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Agéncias dos Correios It'sSeg investe mais
devem comecar a de RS 1 milhdo em
comercializar seguros prevencao ao Covid-19



EMISSAO ADMINISTRACAO RELATORIOS

Cotacoes Propostas Apdlices

Nova cotacao { EmissGo > Cotacao

Seguro

Produto

MBM LANCA
NOVOS SEGUROS
COM COTACAO E

VENDA ONLINE

O Grupo MBM lanc¢cou mais dois seguros

com cotacao e venda online, através do

Endossos Portal do Corretor: Seguro AP Prazo
Curto e AP Estagiarios. Com poucos

“cliques”, o corretor efetua a contrata-

¢ao do Seguro AP MBM com vigéncia

de periodo inferior a um ano. E mais:

» Precificacao diferenciada para
estagiarios;

» Possibilidade de parcelamento
(parcela minima de R$ 75,00);

MBM AP ESTAGIARIOS
MBM AP EVENTOS
MBM APP

MBM AP PRAZO CURTO

¢ Prémio minimo de R$100,00;

» Aplicacao de desconto
progressivo;

Corretor

¢ Disponibilizacao de certificado
por vida;

e Emissao expressa.

Para mais informacodes sobre o Seguro
AP ou outro Seguro de Vida MBM, acesse
www.mbmseguros.com.br ou entre
em contato com a filial mais

préxima de vocé.

Matriz Grupo MBM
Rua dos Andradas, 772
Centro | Porto Alegre/RS

0800 541 2555
www.mbmseguros.com.br

n°10.004808/99-14). O registro deste
da Autarquia, incentivo ou
A aceitacdo do seguro estarad sujeita a analise de risco.

Os acontecimentos do

mercado segurador

edicio 211 da Revista Seguro
ATotal traz os principais acon-

tecimentos do mercado de
seguros nas ultimas semanas. Além
do destaque para o Seguro de Vida,
nicho que ganha ainda mais relevan-
cia e protagonismo em meio a pan-
demia de coronavirus, a publicacao
ainda destaca os mais de R$ 1 milhao
investidos pela It’'sSeg em um pro-
grama de prevencao a doenca e con-
tinuidade dos negocios.

O avanco das negociacbOes para a
comercializacio de seguros nas agén-
cias dos Correios é outro destaque
a Revista Seguro Total. Além disso,
em artigo especial, o CEO do Grupo
Pentagonal Seguros, Bernard
Biolchini, ressalta a importancia de
uma marca para quem atua no ramo
de corretagem de seguros.

Ao longo das proximas paginas vocé
acompanha uma série de contetidos
especialmente desenvolvidos para
ressaltar a importancia da indastria
do seguro em todos os momentos da
vida. Seja no ambiente familiar ou
profissional.

Outra grande transformacdo do
segmento nos ultimos tempos é a
chegada das coberturas oferecidas
por curtos periodos. Quem aposta no
segmento é o PASI, que passa a ofer-

tar o Seguro de Acidentes Pessoais na
modalidade digital. “O grande dife-
rencial esta na praticidade da contra-
tacdo. Ela é feita totalmente online
através do nosso portal e da inclusao
dos beneficios da Central de Amparo
PASI, que disponibiliza ao segurado,
seus beneficiarios e o gestor da em-
presa, as assisténcias psicoldgica,
nutricional, fitness e social. Todas es-
sas sao prestadas de forma remota e
ilimitada por profissionais altamente
capacitados e exclusivos”, comentou
em reportagem o Coordenador Co-
mercial e de Suporte Integrado da
Central PASI, Mateus Ribeiro.

Outro fato relevante das dltimas se-
manas é a consolidacdo do numero
de 2 milhées de clientes da Tokio Ma-
rine Seguradora no ramo Automoével.
“Esse nimero cresceu 10% em 2019 e
vem mantendo o ritmo mesmo diante
da recessao que o mundo experimen-
ta este ano, com 7% de aumento até
julho. Verificamos um aumento de
100 mil novos veiculos segurados du-
rante a quarentena e avaliamos que
esse movimento é resultado de uma
sblida estratégia de investimento na
carteira”, contou o Diretor Executivo
de Produtos Massificados da Tokio
Marine, Marcelo Goldman.
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Previdéncia privadapgeighis

Os planos de previdéncia atendem a todos os
tipos de pessoas, das mais conservadoras as
mais arrojadas. Isso ocorre porque eles usam
aplicacoes em diferentes tipos de fundos e di-
ferentes estratégias. Um dos planos é o VGBL
(Vida Gerador de Beneficios Livres), ideal para
quem faz a declaracao simplificada do IR ou é
isento. Os recursos sao investidos integralmen-
te no FIF (Fundo de Investimento Financeiro).
Nele, ndo ha garantia minima de rentabilidade,
e sim o repasse de 100% do rendimento obtido.

Outro tipo de plano é PGBL (Plano Gerador
de Beneficios Livres). Ele permite deduzir as
contribuicoes da base de célculo do IR até o li-
mite de 12% de renda bruta tributavel anual do
beneficiario, ou seja, tudo que ele ganhou no
ano como seu salario, aluguéis, pensoes, entre
outros. Nele, o repasse também é de 100% do
rendimento obtido.

