas emissões, 
durante o semestre, o que demonstra a resiliên-
cia do setor”, acrescenta. Entretanto, o especia-
lista reitera que ainda é baixa a penetração deste 
tipo de cobertura no País. “Vemos que por aqui o 
índice de área plantada segurada está entre 15% 
e 17%, enquanto nos EUA este índice chega a 
90%”, encerra.

Rafael Leonel,  
Gerente Nacional  

Seguros de Pessoas da Sancor

Confira detalhes exclusivos  
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Cada vez mais corretores de seguros 
buscam agregar novos serviços e 
opções para gestão sustentável da 
carteira de clientes. Por isso, ao 
longo da primeira Jornada do 

Seguro, a Revista Seguro Total reuniu pro-
fissionais especialistas em resultados concretos 
no segmento. É o caso de Luciano Tane, que 
atua como planejador financeiro e gestor de in-
vestimentos. “Vejo perspectivas maravilhosas 
para todos e ainda existem muitas oportunida-
des de desenvolvimento. Ainda faltam muitos 
profissionais, tal como existem nos mercados 
dos Estados Unidos e China - onde o alcance do 

trabalho dos planejado-
res financeiros é muito 
alta”, explica.

Tane acredita que a 
parceria entre corretores 
e seguradoras segue in-
tacta, diante deste con-
texto. “É o momento de 
aperfeiçoar ainda mais 
as entregas e as segu-
radoras adaptaram-se 
muito rapidamente”, co-
menta sobre os impactos 
da pandemia no ramo de 

corretagem.
E neste sentido também surgem inicia-

tivas como a de Rodrigo Rosa, da R12  
Corretora. O especialista no segmento de 
pessoas ganhou notoriedade através das 
redes sociais e lan-
çou recentemente a  
StationCor, uma pla-
taforma completamente 
dedicada ao mercado de 
seguros de vida. “Essa ini-
ciativa tem o objetivo de 
trazer a parte prática aos 
profissionais de correta-
gem. As trabalhadoras 
fazem uma parte muito 
importante, que é a parte 
teórica dos produtos. Mas 
quando falamos de re-
sultados na prática nada 
melhor do que uma plataforma feita de corre-
tor para corretor”, resume ao definir a novidade 
como o “Netflix do mercado de seguro de vida”.

As abordagens de Rosa tentam evidenciar 
a importância de levar a comunicação com o 
cliente final em consideração. “É preciso tirar 
o segurês para o cliente e, para isso, o corretor 
tem de estar preparado. Por isso tentamos tra-Luciano Tane,  

Corretor de Seguros

"Xeque-Mate",  
O Especialista em Sucessão 
e Governança Corporativa, 
Tiago Melo, aborda a proteção 
patrimonial através do  
Seguro de Vida

A missão de fazer diferença 
na vida de pessoas e famílias

Redação Seguro Total 
redacao@revistasegurototal.com.br

Corretores de seguros acreditam no  
potencial de desenvolvimento do mercado

zer uma linguagem mais branda sobre o merca-
do”, completa.

Para Tiago Melo, Especialista em  
Sucessão e Governança Corporativa, exis-
tem dois tipos de profissionais, “Aqueles que 
sempre enxergam dificuldades e aqueles que 
identificam oportunidades”, comenta otimis-
ta que o setor de seguros deve seguir em cres-
cimento contínuo. “Desconheço um lar ou um 
CPF que não precise do Seguro de Vida, que 
demonstra nos momentos de dificuldade seu 
real papel na vida das pessoas. Tê-lo em um 
planejamento tornou-se fundamental”, analisa 
o também autor do livro “Xeque-Mate” e Past 
Country Chair Brazil do Million Dollar Round 
Table (MDRT).

Na visão do Diretor da Tudo Seguro 
Corretora, Elizeu Santos, é importante que 
o corretor acredite naquilo que ele faz. “É preci-
so entender que entregamos muito mais do que 
um papel assinado - muitas vezes até de forma 
digital. As pessoas têm na figura do corretor 
aquele profissional que faz as apólices para au-
tomóveis. É um produto sensacional, mas como 
nós corretores podemos agregar valor para ir 
além disso?”, questiona.

Para Santos, é preciso entregar excelência em 
todos os tipos de coberturas. “Independente 
do ticket do produto é preciso fazer com que o 

cliente perceba a dife-
rença na hora dos aten-
dimentos, para que ele 
possa perceber a dife-
rença na hora de com-
parar com o tratamen-
to que ele já recebeu. 
Isso fará com que o 
consumidor tenha uma 
percepção que não fará 
ele procurar outro ca-
nal. Você pode fazer a 
diferença na vida de 
alguém”, encerra.

Rodrigo Rosa,  
Corretor de Seguros

Elizeu Santos,  
Corretor de Seguros

Confira detalhes exclusivos  
em nosso canal no YouTube! 
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com seu smartphone.
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Ferramentas inovadoras agilizam 
distribuição de seguros

William Anthony 
william@revistasegurototal.com.br

Ferramentas de multicálculo, marketplaces 
e telemedicina estão em evidência

Os corretores de seguros são os 
principais canais de distribui-
ção das soluções deste segmento 
no Brasil. Segundo a Superin-
tendência de Seguros Privados 

(Susep) chega a 80 mil o número de profis-
sionais que atuam no ramo, de acordo com o 
processo de recadastramento da categoria ca-
pitaneado pela instituição. Especialistas que 
participaram da Jornada do Seguro, pro-
movida pela Revista Seguro Total, são unâni-
mes em afirmar que o mercado possui diversas 
oportunidades e que a procura por proteção 
fica aquecida diante da situação excepcional 
vivida pela sociedade em 2020.

A Quiver, referência em oferecer tecnologias 
que facilitam o dia a dia dos corretores de se-
guros, acredita no potencial dos marketplaces 
e da otimização de operações através de recur-
sos inovadores. “Somos uma empresa de tec-
nologia com foco no mercado e que atua total-
mente para proporcionar inovação ao corretor 
de seguros, profissional que é a linha de frente 
deste mercado”, comenta o CEO da empresa, 
Fernando Rodrigues. 

O executivo enfatiza a utilização das soluções 
da Quiver por mais de 4 mil profissionais da 
corretagem, que conseguem operar onde quer 
que estejam. “Visamos sempre proporcionar 

opções que auxiliem na jornada de vendas e 
atendimento aos clientes da indústria segura-
dora. O corretor sempre foi consumidor de tec-
nologia, mas este momento que vivemos acele-
rou a inclusão de mais especialistas em seguros 
no ambiente digital”, analisa ao destacar o lan-
çamento do QuiGo, uma plataforma em nu-
vem com valor extremamente acessível, e do  
Quiver ON, que possibilita a criação de  
marketplaces personalizados para o segmento 
de seguros. 

Rodrigues comenta que o corretor de seguros 
é quem sabe indicar qual a melhor solução para 
cada tipo de cliente. “Ele é quem está junto ao 
cliente final e sabe recomendar as melhores so-
luções dentro dos produtos que são ofertados 
pelo mercado segurador. Essas ferramentas 
visam expandir a distribuição de seguros de 
todos os ramos no País”, justifica. 

Listada na bolsa de valores (APER3), a Alper 
Seguros vai completar uma década de opera-
ções e também acredita no potencial de trans-
formação que a tecnologia pode proporcionar 
ao desenvolvimento do mercado segurador na-
cional. “O digital está inserido em nossas vidas, 
sempre queremos colaborar com esse contexto 
e nos dedicamos muito em remover entraves 
da jornada dos consumidores de nossos pro-
dutos”, comenta o CEO da consultoria em 

seguros, Marcos Couto. 
Um dos maiores cases de sucesso da Alper foi 

o recente lançamento de uma solução para te-
leatendimento, antes mesmo do surgimento da 
pandemia do Covid-19. São mais de 4 mil mé-
dicos de inúmeras especialidades disponíveis 
para consultas à distância, 24 horas por dia, 7 
dias por semana. A empresa estima um cres-
cimento de 400% neste tipo de atendimento 
desde o começo da pandemia.

Couto acredita que o corretor de seguros não 
será simplesmente substituído pela tecnologia 
e que os agentes de distribuição devem apos-
tar na transformação digital. “Corretor sempre 
será necessário, sem um trabalho qualificado 
as pessoas não sabem questões mais básicas 
sobre as coberturas. Entretanto é preciso avan-
çar na simplificação de produtos, principal-
mente para pequenas e médias empresas. Seja 
na metodologia ou no processo de contratação. 
Os produtos precisam passar a aceitar assina-
tura eletrônica, vídeos para comprovação de 
uma Declaração Pessoal de Saúde (DPS) e exis-
te grande espaço para investimento do ecossis-
tema”, reitera.

Uma empresa brasileira
de classe mundial.

Soluções em Gestão, Gestão 
de Benefícios e Multicálculo 
para maior desempenho e a 
rentabilidade do seu negócio!
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para corretoras 
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Marcos Couto,  
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Argo Seguros
demonstra  
otimismo com 
o segundo  
semestre

Redação Seguro Total 
redacao@revistasegurototal.com.br

Newton Queiroz, CEO da 
companhia, acredita 
que o consumidor está 
'mais propenso' ao digital

A chegada dos seguros intermiten-
tes ao mercado nacional é uma 
realidade. A Argo Seguros, por 
exemplo, anunciou recentemen-
te a criação do “Instant” - um 

seguro para automóvel que é pago apenas no 
momento em que segurado desejar estar co-
berto. “O Argo Instant foi criado para oferecer 
uma solução diferente do que já existe no mer-
cado”, comenta Bruno Porte, Diretor de TI 
e Operações da seguradora. O especialista 
explica que aproximadamente 70% dos veículos 
existentes no País circulam sem seguro. “Que-
remos novos consumidores e resgatar aqueles 
que deixaram de adquirir seguros”, completa.

A expectativa 
da companhia é 
positiva para o 
segundo semes-
tre do ano. Um 
dos motivos para 
solidez das ope-
rações, segundo 
o CEO, Newton 
Queiroz, está 
na inovação. “A 
empresa existe 
há mais de 60 
anos e chegou ao 
Brasil há 8 anos. 
Um dos produtos 

mais conhecidos da Argo é o Protector, que re-
volucionou o mercado em 2013, e hoje desen-
volvemos esses produtos liga e desliga”, explica 
Newton (Foto/Divulgação).

“O cliente está mais propenso ao digital agora 
e as pessoas estão preocupadas com o futuro, 
os seguros são vistos como um bem necessário, 
algo que não acontecia no passado”, analisa 
Newton Queiroz ao dizer que a cultura do se-
guro ainda tem um imenso espaço para crescer 
em um país como o Brasil. “Vemos que vários 
marketplaces estão surgindo e a distribuição 
ágil necessita justamente de ferramentas digi-
tais que permitam fazer isso. As rápidas mu-
danças dos dias de hoje tornarão a distribuição 
de seguros completamente diferente, digital e, 
certamente permitirá o alcance a um público 
muito mais amplo do que antes”, finaliza.

Atualmente, a Argo Seguros está entre as cinco 
maiores do país em Transporte Internacional e 
Responsabilidade Civil Profissional e opera nos 
ramos de Transportes, Riscos Patrimoniais, Li-
nhas Financeiras, Responsabilidade Civil Geral 
e Profissional.

Bruno Porte,  
Diretor de Operações e 

TI da Argo Seguros

Confira detalhes exclusivos  
em nosso canal no YouTube! 

Escaneie o QR Code
com seu smartphone.

"2020 não será um ano  
perdido para a ENS", diz 
Maria Helena Monteiro

Em entrevista exclusiva à Revista Seguro Total, 
a Diretora de Ensino Técnico da Escola de 
Negócios e Seguros (ENS), Maria Helena 
Monteiro conta com entusiasmo as novidades 
que possibilitaram a retomada dos cursos de ha-
bilitação para profissionais da corretagem de se-
guros. “Passadas algumas questões regulatórias 
vemos o quanto as seguradoras têm enfatizado 
a importância do corretor de seguros para dis-
tribuição dos produtos no Brasil. Existe uma de-
manda de novos corretores de seguros não pre-
enchida neste momento e, por isso, lançamos um 
programa intensivo para formação de novos pro-
fissionais já para o segundo semestre”, detalha.

Maria Helena lembra que a tecnologia possibili-
tou uma série de facilidades em meio à pandemia 
que impactou o mundo todo. “Estou convencida 
que o Ensino à Distância para adultos deve se-
guir em franca expansão, estamos investindo há 
pelo menos 5 anos em tecnologia e os alunos que 
estão conhecendo as plataformas virtuais estão 
gostando tanto que o índice de desistência che-

gou a zero”, conta.
A metodologia conta 

com lições autoinstru-
cionais conciliadas a 
aulas ao vivo. “O mesmo 
acontece com as provas, 
que contam com fiscali-
zação remota. Todo pro-
cesso é filmado, gravado 
e existe uma fiscaliza-
ção para que não haja 
qualquer dúvida sobre 
o resultado. Isso tem 
possibilitado que a ENS chegue a lugares onde 
anteriormente seria muito difícil o alcance dos 
cursos para habilitação de corretores e isso me 
deixa muito otimista”, enfatiza a Diretora de En-
sino Técnico da ENS.

As aulas começam em agosto e acontecem du-
rante cinco meses. “A Escola conta com diversas 
facilidades, dada situação econômica atual. O 
curso habilita o profissional em todos os ramos”, 
diz Maria Helena. “Definitivamente 2020 não 
será um ano perdido para a Escola de Negócios e 
Seguros”, completa.

Maria Helena Monteiro,  
Diretora de Ensino Técnico 

da Escola de Negócios e Seguros
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Com quase 1,3 mil colaboradores, a 
MAG Seguros concilia inovação 
ao propósito de cuidar das pessoas 
há 185 anos. “Ninguém consegue fi-
car vivo tanto tempo sem ter a ino-

vação em seu DNA. Sem um grande propósito 
não é possível chegar lá. Cuidar de pessoas é 
muito nobre e importante. Isso é o que nos fazer 
levantar cedo e com muita disposição”, revela o 
CEO, Helder Molina (Foto/Divulgação). 

A seguradora, uma das precursoras da previ-
dência no Brasil, tem acompanhado as princi-
pais tendências mundiais em seguros e reúne 
um time de pessoas experientes e especializa-
das no segmento. “A companhia é inquieta e 
não consegue fazer mais do mesmo por muito 
tempo”, comenta Helder. 