“Ao decidir pela previdéncia privada, é neces-
sario estudar e entender todos os detalhes dos
planos ofertados pelo mercado. Cada um deles
oferece taxas de administragao diferentes e ren-
tabilidades diversas, por isso é preciso entender
bem antes de escolher o que mais se adequa ao
seu perfil e necessidade. Por isso, para o cliente,
consultar um corretor de seguros faz toda a di-
ferenga”, completa Henrique Jenkins.

" Ao decidir pela
previdéncia privada, é
necessario estudar e
entender todos os detalhes
dos planos ofertados pelo
mercado. Cada um deles

oferece taxas de
administracdo diferentes
e rentabilidades diversas,
por isso é preciso entender
bem antes de escolher o
que mais se adequa ao seu
perfil e necessidade".

Diretor do Sindseg N/NE

aposentadoria tranquila

Planos com investimento a longo prazo sao flexiveis, v, commicacao
com opc¢des para varios perfis de beneficiarios Agéncia Parceira

SEU CLIENTE FICA PROTEGIDO.

ensar em se aposentar pode pare-
cer uma ideia distante para algu-
mas pessoas, principalmente para
as mais novas. Porém, por mais
que seja dificil falar sobre o tema,
o futuro certamente chegara, e aqueles que se
prepararam previamente poderdo curtir uma
aposentadoria mais confortavel, com seguranca
e independéncia financeira. E o caso de quem
investiu em um plano de previdéncia privada,
principalmente porque, diante de tantas incer-
tezas em torno da Reforma da Previdéncia So-
cial, depender do INSS pode nio ser suficiente
para garantir uma terceira idade tranquila.
Segundo o diretor do Sindicato das Segu-
radoras Norte e Nordeste (SindsegNNE),
Henrique Jenkins, a previdéncia privada é
um investimento de longo prazo que traz diver-
sas vantagens para o beneficiado. “Os planos
tém uma vantagem tributéria que é a isencio
do chamado come-cotas. E a antecipacdo do
imposto de renda sobre os ganhos acumulados
pelos fundos de investimento. Diferente dos
fundos multimercados e dos fundos de renda
fixa, essa cobranca fica de fora das taxas da pre-

vidéncia privada”, explica.

Outro ponto relevante ¢é a flexibilidade que o
produto traz. E possivel fazer a portabilidade de
planos, de fundos e de seguradora sem ter que
resgatar o valor ou pagar o IR para reaplicar o
valor através das portabilidades. A mudanca
costuma ser interessante para conseguir taxas
melhores e se adaptar a diferentes cenéarios eco-
némicos sem comprometer a rentabilidade do
investimento. “A previdéncia privada também
garante uma liquidez totalmente facilitada, sen-
do possivel contratar uma renda ou programar
saques esporadicos, com a estratégia ficando
por conta do contratante”, completa Jenkins.

Em caso de morte do beneficiario, o patrimé-
nio acumulado é transferido sem burocracia
para os herdeiros, sem entrar em inventario.
Em alguns casos, ha isencao de imposto de
transferéncia de riqueza (ITCMD). A escolha e o
percentual para cada beneficiario é livre, desde
que respeitada a heranga legitima. “A transfe-
réncia pode ser executada sem a necessidade de
advogados e acaba saindo de forma muito mais
rapida”, diz o diretor.

".'CO.BERTU RA CONTRA BURACOS.

SUA LUCRATIVIDADE TAMBEM.

Protege pneus, rodas e suspensao em caso de impacto acidental.

Ja nas principais seguradoras.

autoglass.com.br

AUTOGLASS
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m edital para iniciar a venda de
seguros nas agéncias dos Correios
deve ser liberado até o final de
agosto. A iniciativa chamou a aten-
¢ao dos operadores do mercado de
seguros, uma vez que a discussao sobre canais de
distribuicdo de solucgbes securitarias arrasta-se
h& muitos anos.

De acordo com Barbara Bassani, s6cia na area
de Seguros e Resseguros na TozziniFreire Advo-
gados, uma seguradora ou corretora devera ser
escolhida para realizar a comercializagdo destes
produtos. “No caso de uma seguradora, o mode-
lo seria de representacio de seguros. Ou seja, os
Correios seriam os representantes da seguradora
selecionada. No caso da escolha de uma correto-
ra, o modelo pode ser mais desafiador do ponto
de vista pratico e juridico — dada a capilaridade
dos Correios”, explica ao ser questionada se este
modelo poderia ser inspirado no que atualmente
é praticado pelas agéncias bancarias, que contam
com representacdo de corretagem através de cor-
retores ou empresas de corretagem selecionados
especificamente para cada agéncia.

“A busca é por um contrato exclusivo, com um
unico parceiro que tenha capacidade para aten-
dimento nacional”, completa Barbara. “Os canais
de distribuicio de seguros sao os mais variados
possiveis e tendem a ser cada vez mais difundi-
dos, especialmente, nos meios digitais”, acres-
centa.

A conexado entre negocios através das APIs e
mudancas regulatérias devem acelerar este pro-
cesso, na opinido de Barbara Bassani. “Com a
evolucao da tecnologia, e a possibilidade da che-

_ segurototal

Cresce expectativa

para distribuicao
deZqii] em
agéencias dos
Correlos

Edital deve ser liberado
até o final de agosto

Redacao Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

gada do Open Banking e do Open Insurance, a ex-
pectativa é promissora, mas depende muito ainda
de regulamentac¢do”, resume. “As seguradoras e
os corretores precisam ficar atentos, pois existem
muitos canais digitais de distribui¢ao para serem
explorados. Algumas empresas cresceram com a
pandemia, especialmente, no e-commerce. O se-
gurado clama por uma facilidade cada vez maior
na contratacéo de seguros e parece que o setor ji
esta bastante atento a isso. Porém, o uso da tec-
nologia precisa ir além da contratacao da apdlice,
passando por outras etapas, como a regulagao do
sinistro, por exemplo”, alerta.

Segundo a sbcia na area de Seguros e Ressegu-
ros na TozziniFreire Advogados, o mercado cami-
nha para uma grande modernizagdo em termos
de legislacao. “Essas mudancgas sdo impulsiona-
das por um conjunto de fatores nao apenas legais,
mas também histoérico, a luz do novo contexto em
que vivemos. A pandemia trouxe um aumento na
procura por coberturas intermitentes, algo que o
regulador havia aprovado desde o ano passado”,
comenta.

Para a especialista, a agenda de mudancas nos
clausulados dos contratos de seguros contam
com agenda positiva. “Em um futuro préximo
(2021), ao levar em conta a norma colocada em
Consulta Publica pela Superintendéncia de Segu-
ros Privados (Susep) — que propoe a revogacao do
regramento atual sobre Seguros de Danos e a se-
gregacao entre Seguros de Grandes Riscos e Mas-
sificados. A Consulta Publica ir4 durar 50 dias e
ap6s a aprovacao da norma, ainda deve existir um
periodo de transicao de 180 dias para adaptacao
dos produtos”, encerra.

@ Solucoes Digitais Liberty

Mais eficiéncia para vocé, mais facilidades para seu cliente.

Oferecer a melhor experiéncia aos nossos corretores e segurados é um desafio que levamos
a sério aqui na Liberty. Por isso, investimos em solugdes digitais para que nossos clientes contem
com servicos de qualidade de forma pratica, rapida e segura, quando e onde mais precisarem.

Pagamento Online

Pagamento das parcelas do seguro feito diretamente
pelo app, de forma rapida e confiavel.

@}

Aviso de Sinistro

O segurado pode abrir o sinistro diretamente pelo
celular, sem precisar ligar ou sair de casa.

No Paper

©  Preenchimento eletronico do Termo de Regularizacao
de Sinistro, reforcando nosso compromisso com
a sustentabilidade.

Saiba mais no Blog do Cresca com a Liberty.

#VemCrescerComALiberty

Liberty Seguros S/A — CNPJ 61.550.141/0001-72. SAC 0800 726 1981. Ouvidoria: acesse o site www.libertyseguros.com.br, em que é possivel
postar seu recurso. Se preferir, o recurso também podera ser feito pelo e-mail ouvidoria@libertyseguros.com.br, ou pelo telefone 0800 740 3994.
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Auto Vistoria

O segurado realiza a vistoria prévia do veiculo
pelo préprio celular, sem burocracia.

Reprogramacao de Parcela

Reprograme as parcelas e gere novos boletos
para seus clientes pelo Meu Espago Corretor.

Kit Digital
Kit completo e personalizado que oferece
ao cliente a melhor experiéncia de boas-vindas.

Assisténcia Emergencial

Permite aos clientes de seguro residencial abertura de
atendimento para encanador, eletricista e chaveiro, com
acompanhamento da solugdo e histérico de solugdes.

Liberty

Seguros




| vyt daiiiS]apresenta novo

diretor de tecnologia

O novo responsavel pela area

Ezze Seguros segue investin-

do em seu time de profissio-

nais para crescer e conquistar

o mercado. A empresa acaba

e contratar Joao Duarte. O

executivo tem mais de 15 anos de experién-

cia, 11 deles dedicados ao mercado segurador.

Atuou em importantes players do mercado

como: Berkley Seguros, Tokio Marine, Invest

Seguradora, Mutual Seguros, Fairfax, entre
outras.

O executivo construiu sua carreira gerando
solucoes em tecnologias voltadas para back-o-
ffice e front-office em resseguros, B2B e B2C.
Sua expertise permitird levar mais praticida-
de e velocidade aos clientes e parceiros de ne-
gbcios da Ezze.

Experiente executivo, Joao Duarte é

Mosaike

Agéncia Parceira

“Estamos muito felizes com a chegada do
Jodo. Acreditamos que sua experiéncia ira
contribuir para estarmos cada vez mais no
mundo digital. Com solugbes e ferramentas
que agreguem valor a operagdo, para tornar
a empresa referéncia no mercado segurador”,
diz Flavio Bisaggio, Diretor de Operacdes e
Tecnologia da Ezze.