Para o executivo, a crise do coronavírus ace-
lerou bastante a digitalização do relacionamen-
to entre empresas, parceiros e consumidores 
- além de gerar novas oportunidades para pro-
fissionais da corretagem de seguros. “O medo 
de entrar no digital precisa acabar. Ninguém 
vai tomar o lugar dos corretores de seguros. A 
venda de Seguro de Vida, por exemplo, preci-
sa ter um humano para aconselhar, conversar e 
convencer da real necessidade. Se antes o cor-
retor poderia marcar três reuniões presenciais, 
hoje ele pode fazer quinze em um mesmo dia de 
forma remota. Disponibilizamos ainda de ferra-
mentas que ajudam o corretor a continuar suas 
vendas nesta modalidade e isso, sem dúvida, vai 
transformar a vida deste profissional, que po-
derá otimizar seu bem mais precioso: o tempo”, 

completa.
Para o Vice-Presidente do Conselho Con-

sultivo da MAG Seguros, Marco Antonio 
Gonçalves, as soluções da seguradora contem-
plam todas as camadas da sociedade brasileira. 
“A companhia inova todos os dias. Queremos 
sempre fazer aquilo que vá atender melhor os 
corretores e clientes, seja no pagamento de be-
nefícios, no portfólio de produtos, em tecnolo-
gia de maior acessibilidade e demais soluções 
para todos os tipos de bolso. Sempre buscamos 
inovar de maneira contínua, sustentável e que 
traga melhores serviços e seguros para todos de 
uma forma geral”, analisa ao citar o lançamento 
de novas linhas de produtos e coberturas. “Se 
alguém possui um seguro contratado há dez ou 
vinte anos ela precisa ter o seguro ao seu lado”, 
reforça.

MAG Seguros 
completa 185 anos 
com propósito de 
cuidar das pessoas
CEO e executivos da companhia 
analisam cenário e projetam 
futuro do mercado

William Anthony 
william@revistasegurototal.com.br

Recentemente, a MAG Seguros foi reconhecida 
como uma das melhores empresas para as mu-
lheres trabalharem. A análise foi da consultoria 
global Great Place to Work. Ações e programas 
como o Família Segura, que auxilia no acompa-
nhamento das gestantes colaboradoras da em-
presa ou esposas de funcionários, exemplificam 
o cenário inclusivo e diverso da companhia. 

Outra novidade anunciada pela seguradora foi 
a criação da Diretoria de Mercado, coman-
dada pelo executivo Alfeo Marchi. “O intuito 
deste departamento é fomentar sinergia com 
todo o ecossistema de seguros. Com enfoque 
em relacionamento com os corretores de segu-
ros, a criação da Diretoria de Mercado fo conse- 
quência de uma estratégia desenvolvida por 
uma equipe engajada em prover as necessidades 
para os parceiros de negócios”, explica Marchi.

Para os próximos meses, a expectativa é que 
a economia busque forças para recuperação e 
absorção dos impactos gerados pela pandemia. 
“Ações em todo o mundo visam ampliar o for-
necimento de crédito e de esforço fiscal. As pro-

jeções econômicas devem sofrer revisões para 
melhor, em comparação com aquilo que se pen-
sava nos meses de março e abril. A Selic em ní-
veis jamais assistidos e diversos outros fatores 
começam a mexer com o mercado financeiro e 
com o tipo de risco que as famílias estão dispos-
tas a correr. A transformação é muito grande 
em todos os ramos e isso não é diferente com 
o mercado financeiro”, argumenta Claudio  
Pires, Diretor da MAG Investimentos. “As 
instituições devem sair mais fortes dessa situa-
ção e quem quiser começar a investir deve dar 
atenção ao histórico de rentabilidade - sejam 
em fundos ou previdência privada. As pessoas 
devem começar devagar e experimentar opções 
com objetivos de longo prazo”, aconselha.

Marco Antonio Gonçalves,  
VP do Conselho Consultivo da MAG Seguros

Confira detalhes exclusivos  
em nosso canal no YouTube! 

Escaneie o QR Code
com seu smartphone.
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Sandbox deve consolidar inovação 
no mercado brasileiro de seguros

William Anthony 
william@revistasegurototal.com.br

Iniciativa deve contribuir com novas  
soluções para contratos de curto prazo

Até a primeira quinzena de agosto é 
possível que projetos de inovação 
interessados em participarem do 
processo de Sandbox Regulatório 
no setor de seguros. A iniciativa é 

capitaneada pela Superintendência de Seguros 
Privados (Susep) e é fruto do comprometimento 
realizado com o Ministério da Economia, Ban-
co Central e Comissão de Valores Mobiliários 
(CVM). O intuito é estimular inovação e promo-
ver ajustes no arcabouço regulatório dos merca-
dos de finanças, capitais e seguros.

Especificamente sobre o mercado de seguros, 
diretores da Susep concederam entrevista ex-
clusiva à Revista Seguro Total, onde esclare-
ceram as principais dúvidas dos participantes 
da Jornada do Seguro, realizada entre os dias 
29 de junho e 03 de julho. “Em 2018, missão 
conjunta da Susep e do Ministério da Economia 
(Fazenda à época) acompanhou a implantação 
do Sandbox Regulatório na Inglaterra. Parti-
cipamos de reuniões com a Financial Conduct 

Authority (FCA, a agência inglesa de regulação 
de conduta) e algumas insurtechs que partici-
param do programa naquele país. Muitas coisas 
implantadas na regulamentação da Susep e do 
Conselho Nacional de Seguros Privados (CNSP) 
foram inspiradas e baseadas em experiências 
internacionais. Um relatório da Organização 
das Nações Unidas (ONU) estima que ao menos 
50 países implantaram ou irão implantar seus 
projetos de flexibilização regulatória em todo o 
mundo”, revela Eduardo Fraga, Diretor da 
Susep.

Segundo Fraga, a ferramenta tem sido promis-
sora no estímulo de projetos inovadores e novas 
experiências em uma jornada diferenciada para 
os consumidores de todo o planeta. “Existem 
determinadas restrições e limites, mas que per-
mitem um grau de inovação e disrupção maio-
res - dentro da regulação e legislação aplicáveis 
ao setor. Sob ponto de vista de solvência os con-
sumidores estão em total segurança, uma vez 
que são requisitadas provisões técnicas, ou seja, 

o dinheiro que os acionistas, controladores da 
empresa ou sociedade seguradora tem de apor-
tar para garantir essas operações. O consumi-
dor tem todo resguardo de proteção à respeito 
dos contratos que serão efetivados”, explica.

O Diretor da Susep lembra que os limites do 
Sandbox Regulatório no setor de seguros con-
templam o desenvolvimento de iniciativas para 
contratos de curto prazo. “A autorização é tem-
porária, de três anos, não faria sentido autorizar 
que essas empresas atuassem com produtos de 
longo prazo. Podem ser desenvolvidos seguros 
para aparelhos eletrônicos, bikes, automóvel, 
acidentes pessoais de passageiros, pets e riscos 
diversos, por exemplo. Este é o primeiro edital e 
vamos aprender muito com o processo. Apren-
der, aliás, é um dos objetivos do Sandbox. Va-
mos olhar para operação e, caso necessário, se-
rão realizados os ajustes necessários”, completa 
Eduardo Fraga.

A autarquia ainda deve acompanhar toda evo-
lução da comercialização desses novos produ-
tos, através da integração possibilitada pelas 
APIs. “Este movimento é muito mais que um 

convite. É uma convocação para que as empre-
sas inovem em nosso mercado e essas inovações 
não estão presas apenas a produtos, mas tam-
bém a modelos de negócios. Inovações no mo-
delo incremental e disruptivas são muito bem 
vindas, pois irão criar uma experiência melhor 
e mais digital aos consumidores brasileiros de 
seguros”, conta Leonardo Brasil, Chefe do 
Departamento de Tecnologia da Comuni-
cação e Informação (DETIC) da Susep.