A Ezze Seguros segue preparada e investin-
do em tecnologias para continuar atuando
fortemente na criacdo de produtos e atender
a nova realidade do mercado de seguros. Mes-
mo no atual cenério de pandemia, a segurado-
ra mantém seus planos de ter 40 produtos em
seu portfolio até o final de 2020.

s relacoes de consumo tem muda-

do em todos os setores da econo-

mia mundial e o Brasil ndo esta

fora deste cenario. Para acompa-

har essa tendéncia, o PASI tem

se norteado no desafio de disponibilizar para os

corretores e empresas, produtos alinhados com

o comportamento social atual e as facilidades
digitais demandadas pelo mercado.

Alinhado a este comportamento de consumo,
o PASI disponibiliza uma protecdo ideal para
periodos curtos. O AP Temporario é indicado
para quem precisa de prote¢do por um periodo
especifico. A modalidade vem como uma solu-
¢ao para suprir demandas pontuais de protecao,
seja qual for a necessidade do empregador. Po-
dendo ainda servir para complementar o valor
de um capital segurado ji contratado ou até
mesmo para cumprir uma exigéncia contratual
especifica.

“0O grande diferencial esta na praticidade da
contratacdo. Ela é feita totalmente online atra-
vés do nosso portal e da inclusao dos beneficios

Pasi disponibiliza

novo produto
para contratacao
imediata e online

Seguro de Acidentes Pessoais para
periodos curtos é uns dos
novos produtos digitais da empresa

PASI
www.pasi.com.br

da Central de Amparo PASI, que disponibiliza
ao segurado, seus beneficiarios e o gestor da
empresa, as assisténcias psicolégica, nutricio-
nal, fitness e social. Todas essas sdo prestadas
de forma remota e ilimitada por profissionais
altamente capacitados e exclusivos”, destaca
Mateus Ribeiro, Coordenador Comercial e de
Suporte Integrado da Central Pasi.

A partir de R$ 5,17 por segurado ji é possivel
contratar um plano individual para o colabora-
dor que possua qualquer tipo de vinculo legali-
zado com a empresa. As contratac¢Ges sdo feitas
por periodos pontuais e variam de 1 més até 12
meses. Os capitais segurados disponiveis vao de
R$10 mil até R$50 mil reais.“Por ser um produ-
to totalmente digital, uma vez feita a escolha do
plano ideal para a protecido temporaria, o cer-
tificado e o boleto sdo enviados imediatamente
por e-mail apos a contratacao. O corretor ainda
pode integrar nossa plataforma de vendas di-
reto em seu proprio site, agilizando assim todo
o processo de contratagdo para ele e para seus
clientes”, explica Ribeiro.

A GRANDE JORNADA PELO

MUNDO DOS SEGUROS

As segundas-feiras, das 7 as 8 horas
RADIO IMPRENSA FM 102,5

APRESENTADO POR PEDRO BARBATO FILHO

segurototal n
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Mesmo cliente é salvo trés vezes
em um unico dia, pelas
tecnologias do (&3l oMb (¢ s

Novo espaco de inovacao retine
empresas em parcerias

Jammer exclusivo Tracker foi responsavel por metade DOCPRESS

Agéncia Parceira

10

das recuperacoes de veiculos pesados em 2020

segurototal

s tecnologias do Grupo Tracker

evitaram o prejuizo de quase R$

1 milhdo, de um tnico cliente,

no dia 06 de agosto. Duas ocor-

éncias foram no interior de Sao

Paulo e a terceira no Parani. Mais uma vez, o

Sistema Inteligente de Deteccdo de Jammers,

tecnologia exclusiva da empresa, foi fundamen-
tal no sucesso das operacoes.

O Comando de Operacoes identificou o sinal
de jammer préximo a um caminhao Scania ava-
liado em R$ 442 mil na rodovia Dutra, altura de
Pindamonhangaba (SP), e poucas horas depois
a mesma tecnologia capturou o sinal de outro
jammer na rodovia Dom Pedro I, altura de Ja-
rinu (SP). Desta vez o veiculo era um Mercedes
Benz avaliado em R$ 238 mil. Nos dois casos,
a policia foi acionada e efetuou a recuperacdo
dos bens.

A terceira ocorréncia foi em Curitiba, menos
de duas horas depois. O roubo do Scania ava-
liado em R$ 115 mil foi informado ao Comando

de Operacgoes pelo cliente. O veiculo é equipado
com o GPS Tracker Log, que possui duas tecno-
logias — GPS e Radiofrequéncia.

Deteccido automatica de jammer

S6 este ano, metade de todas as recuperagoes
de veiculos pesados realizadas pelo Grupo Tra-
cker foi gracas o Sistema Inteligente de Detec-
¢do de Jammers da radiofrequéncia. O prejuizo
evitado por essa tecnologia exclusiva foi de R$
20,4 milhoes.

O coordenador do Comando de Operacoes do
Grupo Tracker, Vitor Correa, explica que o aler-
ta de jammers é acionado automaticamente, as-
sim que os bandidos aproximam o inibidor de
sinais do alvo. “Neste momento, recebemos um
alerta do proprio dispositivo instalado, avisa-
mos o cliente da ameaca e iniciamos a atuacao
estratégica dos cacadores para localizacio do
bem. Muitas vezes a transportadora nem sabe
que o motorista dela esta sendo vitima dos cri-
minosos, nbs que o avisamos”, finaliza.

total

#FOCOTOTALEMVOCE



n segurototal

racas a um amplo portfolio de
produtos e oportunidades fle-
xiveis de venda para uma base
de mais de 30 mil corretores, a
Tokio Marine acaba de se conso-
lidar como a Seguradora com a terceira maior
frota protegida do mercado, o equivalente a 2
milhoes de veiculos. A companhia passou de 1
milhdo para 2 milhGes de veiculos segurados em
seis anos. E continua imprimindo um 6timo rit-
mo de crescimento a carteira de automdveis em
2020, mesmo com a pandemia.

“Esse namero cresceu 10% em 2019 e vem
mantendo o ritmo mesmo diante da recessao
que o mundo experimenta este ano, com 7% de
aumento até julho. Verificamos um aumento
de 100 mil novos veiculos segurados durante
a quarentena e avaliamos que esse movimento
é resultado de uma soélida estratégia de inves-
timento na carteira”, afirma Marcelo Goldman,
Diretor Executivo de Produtos Massificados da
Tokio Marine.

Para o executivo, esse desempenho é fruto de
investimento da Seguradora em relacionamento
com Clientes e Corretores. Além de um mix de
produtos bastante diversificado. “Oferecemos
o mesmo padrao de qualidade e atendimento
a todos os segurados. Mas sempre com condi-
¢Oes e coberturas personalizadas e adequadas
as necessidades e ao bolso de cada um. E esse
cuidado que também faz com que os parceiros
sempre possam converter em vendas as melho-

de 2 milhoes
de veliculos
segurados

Seguradora investe em novos produtos

e coberturas para garantir
crescimento nas contratagdes

RPMA
Agéncia Parceira

res oportunidades”, explica Goldman.

Cobertura Indenizacao Integral

Entre as novidades que incrementam a carteira
de automoével em 2020 destacam-se a cobertura
de Indenizacgdo Integral, exclusiva para a perda
total de veiculos; a Vistoria Digital, que permi-
te o autoatendimento, via celular ou tablet, na
contratacdo dos produtos Tokio Marine Auto,
Auto Classico, Auto Popular, Auto Roubo, Auto
Roubo + Rastreador e Auto Frota. E ainda a en-
trada da Seguradora no ramo de motos, com a
oferta de cobertura para diversos modelos das
montadoras Honda, Yamaha, BMW, Triumph,
Suzuki, Kawasaki, KTM, Dafra e Harley-David-
son.

Para Luiz Padial, Diretor de Automédvel da
Tokio Marine, a estratégia acertada de lanca-
mentos, que flexibiliza ainda mais as opc¢oes
para o cliente, tem sido determinante para o
crescimento sustentavel da carteira. “Sabemos
que hoje existem miiltiplos estilos de vida. E
que as pessoas priorizam diferentes opcoes de
mobilidade e necessitam de diferentes tipos de
protecao, seja em funcao de preco ou de ou-
tras razoes. Queremos estar ao lado delas para
garantir tranquilidade, qualquer que seja sua
escolha. Sempre oferecendo nossa expertise e
exceléncia e, como podemos notar pelos ntime-
ros, nossa estratégia esta dando certo”, conclui
Padial.

Tokio Marine
alcanca a marca

o Brasil, a cultura do seguro ain-
da nio estd presente como nos
paises mais desenvolvidos, espe-
cialmente na Europa e Estados
Unidos. Mas, é tempo do brasi-
leiro encarar esse assunto com mais seriedade.
De acordo com o Sistema Nacional de Informa-
coes de Seguranca Publica - Sinesp, no dltimo
ano ocorreram cerca de 91.789 roubos de veicu-
los em todo territério nacional. O Dpvat (Seguro
para danos causados por veiculos) divulgou no
altimo ano, um levantamento de dados, onde
apontam que mais de 200 mil motociclistas fa-
leceram em acidentes e mais de 2,5 mil ficaram
invéalidos.

Com esse crescimento no namero de perda dos
bens, os servigos de seguros sao as melhores so-
lucGes para amenizar perdas. Com o seguro, o
cliente fica mais tranquilo, pois sabe que seu in-
vestimento nao seré jogado fora, ja que os servi-

Seguro é melhor
Nl custo x

beneficio |ikig!

proteger bens
materiais

Pesquisa do Sinesp aponta mais de 91.000
roubos de veiculos e, segundo DPVAT

mais de 200 mil motociclistas
faleceram no ultimo ano

Lucky Assessoria
Agéncia Parceira

¢os cobrem qualquer empecilho que possa acon-
tecer, como um roubo ou até quebra. Mecénico,
eletricista, encanador e outros servicos podem
ser utilizados de forma gratuita para quem pos-
sui seguro.