Para Brasil, o Sandbox deve impulsionar a 
expansão das proteções securitárias no País. 
“Essa é uma tendência mundial que poderemos 
aproveitar aqui no Brasil. Essa caixa de opera-
ções permite compreender o que funciona ou 
não durante essa experiência de testes. A ideia 
é aprender, executar e partirmos para um am-
biente mais consolidado de inovação”, encerra.
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Liberty Seguros reitera importância das  
assistências para os segurados

A simplificação dos contratos de se-
guros constantemente são pauta 
nas conversas dos operadores do 
setor. Com a pandemia de coro-
navírus foi necessário pensar em 

como garantir a segurança e compreensão de 
entendimento daquilo que foi contratado por 
parte do consumidor. 

Situações como a autorização temporária de 
atendimentos via telemedicina foram aborda-
das por especialistas em Direito Securitário em 
painel da Jornada do Seguro. A ação especial 
foi realizada entre os dias 29 de junho de 03 de 
julho em comemoração aos 20 anos da Revista 
Seguro Total.

A realização de aulas através das plataformas 
digitais também são um desafio que chega com 
a pandemia. Para o Mestre em Direito da 
Empresa e dos Negócios, Dr. Marcelo 

Barreto Leal “a 
falta de contato 
presencial pode 
tornar a adaptação 
difícil, mas isso 
tudo foi enfren-
tado”. O também 
sócio do Torelly 
Bastos Advogados 
Associados, reve-
la que “a principal 
preocupação des-
de o primeiro mo-
mento foi com a 
saúde dos colabo-

radores”.
“As diferenças sociais ficaram evidenciadas 

durante a pandemia. É muito importante que 
exista uma forma de manter atendimentos mé-
dicos e psicológicos”, ressalta a Dra. Angélica 
Carlini, Professora da Escola de Negócios 
e Seguros (ENS) (Foto/Arquivo). “Vamos en-
contrar o caminho para a regulamentação do te-
leatendimento, assim como encontramos com a 
Lei Geral de Proteção de Dados (LGPD)”, exem-
plifica. A também Vice-Presidente do Instituto 
Brasileiro de Direito Contratual (IBDCONT) 
demonstra preocupação com o aumento da ju-
dicialização no Brasil. 

Já o  Doutor em Direito Civil – UERJ, 
Thiago Junqueira, acredita que cada vez 
mais será necessário utilizar a tecnologia. “Ini-
cialmente houve certa resistência ao uso de 
algumas soluções, mas isso foi ultrapassado”, 
pontua. Junqueira 
reforça a impor-
tância de atenção 
aos seguros de 
Responsabilidade 
Civil dado o mo-
mento delicado. 
“Como o adminis-
trador de um ne-
gócio deve tomar 
atitudes rápidas e 
elas podem trazer 
consequências. É 
preciso precaver-
-se”, finaliza.

Com presença em mais de 30 países, a 
Liberty Seguros relata como foi o pro-
cesso de adaptação de suas operações 
ao que muitos estão chamando de 

‘novo normal’.”A preocupação da companhia, 
em primeiro lugar, foi pensar em como deixar as 
pessoas em segurança. Nossa experiência com o 
home office desde 2014 com operadores de aten-
dimento e pós-vendas, além de parte da equipe 
de análises e regulação de sinistros, ajudou mui-
to no processo de adaptação ao novo formato de 
negócios”, comenta Dennis Milan, diretor de 
Operações e Sinistros da Liberty Seguros.

O grupo segurador percebe a importância que 
o consumidor tem dado às assistências ofereci-
das pelos produtos de seguros. “A Fácil Assist 
atuou com grande diferencial em recentes acon-
tecimentos de impacto. A própria Liberty no Sul 
conta com uma presença muito forte e tem ope-
ração bem estabilizada”, acrescenta ao comen-
tar o acontecimento do que foi considerado um 
“ciclone-bomba”, decorrido da passagem de um 
ciclone extratropical no extremo Sul do Brasil em 
junho de 2020. 

Uma das novidades da Liberty Seguros trata-se 
de uma nova solução digital para clientes de se-
guros residenciais: a opção de solicitar assistên-
cias emergenciais através do aplicativo da segu-
radora. Anteriormente disponível apenas para 
segurados de auto, a ferramenta vem para deixar 
a plataforma da companhia ainda mais comple-
ta, agilizar e facilitar a experiência dos clientes 
no momento de solicitar atendimentos em suas 
residências.

Diretor de Operações e Sinistros da companhia detalha como foi a 
adaptação ao 'novo normal'
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Dennis Milan,  
Diretor de Operações e Sinistros da Liberty Seguros

Contratos e  
direitos do 
consumidor  
de seguros
Advogados participam de painel
da Jornada do Seguro e comentam
transformações com a pandemia
Tatiane Pina 
tatiane@revistasegurototal.com.br

Marcelo Barreto Leal,  
Mestre em Direito da Empresa e dos Negócios

Thiago Junqueira,  
Doutor em Direito Civil - UERJ
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Tatiane Pina
tatiane@revistasegurototal.com.br

Presidente da Fenacor participou 
da Jornada do Seguro

Durante a Jornada do Seguro, 
o presidente da Federação  
Nacional dos Corretores de 
Seguros (Fenacor),  Armando 
Vergilio (Foto/Divulgação), 

analisou os impactos da pandemia no mercado 
segurador. “O mercado já discutia digitalização 
e inovação e rapidamente as companhias adap-
taram-se ao regime de home office”, comentou.

Vergilio reforçou que os corretores de seguros 
são indispensáveis para continuidade das ope-
rações do segmento. “Os profissionais consegui-
ram atuar de forma efetiva e eficaz, manteram 
negócios, renovações e prospecção de novos 
clientes”, destacou. “É preciso que o seguro al-
cance as camadas mais necessitadas da popula-
ção com os microsseguros, por exemplo”, acres-
centou ao reiterar a importância da criação de 
novos produtos.

Para o presidente da Fenacor, “as instituições 
devem tomar para si a formulação das políticas 
de desenvolvimento do setor”. Armando Vergi-

lio enfatizou a resiliência do mercado brasileiro 
de seguros durante a crise de coronavírus. “As 
seguradoras entenderam que seria pertinente 
oferecer coberturas para Covid-19 dentro do se-
guro de vida”, exemplificou.

Como a entrevista especial aconteceu duran-
te as comemorações dos 20 anos da Revista 
Seguro Total, o presidente da Federação disse 
que a publicação especializada no mercado de 
seguros “busca sempre trazer informações, es-
clarecer e trazer debates construtivos”. “Tenho 
certeza que vocês agregam muito valor e preci-
samos deste tipo de comunicação dentro do se-
tor”, encerra. 

Vergilio enfatiza resiliência
do mercado segurador

Confira detalhes
exclusivos pela web! 
Escaneie o QR Code
com seu smartphone.



20 21

Com mais de 60 anos de carreira, 
o economista e empresário 
Acacio Queiroz pontua que a hu-
manidade atravessa um momen-
to ímpar. “Estamos diante de uma 

nova etapa onde a conectividade e a inovação 
darão sustento ao compartilhamento. Para isso é 
importante que exista a troca de experiências en-
tre as gerações, até mesmo por causa do aumento 
no nível de exigência do consumidor”, reflete.

Queiroz começou a trabalhar quando menino, 
aos 11 anos de idade (algo comum àquela época), 
e ingressou ‘por acidente’ no mercado de segu-
ros. Foi convidado por um homem que havia 
batido em seu veículo à ingressar no mercado de 
seguros. Desde então, Acacio Queiroz passou a 
ocupar a gerência de uma empresa do segmento 
na região Sul, quando a mesma foi vendida para 
a Finasa Seguradora - hoje a Bradesco Seguros. 
Foi quando o executivo recebeu um convite para 
atuar em São Paulo e diversas experiências acu-
mularam-se ao longo das últimas décadas. 

Na opinião de Acacio Queiroz a economia bra-
sileira tem potencial de recuperar-se, impul-
sionada pelas reformas que devem ajudar no 
desenvolvimento dessa retomada. “O mundo já 
atravessou diversas crises, nessa a diferença é a 
existência da pandemia, mas é preciso enxergar 
que - a partir de agora - a digitalização é exigida, 
mesmo com a continuidade do olho no olho. Ve-

remos ainda a popularização de soluções como 
os seguros pay-per-use e como o mercado vai se 
preparar para a chegada dos veículos elétricos 
e autônomos, como fica a questão da Respon-
sabilidade Civil?”, questiona Acacio Queiroz ao 
enfatizar que no mundo dos negócios “sempre é 
necessário olhar para frente”. 

Entusiasta da modernização dos processos 
que envolvem as coberturas securitárias, o es-
pecialista acredita que o Brasil deve ter uma re-
tração econômica de aproximadamente 5% no 
ano de 2020 - a projeção vai de encontro com a 
expectativa de recente relatório divulgado pelo 
Copom, órgão do Banco Central do Brasil. “Te-
mos de ficar atentos ao aumento no número de 
desempregados e da informalidade. Precisamos 
de estabilidade. As companhias de seguros vão 
ter de focar em resultados técnicos operacionais 
e não depender tanto do resultado financeiro. É 
preciso criatividade para novos produtos, acredi-
to muito no potencial automático dos ramos de 
Vida e Saúde, que estão com atenção redobrada 
pelas Pessoas Físicas”, comenta Queiroz.

Troca de  
experiências
entre as  
gerações
são importantes
para o futuro 
do seguro

William Anthony 
william@revistasegurototal.com.br

Acacio Queiroz revela detalhes 
inéditos sobre a carreira e 
analisa cenário do mercado
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APLICADA NA DEFESA JURÍDICA
DAS SEGURADORAS

INVESTIGAÇÃO DE FRAUDES,

 

30 ANOS DE EXPERTISE NA

A s relações de trabalho e con-
sumo tornam-se cada vez mais 
híbridas - e devem coexistir a 
partir da superação da crise 
atravessada com o coronaví-

rus. Para o Dr. Cléscio Galvão, Advogado 
pós-graduado em Direito Processual 
Constitucional, a tecnologia e o home of-
fice vieram para ficar. “As próprias relações 
comerciais tendem a mudar de nível. Vamos 

enfrentar a uma nova 
realidade com o uso 
da tecnologia”, opi-
na.

Dr. Cléscio pensa 
que um momento de 
crise torna-se ím-
par para aproximar 
empresas e consu-
midores para adap-
tação dos processos 
de atendimento. “É 
preciso usar a força 
do imperativo legal 
ou devemos partir 

para a conscientização da sociedade?”, ques-
tiona ao abordar algumas medidas tomadas 
diante da pandemia. O pós-graduado em Di-
reito Processual Constitucional identifica um 
embate entre os poderes, o que “não é nada 
salutar para o País”. 

Bernard Biolchini, CEO do Grupo 
Pentagonal Seguros, considera funda-
mental haver um equilíbrio entre as medidas 
“Alguns clientes não são acostumados com 
tecnologia. Desde 
o começo da pan-
demia, após o car-
naval, as empresas 
ficaram preocupa-
das em como con-
ciliar trabalho com 
a saúde dos cola-
boradores. Temos 
uma balança muito 
tênue entre saúde e 
economia, uma coi-
sa não existe sem a 
outra”, acrescenta 
o especialista.

Retomada das 
atividades: como 
conciliar saúde  
e trabalho?
Dr. Cléscio Galvão e Bernard Biolchini 
defendem equilíbrio de medidas
Tatiane Pina 
tatiane@revistasegurototal.com.br

Dr. Cléscio Galvão,  
Pós Graduado em  

Direito Processual Constitucional

Bernard Biolchini,  
Fundador e CEO do

Grupo Pentagonal Seguros
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Recebíveis são os principais 
ativos de uma empresa

Momentos desafiadores revelam a importância 
de que as empresas garantam seus recebíveis. 
Neste sentido, a modalidade de Seguro de Crédito 
- impulsionada principalmente pela demanda de 
exportação existente no Brasil. “Nos últimos cinco 
anos cresceu 20% a base de exportadores brasilei-
ros. Tínhamos 22.617 exportadores em 2015. Em 
2017 este número saltou para 27.160”, comparti-
lha o Corretor de Seguros Marcelo Finardi. 
Finardi defende que é preciso levar em considera-
ção a crise do coronavírus na hora de fazer o pla-
nejamento de negócios para os próximos meses. 
“No segmento de Seguro de Crédito os analistas 
passam por uma fase de reavaliação de crédito de 
muitos negócios”, completa ao alertar que conhe-
cimento sobre o produto é fundamental para po-
der realizar a oferta deste tipo de cobertura.

Luciano Mendonça, Diretor Comercial 
da Euler Hermes no Brasil, demonstra que 
o produto ainda possui baixa penetração em re-
lação ao Produto Interno Bruto (PIB). “No Brasil 
não passa de 3 mil o número de apólices de Segu-

ro de Crédito. Os recebíveis estão entre os prin-
cipais ativos das empresas e precisamos ampliar 
as garantias disso”, alerta. “Os profissionais do 
mercado de corretagem podem conversar com os 
próprios parceiros que já conhecem a modalida-
de, além das seguradoras do ramo, para que este 
segmento possa reforçar a posição financeira de 
suas empresas”, aconselha ao lembrar que a Euler 
Hermes realiza diversos treinamentos pela web.

Na opinião de Tatiana Moura, Diretora de 
Garantias e Crédito da Marsh, é preciso de-
senvolver uma cultura para que o Seguro de Cré-
dito avance de acordo com seu potencial. “As em-
presas têm vários tipos de seguros. Vemos Vida e 
Benefícios ofertados aos colaboradores, mas elas 
não pensam em fazer o de Crédito e nós temos 
uma expectativa extremamente positiva em re-
lação à demanda que este produto tem no País”, 
finaliza.
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Essor aposta  
em segmentos  
diferenciados 
e parcerias 
estratégicas

Tatiane Pina com colaboração de VTN Comunicação 
tatiane@revistasegurototal.com.br

Fábio Pinho ressalta importância de 
clareza e foco nos objetivos

Com solidez financeira capitaneada 
por lançamentos realizados atra-
vés de parcerias estratégicas, a 
Essor Seguros chegou ao posto 
de uma das dez seguradoras mais 

rentáveis do Brasil em abril deste ano, de acor-
do com dados da Superintendência de Seguros 
Privados (Susep). O segredo, revela o CEO da 
companhia, Fabio Pinho, é a aposta em so-
luções diferenciadas como os recentes lança-
mentos como as coberturas para painéis sola-
res fotovoltaicos e para bikes. “Inovar é pensar 
diferente, entender os anseios de toda a cadeia 
envolvida, desde os players internos, fabrican-
tes, parceiros, corretores, até o consumidor 
final, para aí sim criar um serviço ou produto 
que realmente atenda às expectativas. Não se 
consegue isso com pressa e sem traçar objetivos 
muito claros”, afirma.