“A maioria das davidas dos clientes que procu-
ram um seguro é o custo do mesmo, ja que sem-
pre foi sugestionavel que esse servico é caro,
mas isso nao passa de um mito. Os seguros sao
calculados tendo como base cada cliente e o cor-
retor tera que analisar a qualidade do bem as-
segurado e as necessidades que ele precisa para
estipular o quanto vai custar”, comenta Nilton
Dias, Diretor Comercial da Seguralta, rede de
corretora de seguros que estd no mercado héa
mais de 50 anos.

Portal Nacional de Seguros

www.segs.com.br

O mundo do seguro em um clique!
A maior audiéncia do segmento

segurototal n
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Receitas operacionais e numero de clientes
demonstram resiliéncia da companhia

SulAmérica (B3: SULA11) di-

vulgou os resultados relativos

ao segundo trimestre e primeiro

semestre de 2020. A companhia

antém sua posicao de destaque

como a terceira maior do setor de saude su-

plementar no Brasil em termos de receita. Sao

aproximadamente 4 milhGes de beneficiarios

em Saude e Odonto, além dos mais de 3 milhdes

de clientes em Vida, Previdéncia e Gestdao de
Ativos.

A pandemia de covid-19 e o isolamento social
impactaram diretamente os resultados da com-
panhia. A crise provocou uma reducdo pontual
na sinistralidade do trimestre em 11,7 p.p. em
relacio ao mesmo periodo de 2019. O indice
de sinistralidade do 2 trimestre de 2020 ficou
em 69,1% e o semestre fechou em 75,4%, ja
excluindo o segmento de Auto e Massificados,
cujos nimeros foram reportados separadamen-
te em funcao da venda das operacgoes, concluida
em julho/20. As receitas fecharam o trimestre
em R$ 4,8 bilhoes (+5,0%) no 2T20 e R$ 9,7
bilhdes (+7,2%) no 1S20. Em relacao ao lucro
liquido, o total do 2° trimestre para os segmen-
tos que continuam em operacio na companhia
foi de R$ 398,7 milhdes (+83,4%) e R$ 468,6
milhdes (+16,3%) no 1° semestre de 2020.

Auto e Massificados
Considerando o segmento de Auto e Massifi-
cados, cujos resultados ainda foram reconheci-
dos até junho/20, registra-se lucro liquido total
consolidado de R$ 498,3 milhoes (+91,0%) no
20 trimestre e R$ 578,1 milhdes (+19,4%) no 1°

semestre de 2020. Com a conclusao da venda
destas operacoes, a SulAmérica estrutura-se
com um novo posicionamento estratégico com
foco em riscos pessoais. Visando promover sai-
de integral — fisica, emocional e financeira — por
meio da oferta de protecdo para todas as fases
da vida das pessoas. “A conclusdo da transacao
traz recursos para impulsionar o crescimento e
desenvolvimento da Companhia, além de retor-
no para nossos acionistas”, explica Gabriel Por-
tella, presidente da SulAmérica.

Apbs quase cinco meses do inicio da pandemia
e ainda com seu fim incerto, ainda nao é pos-
sivel mensurar todos os seus efeitos futuros.
Seja em termos de desaceleracdo econdmica e
comportamento da sinistralidade nos proximos
trimestres, seja em mudancas estruturais pelas
quais a sociedade potencialmente passara nos
seus modos de viver e agir.

“Passado esse periodo, a certeza que temos é
de que estamos no caminho certo. Que investi-
mentos e projetos que comegamos a desenvol-
ver ha alguns anos tém se provado totalmente
acertados e se mostraram essenciais nesses l-
timos meses. Trazendo importantes resultados
para nossa capacidade de atender plenamente
os clientes”, comenta Portella.

“Respondemos de forma rapida a situacao im-
posta pela pandemia do novo coronavirus. Pro-
tegemos nossos colaboradores, estivemos mais
proximos ainda de nossos prestadores de satde
e parceiros de negocios, porque estivamos pre-
parados para tal. Sempre com foco na sustenta-
bilidade e continuidade da nossa operacao, bus-
cando manter nossa estratégia de crescer com

Weber Shandwick
Agéncia Parceira

rentabilidade, disciplina na gestdo de riscos e
alocacdo de capital, a0 mesmo tempo em que
procuramos gerar valor positivo para a socie-
dade e os mercados em que atuamos. Seguimos
confiantes nas perspectivas de longo prazo para
a SulAmérica e na forca e sustentabilidade do
nosso modelo de neg6cios”, conclui.

Saude e Odonto: apoio a clientes e
parceiros durante a pandemia

Um dos efeitos colaterais do isolamento social
foi sentido na sinistralidade dos segmentos de
Satde e Odonto. Com meses bastante atipicos
no periodo. Tendo uma redugio acentuada nas
frequéncias de procedimentos eletivos e nao ur-
gentes (consultas, exames e cirurgias), visitas
ao pronto-socorro e internagoes de urgéncia. O
que, no curto prazo, mais do que compensou 0s
custos adicionais que tivemos relacionados ao
diagnostico e tratamento de beneficidrios com
covid-19.