“Acabamos de lançar o nosso Seguro de Pai-
néis Solares Fotovoltaicos e, por enquanto, não 
falo em projeção de números. O mais impor-
tante é que o produto está bem calibrado para 
atender ao que o consumidor espera. Agora o 
foco será fechar o ano com excelentes parcerias 
em todo o Brasil para a distribuição e, se isso 
der certo, teremos um 2021 incrível em termos 
de resultados e produção”, exemplifica o execu-
tivo. Para Pinho, tal postura garante a susten-
tabilidade da empresa. “Tudo o que fazemos é 
para trazer lucratividade a todas as partes em 
médio e longo prazo, e não olhando apenas para 

crescimento e volume imediatos”, completa.
Lançado no final de 2019, o Seguro Bike é re-

sultado de parceria entre três empresas. “Uma 
extremamente técnica, outra com a capacidade 
tecnológica inovadora e a seguradora, com a 
sua expertise global e capacidade de empreen-
der. Desenvolvemos o que considero uma das 
melhores ferramentas do mercado. No ano pas-
sado ainda haviam ajustes a serem feitos, mas 
agora vemos a concretização do que foi dese-
nhado”, diz o CEO da Essor Seguros.

Pinho aproveita para reafirmar o apetite da se-
guradora por novos projetos. “Estamos abertos 
a qualquer produto, ideia, que traga diferencia-
ção. Quando isso se encaixa no nosso modelo, 
vamos fundo. Parte do sucesso é não só essa 
vontade de buscar, mas também ter dentro de 
casa um time capaz de entender e empreender, 
e isso a Essor tem. Uma vez aprovada a ideia, 
nossa maneira de agregar valor é trazendo uma 
experiência global e securitária, em um am-
biente capaz de conectar plataformas em ques-
tão de dias. Não conheço outra seguradora que 
faça isso tão rápido”, encerra Pinho.

Confira detalhes
exclusivos pela web! 
Escaneie o QR Code
com seu smartphone.
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tam com o atendimento médico e odontoló-
gico, teleatendimento, acesso à laboratórios 
e clínicas de imagem e ainda - se necessário - 
acesso à medicamentos com descontos", revela 
ao citar que este tipo de ferramenta torna-se 
muito mais acessível em termos de custos, o 
que também pode gerar retenção de clientes e 
novas oportunidades para profissionais da cor-
retagem de seguros. "Isso engaja aquele clien-
te que, até então, não contava com atenção no 
mercado. As pessoas estão mais preocupadas 
com a saúde e queremos oferecer uma alterna-
tiva de saúde com segurança, confiança e que 
possa contemplar todos os componentes fami-
liares", acrescenta. 

Bruno Iannuzzi, CEO da D’Or Consultoria, 
conta com passagem por outras diversas gigan-
tes de consultorias em seguros. A operação da 
D’Or destaca-se pelo rápido crescimento e por 
fazer parte do universo de soluções que com-
põem a Rede D’Or, um dos maiores conglome-
rados de saúde do País. “Quando a empresa foi 
criada identificamos que o mercado precisava 
inovar neste segmento, justamente em decor-
rência das dificuldades existentes no sistema 
público e até mesmo no privado. Fazer parte 
do maior grupo hospitalar da América Latina 
trouxe muita informação e inteligência, além 
de especialização em prover resultados positi-
vos em toda cadeia de operações”, analisa. 

Para Iannuzzi, a pandemia de coronavírus 
impactou em uma série de questões, mas não 
pode fazer com que as pessoas deixem de ter os 
cuidados primários em relação à saúde. “Não 
olhamos apenas para as vendas ou como está 
o movimento deste mercado no momento, pois 
precisamos observar a questão das assistências 
à população. Temos muito a avançar e muitas 
coisas estão acontecendo agora, de uma vez 
só”, encerra o executivo da consultoria que já 
atende mais de 2 milhões de usuários.

"Fazer parte do maior 
grupo hospitalar da  

América Latina trouxe 
muita informação e  

inteligência"
Bruno Iannuzzi, 

CEO da D'Or Consultoria

Os desafios  
de ampliar 
o acesso 
aos cuidados  
primários  
em saúde
ANS estima que 163 milhões de 
brasileiros não têm plano de saúde

No início de 2020, a Agência  
Nacional de Saúde (ANS) apon-
tou que 163 milhões de brasi-
leiros não possuíam plano de 
saúde. Com o avanço da crise 

financeira também aumentam os desafios da 
saúde suplementar em um cenário de aumento 
de custos operacionais e da capacidade de ren-
da da população.

Para Norberto Birman, Vice-Presidente 
da Tem Saúde, saúde é uma questão primor-
dial para qualquer sociedade em qualquer tem-
po. "Queremos agregar valor para a sociedade 
e alcançar aqueles que não possuem recursos 
econômicos para acessar a saúde privada. 
Admiro todo esforço e capacidade dos profis-
sionais de saúde pública, mas faltam muitos 
recursos e isso impede que o acesso a um cui-
dado preventivo seja praticado por um maior 
número de pessoas em qualquer lugar do  
Brasil", resume o pediatra especializado na 
área administrativa da saúde.

Com passagem de mais de três décadas na 
Amil, onde chegou a ocupar a presidência da 
operação norte-americana, Birman considera 
que a experiência do cliente neste segmento 
deve considerar o ciclo completo de atendi-
mento. "Nosso foco está no fornecimento de 
acesso à consultas e exames. As pessoas con-

William Anthony 
william@revistasegurototal.com.br

Confira detalhes exclusivos  
em nosso canal no YouTube! 
Escaneie o QR Code
com seu smartphone.

Norberto Birman,  
Vice-Presidente da Tem Saúde

Bruno Iannuzzi,  
CEO da D'Or Consultoria
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Consumidor quer comodidade 
e atenção no pós-venda

Especialistas defendem ambiente
'mais dinâmico e flexível' nos negócios

Um ambiente mais dinâmico e flexí-
vel é requisito para o desenvolvi-
mento dos negócios diante do au-
mento da informação, consciência 
e exigência por parte do consumi-

dor. Por isso, as marcas buscam incansavelmen-
te aprimorar as experiências que esses clientes 
têm com seus produtos, serviços ou atendimen-
tos. De acordo com uma pesquisa da PwC, que 
apurava o futuro da experiência do consumidor 
em 2018, 73% dos entrevistados revelaram que a 

experiência do cliente era 
um fator importante em 
suas decisões de compra. 
No Brasil, o índice alcan-
çou 89% - o mais alto do 
levantamento.

Na opinião de Omar 
Ajame, Co-Founder & 
CEO da TEx, a tecno-
logia é meio para pres-
tar atendimento rápido 
e eficaz. “As empresas 
estão se transformando 
e sabem que precisam 
operar com uma cultura 
mais dinâmica”, diz ao 

citar o avanço das integrações entre soluções do  
ecossistema com as APIs, por exemplo. “Para 
quebrar paradigmas no setor de seguros é pre-
ciso olhar para os mercados mais inovadores e 
olhar para os princípios do negócio. A melhor 
forma de prever o futuro é inventá-lo. Podemos 
esperar que ele aconteça ou trabalhar em cima 
das ineficiências do mercado, ver como isso po-
deria funcionar melhor e como podemos cons-
truir essas coisas”, exemplifica o executivo da 
empresa especialista em soluções de tecnologia 
para corretoras de seguros. Ajame defende que é 
preciso “descomplicar o seguro”. 