Entendendo suas necessidades de curto prazo,
aprovamos, extraordinariamente, neste periodo
adiantamentos financeiros para nossa rede de
médicos, hospitais e dentistas. O que somaram
mais de R$ 260 milhdes dos quais R$ 150 mi-
IhGes ja desembolsados dentro do 2° trimestre.
“Cabe frisar que o ano de 2020 serd incomum
em termos do comportamento da frequéncia
de procedimentos e sazonalidade em funcao da
pandemia. De modo que os resultados de curto
prazo nao devem ser extrapolados em cenarios
futuros. E temos a expectativa de que boa parte
dos procedimentos represados seja retomada
ao longo do tempo. A reducao na sinistralidade
no curto prazo da companhia ocorre de forma
simultanea a reducao nas receitas de rede de
prestadores e temos sido sensiveis a essa situ-
acdo, estando préximos aos nossos parceiros”,
fala Portella.

Telemedicina

Adicionalmente, a plataforma de telemedicina
também proporcionou a uma parte relevante de
médicos e terapeutas credenciados a manuten-
¢ao de suas clinicas durante a pandemia. Inten-
sificamos o uso da tecnologia durante este pe-
riodo, o que possibilitou o lancamento de uma
série de produtos, servicos e funcionalidades
importantes. Além da expansdo de outras ja
existentes, que nos permitiram ampliar ainda
mais nosso alcance e atendimento aos benefici-
arios por meio de iniciativas digitais.

As ferramentas que ja existiam e estavam
disponiveis aos segurados de Satde e Odonto

em nossos aplicativos foram importantes para
orientar e garantir o cuidado adequado. Com
uma adocao acelerada da telemedicina no peri-
odo, muito bem recebida pelos usuérios, permi-
tindo nao s6 a assisténcia em relacio a covid-19,
como também consultas de emergéncia e a con-
tinuidade de tratamentos por meio de telecon-
sultas eletivas em diversas especialidades. S6 no
més de junho, foram aproximadamente 70 mil
atendimentos digitais, considerando médicos
plantonistas, especialistas, psicologos e orienta-
¢oes telefonicas.

“O cuidado esta na esséncia do nosso modelo
de gestao de satde. E o uso de tecnologias e fun-
cionalidades tém sido objeto de investimentos
e desenvolvimentos relevantes da SulAmérica.
Nos tltimos anos se mostrou uma ferramenta
essencial para a melhor experiéncia dos bene-
ficidrios nesse momento adverso”, resume Por-
tella.

No 2T20, registrou-se um aumento do nimero
de beneficiarios em planos coletivos de 8,1% em
relacdo a junho/19. Demonstrando a resiliéncia
do portfélio da Companhia mesmo em o cenario
adverso da pandemia e as consequentes incerte-
zas econdmicas.

Vida, Previdéncia e Investimentos

O segmento de seguro de Vida também regis-
trou os impactos da pandemia. Com a retracio
no segmento de turismo, as receitas de segu-
ro viagem apresentaram reducfo. As receitas
operacionais do segmento somaram R$ 121,1
milhdes no 2T20 e R$ 237,9 milhdes no acu-
mulado do ano, apresentando reducées de 7,5%
e 4,7%, respectivamente. Neste segmento, a si-
nistralidade aumentou 7 p.p. no trimestre em
relacdo ao mesmo periodo do ano anterior.

No segmento de protecao financeira, a
SulAmérica Investimentos, nossa gestora de
ativos e 32 maior gestora independente do Bra-
sil, encerrou o trimestre com R$ 45 bilhoes em
ativos sob gestdo, mantendo pelo 11° ano conse-
cutivo a nota maxima (AMP-1) de avaliacdo de
gestores de fundos de investimentos pela Stan-
dard & Poor’s.

Em previdéncia, expandimos a margem bruta
e alcancamos mais de R$ 8 bilhdes em reservas,
aumento de 7,6% em comparacao com 0 mesmo
periodo do ano anterior. Além disso, a evolucao
positiva acompanhou, principalmente, o maior
volume de contribui¢oes, além do saldo positivo
de portabilidade liquida durante o ano de 2020,
principalmente no produto VGBL.

segurotota




| jaC T prioriza cuidados e investe
R$ 1 milhao em prevencao ao covid-19

preciso manter habitos saudéaveis. Manter uma
rotina de levantar, tomar banho, café e vestir-
-se para o trabalho. Questoes de postura, tentar
parar na hora do almogo e cumpri uma carga
horéaria normal sdo importantes para passar por
tudo isso da melhor maneira possivel. Investi-
mos em conectividade, hardware e infraestrutu-
ra, mas também em muita consultoria para n6s
e nossos clientes”, comenta.