No caso da Autoglass foi constatado que quase 
50% dos avisos de sinistros acontecem pela in-
ternet. “É perceptível que o cliente está mudan-
do, o mercado, as empresas e os hábitos também. 
Se olharmos para aproximadamente dez anos 
atrás seria impensável resolver um atendimento 
com um robô. Hoje quase metade dos avisos de 

sinistros acontecem pela 
web. Não adianta apenas 
pensar na jornada digital 
de um determinado pro-
duto ou um novo processo 
se isso não for bom para 
seu cliente e sua experiên-
cia. O cliente sai da central 
telefônica e vai para o di-
gital porque é mais fácil, 
porque é intuitivo, porque 
é melhor, porque habilita 
a possibilidade de agen-
dar um serviço na loja e o 
cliente já recebe o endere-
ço e deixa um horário reservado em poucos cli-
ques”, analisa Eduardo Borges, Vice-Presi-
dente da Autoglass.

Renato Terzi, CEO da GR1D, acredita que 
o consumidor “está mais aberto a inovação”. “É 
um processo irreversível de transformação. Esta-
mos vivendo uma grande quebra de paradigmas 
nesse primeiro semestre. Algumas coisas só fo-
ram possíveis por causa da tecnologia. Antes dos 
smartphones não seria 
possível ter o Uber”, em-
basa o especialista.

De acordo com o CEO da 
GR1D, a concorrência no 
segmento de seguros deve 
ser estimulada pela chega-
da do open banking. “Isso 
possibilitará a democrati-
zação desse segmento. os 
operadores vão ter capaci-
dade de competir de igual 
para igual com grandes 
players. Mais companhias 
internacionais poderão in-
gressar rapidamente tam-
bém e competir de igual para igual na exposição 
ao risco, o que fará com que o mercado cresça”, 
diz ao estimar que o mercado segurador deve 
mais que dobrar com a chegada desta novidade.

Entretanto também é importante refor-
çar a atenção ao pós-venda. Segundo Daniel  
Bortoletto, CEO da Regula Sinistros, a ro-

tina dinâmica do profissional da corretagem de 
seguros pode fazer com que a terceirização de 
alguns processos seja necessária. “Este profissio-
nal precisa administrar o bem mais valioso dele 
que é o tempo e ser efetivo em suas vendas. O 
corretor precisa olhar para o negócio dele como 
um empresário, um gestor”, afirma. 

“Nossa solução nasce quando uma pesquisa 
sueca apontou que o nível de satisfação no aten-
dimento em pós venda era o pior em um univer-

so de 71 países. 60% das 
demandas das ouvidorias 
das seguradoras são per-
tinentes a atendimento 
em todos os ramos de se-
guros. Nos especializamos 
no atendimento para área 
de sinistro das corretoras 
para atuar como concier-
ges e impactar positiva-
mente na própria imagem 
do mercado como um 
todo, ainda mais diante da 
falta de cultura do seguro 
em nosso país”, justifica 

Bortoletto.
Neste sentido, o CEO e Co-Founder da 

Go!4Active, Luiz Fernando Nassif, acredita 
que a satisfação do cliente “é a coisa mais impor-
tante que é preciso trabalhar”. “Operacionalizar 
processos, garantir qualidade e produtividade in-
terna vai gerar mais satisfação para nosso cliente 
e assim podemos até mesmo agregar outros ser-
viços. Disrupção é estar cada vez mais perto do 
cliente para que ele continue satisfeito”, destaca.  

Segundo Nassif, é pre-
ciso dar atenção à saúde 
antes de mais nada. “Tudo 
começa pela saúde”, con-
ta. “Tudo que você faz por 
dias ininterruptos vira 
um padrão. Cabe a você 
dar prioridade ao que é 
importante para o seu 
dia. Como vai gerar mais 
qualidade de vida e saúde 
para alcançar esse oceano 
azul de oportunidades no 
mercado de seguros?”, fi-
naliza.

Omar Ajame,  
CEO da  

TEx Tecnologia

Eduardo Borges,  
Vice-Presidente da

Autoglass

Renato Terzi,  
CEO da 

GR1D

Daniel Bortoletto,  
CEO da 

Regula Sinistros

Luiz Nassif,  
CEO e Co-Founder 

da Go!4Active

Confira detalhes exclusivos  
em nosso canal no YouTube!.
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A Associação Paulista de Medicina 
(APM) declarou recentemente 
que a telemedicina "presta um 
serviço de utilidade pública". 
Trata-se de uma área da telessaú-

de que possibilita a emissão de laudos, avalia-
ção de exames e diagnósticos de forma remota. 
A discussão sobre a implementação desta mo-
dalidade não é tão recente, mas ganhou força 
com a decisão do Conselho Federal de Medicina 
(CFM) em liberar este tipo de consultas no Bra-
sil, a partir de março de 2020, dado avanço da 
pandemia de coronavírus.

Com isso, também cresceu a procura por este 
tipo consulta. O movimento foi constatado por 
praticamente todas as empresas que atuam 
neste segmento. É o caso da DOC24, que nas-
ceu na Argentina e expande, rapidamente, suas 
operações para toda América Latina. “As pes-
soas e os próprios profissionais da saúde vão 
conhecer cada vez mais este serviço e habitu-
ar-se ao atendimento virtual de pacientes. Por 
isso atuamos junto a parceiros estratégicos para 
difundir, cada vez mais, os benefícios que isso 
traz para todos”, explica Fernando Ferrari,  
Managing Director da DOC24. “Somos uma 
empresa de medicina digital e oferecemos solu-
ções para planos de saúde, hospitais e clínicas 
com corpo clínico, por exemplo. Temos sempre 
médicos atendendo em regime de plantão para 
atender os clientes de nossos clientes”, revela.

Justamente o alcance deste tipo de solução 
para um maior número de pessoas é um dos 
objetivos elencados por Ferrari. “O público está 
ávido por novidades e, principalmente, pro-
dutos e serviços que possam ser acionados ou 
acessados digitalmente. A telemedicina ultra-

passa barreiras telefônicas, não conta com clau-
sulado pesado para acionamento e não possui 
regras de utilização. Precisou, usa”, completa o 
executivo.

Fernando Ferrari revela que as seguradoras 
também viram o potencial da telemedicina 
para seu portfólio de produtos. “Fechamos uma 
parceria em toda América Latina com uma das 
maiores seguradoras do mundo. A companhia 
oferecerá um produto que tem a telemedicina 
como carro chefe e um seguro de vida conjuga-
do. Essa oferta será realizada a varejistas, por 
exemplo, pois ajuda no controle de pacientes 
crônicos, redução do absenteísmos e na fideli-
zação das pessoas através de um serviço simples 
de usar”, afirma. “É possível conectar a teleme-
dicina com negócios corporativos, de afinida-
de e outros segmentos. As possibilidades são 
infinitas e o corretor de seguros é um parceiro 
estratégico na oferta deste produto como alter-
nativa de mitigação da sinistralidade na saúde 
suplementar”, analisa.

Telemedicina  
agrega valor e 
traz benefícios 
ao consumidor
Modalidade gera oportunidades 
para corretores e seguradores

William Anthony 
william@revistasegurototal.com.br

Confira detalhes exclusivos  
em nosso canal no YouTube! 

Escaneie o QR Code
com seu smartphone.

Um dos principais marketplaces do mercado 
segurador exemplifica bem essa situação. O in-
tuito de incluir oferta de telemedicina aos clien-
tes é “agregar percepção de valor aos produ-
tos que oferta ao consumidor”, de acordo com  
Raphael Swierczynski, CEO da Ciclic.

“As pessoas precisam evitar saídas de casa 
com a pandemia e entendemos que seria útil 
incluir a telemedicina em nossas opções. Rapi-
damente colocamos o produto no ar e investi-
mos em campanhas digitais que tiveram grande 
sucesso. As pessoas estão comprando e usando. 

Temos centenas de consultas realizadas e a ava-
liação dos clientes é muito positiva, o que é ex-
tremamente importante”, diz Swierczynski ao 
enfatizar que a Ciclic quer estar na vanguarda 
com a oferta de novos produtos. “Nossa empre-
sa nasceu para operar digitalmente no merca-
do de seguros e já estamos pensando em novas 
ofertas que agreguem coberturas de seguros 
relacionadas à saúde. Os profissionais da cor-
retagem também podem usar nossa plataforma 
para vender de forma digital”, justifica ao dizer 
que muitas coisas ainda precisam ser feitas para 
incluir neste mercado a parcela da população 
que ainda não consome seguros. “Isso será pos-
sível sempre com parcerias. Acreditamos nisso 
tanto para prover novas soluções, como para 
distribuir melhor os produtos. Este é um movi-
mento que o mercado deve fazer junto”, encerra 
o CEO da Ciclic.

Fernando Ferrari,  
Managing Director da DOC24

Raphael Swierczynski,  
CEO da Ciclic

Plataforma de Telemedicina 
para empresas de seguros
 

Mais cobertura em apólices de seguro

Otimização de recursos

Fidelização de clientes

Médicos próprios
Geolocalização 

Sistemas ajustáveis

Pronto Atendimento 
24 Hs 

www.doc24.com.br
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Fragilidade  
econômica  
ressalta 
importância da 
contratação de 
seguros

Fator Seguradora 
publieditorial

Economista Delfim Netto participou 
de webinar da Fator Seguradora

O economista Delfim Netto classi-
ficou os últimos anos como uma 
nova “década perdida”. Para o 
especialista, ainda vai demorar 
para que o Brasil conclua seu 

processo de recuperação econômica. As afirma-
ções foram realizadas em webinar promovido 
pela Fator Seguradora, no dia 24 de junho. O 
comando do encontro ficou por conta de Luís 
Eduardo Assis, CEO da companhia. O 
cachê de participação de Netto foi totalmente 
destinado à compra de cestas básicas que foram 
doadas na região de Paraisópolis, em São Paulo.

Na oportunidade, Delfim Netto apontou que 
a saída da crise do coronavírus deve ocorrer 
apenas quando uma vacina estiver amplamente 
disponível. Aos 92 anos, o convidado abordou 
a trajetória da economia brasileira nas últimas 
décadas e traçou projeções que passam neces-
sariamente por uma reforma no Estado.

As considerações realizadas na reunião online 
expõem ainda mais a responsabilidade social 
desempenhada pelas coberturas securitárias. A 
Fator Seguradora, por exemplo, atua em diver-
sos segmentos e é especialista no desenvolvi-
mento de soluções sob medida. São coberturas 
para contratos, Responsabilidade Civil, Riscos 
de Engenharia e também Patrimoniais. 

Profissionais de construção civil estão entre os 

que estão expostos a eventuais falhas. Seja no 
cálculo de estruturas, na escolha de materiais, 
elaboração ou execução de processos e isso pode 
desencadear em processos e indenizações ex-
tremamente danosos às empresas - ainda mais 
em um cenário de crise econômica. Os Seguros 
de E&O e D&O trazem segurança neste tipo 
de situação aos prestadores de serviço e admi-
nistradores, respectivamente. Ao todo, a Fator  
Seguradora desenvolve proteção para mais de 
40 profissões como engenheiros, profissionais 
da área da saúde, profissionais da educação e 
outros.

Todos os detalhes estão disponíveis no site da 
companhia, disponível no QR Code, e a contra-
tação pode ser realizada de forma ágil e rápida, 
através de um sistema completo de cotação e 
emissão. Corretores de seguros podem espe-
cializar-se neste tipo de apólice e ampliar os 
ganhos através da diversificação do portfólio de 
produtos e da carteira de clientes. 

Confira detalhes
exclusivos no site da 
Fator Seguradora! 
Escaneie o QR Code

com seu smartphone.
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O que há de novo no 
"novo normal"?

Há muito tempo que se desenha 
como seria um corretor de se-
guros digital. Acompanhamos 
o surgimento dos primeiros 
protótipos, com frames e ape-

los mais digitais e com a tônica que sempre se 
olhou: venda! E como toda boa polêmica, basta 
uma fagulha para que o tema, que a priori pode 
ser amplo, tenha foco apenas no que gerará 
mais calor no embate. E assim, seguem-se anos 
por descobrir o que de fato isso significa. 

Em meio a pandemia em que vive o mundo, 
descobre-se a necessidade de entrar em contato 
com um mundo mais digital, com salas de reu-
nião online, live de diversos assuntos, interações 
em canais antes não conhecidos, operações na 
nuvem, e tudo isso em home office. Convenha-
mos: não há nada de novo nisso. E coisas que 
antes não acontecia, como assumir a rotina nes-
sa dinâmica digital, agora se tornou “normal”. 
E considerando que a normalidade depende do 
ponto de vista, a frase cunhada “novo normal” 
me parece inadequada. Se parece adequada 
para alguns, cabe uma revisitação para enten-
der em que ponto da discussão da digitalização 
da sua empresa você parou. Enquanto a gran-
de maioria alimentou o imaginário de que esse 
processo “acabaria com a classe de corretores 
de seguros”, mentes que vivem o novo normal 
há anos, estavam preparados para navegar no 
mercado em modo “offline” e “online”.

Descobriu-se que existe presença e suporte 
digital onde a máquina faz o papel de máquina 
como escalar processos, e o humano faz o papel 
humano, em especial, criar experiências. E foi 
para esse horizonte que, corretoras que na te-
oria remaram contra a maré, se deparam pron-
tas para o momento: mudaram de escritório do 
dia para a noite já que tudo rodava na nuvem, 
e preparam seus times para um show de jorna-
da com seus clientes, com interação online, li-
ves de conteúdo relevante, pesquisas, reuniões 
super produtivas nas plataformas, organização 
de campanhas digitais. Usam com inteligência 
os diferenciais e benefícios das seguradoras e 
operadoras como plataforma para geração de 
experiência entre cliente e corretora. Mapearam 
jornadas, personas, entenderam os touchpoints 
no processo e se colocaram como protagonistas 
nessa relação. Sem contar as inovações do pró-
prio broker: ofereceram telemedicina antes das 
operadoras de saúde, produziram conteúdos de 
melhores práticas para o home-office, fizeram 
parcerias com empresas focadas em saúde da 
mente, entre tantas outras ações. Tangibiliza-
ram, através da experiência do cliente, o valor 
de suas corretoras na relação. 

Seremos os protagonistas do futuro que quere-
mos dar a esse mercado. O novo está em revisi-
tar a si mesmo e permitir deixar antigas crenças 
para trás em um cenário que se acelerou e veio 
para se consolidar.
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