Thomaz Menezes destaca o desafio em conse-
guir adaptar a receita dos clientes com as cober-
turas que eles necessitam. “O desafio de gerir
planos de satade, por exemplo, foi muito grande.
Infelizmente, muitas empresas tiveram dificul-
dades em arcar com este tipo de investimento.
Muitas lojas, restaurantes e fabricas tiveram
suas receitas afetadas porque estavam fechados.
Foi preciso trabalhar junto a nossos parceiros
seguradores, que agiram de forma exemplar
para tentar ajudar as empresas a comporem
seus fluxos de caixa para que pudessem arcar
com suas despesas”, acrescenta. “Se o cliente
nio paga a fatura, as seguradoras nio conse-
guiria remunerar os hospitais, que também nao
conseguiriam arcar com as despesas extraordi-
narias que tiveram com toda estrutura e remu-
neracao de pessoal. Ou seja, é uma cadeia muito
importante. Tentamos ajudar a fazer os clientes
compreenderem isso também. Muitas empresas
estdo redesenhando planos, preocupadas com
as despesas, fazendo downgrade ou implemen-

tacdo de coparticipacido. Outras optaram por
mudar de operadora em fungao de custo. E tudo
isso acontecendo com implantacao digital”, re-
sume.

O Co-Founder & CEO da It'sSeg Company
elenca o cuidado com a satide mental como uma
grande prioridade neste momento. “Sao diver-
sas as variaveis. As pessoas estdo cansadas,
querem retomar suas rotinas, mas a0 mesmo
tempo estdo com medo de serem contamina-
das. Sao desafios muito grandes. Estamos com
psicologa em full time disponivel para auxiliar
nossos colaboradores e clientes. Nao é possivel
subestimar o impacto da satide mental no pos-
sivel retorno p6s-pandemia”, analisa.

Segundo Thomaz, todas essas medidas apro-
ximaram ainda mais os times que fazem o dia-
-a-dia da It’sSeg Company. “Acredito que va-
mos sair muito mais fortalecidos, unidos e com
maior cumplicidade e afinidade. O que nés pas-
samos nos fez um grupo mais forte e o resultado
disso tudo é, nao apenas a expansao do home
office, mas a chegada de diversas ferramentas
como a implantacdo digital ou a telemedicina.
Fico feliz pela maneira com a qual a companhia
se comportou e 0 mercado também. Tenho mui-
to orgulho de trabalhar nessa industria e ela
tem um papel fundamental e importante em
uma economia crescente e importante como a
nossa, com todos os desafios que a gente tem
pela frente”, finaliza.

Empresa conta com mais de 800 colaboradores
distribuidos em 16 escritdérios

William Anthony
Repérter Especial
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reocupacao com a saude de colabo-
radores e familiares é um investi-
mento de longo prazo, uma vez que
o capital humano é o principal ativo
de uma empresa. Isso fica eviden-
ciado através das acOes de prevencao e conti-
nuidade de negbcios desenvolvida pela It'sSeg
desde meados de marco, quando passaram a vi-
gorar as recomendacoes de distanciamento so-
cial. “Quando vimos que precisariamos ir para
casa preocupamo-nos primeiro com as pessoas
e seus familiares. Ao manté-los protegidos tam-
bém mantemos a empresa e nossos clientes.
Com aproximadamente 800 colaboradores dis-
tribuidos em 16 escritérios, criamos um Comité
de Crise que agregou profissionais de diversos
departamentos”, revela Thomaz Menezes, Co-
-Founder & CEO da It’'sSeg Company. A em-
presa investiu ao todo mais de R$ 1 milhdo em
medidas relacionadas ao tema.

O executivo cita o periodo de adaptacido ao
home office, bem como reunides e videoconfe-
réncias. “Foi um aprendizado para todos nos,
mas um desafio para adaptar-se a nova reali-
dade. Nunca tinha ficado quatorze semanas em
casa. Foi, talvez, a primeira vez que fiquei tanto
tempo trabalhando de casa”, comenta.

Menezes reitera que a especialidade da It’sSeg
é ser uma consultoria de beneficios focada em
gestao de planos de saide, vida e previdéncia.
A empresa também atua em demais ramos ele-
mentares. “Fomos uma das primeiras consul-
torias em beneficios que fizeram webinar para
clientes e prospects com infectologista, até mes-
mo para identificarmos o histérico do corona-
virus, como foi o processo de decreto de pan-
demia, como ela alastrou-se e quais medidas
eram necessarias para que todos ficassem pro-
tegidos”, complementa ao ressaltar o ganho de
produtividade com o teletrabalho. “Entretanto é
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Coriolano pontua cinco temas prioritarios

pkicklsaude suplementar

Nos ultimos 12 anos a saude suplementar CNseg NO\/EM BRO
acumulou arrecadagdo de R$ 1,58 trilhdo Confederagao Nactonal de Seguros Gerats
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Presidente da Confederacao Na-

cional das Seguradoras (CNseg),

Marcio Coriolano, participou no

final de julho do webinar “Impac-

to da Pandemia no Cenario Eco-
ndémico”. O evento foi organizado pelo Hospital
Star D Or, pertencente a Rede D’Or, e contou
com a participacao de representantes de insti-
tuicGes médicas e economistas.

Um ponto comum entre todos foi a urgéncia
em se repensar o pais num momento tao com-
plicado do mundo. Coriolano reforgou a urgén-
cia das reformas estruturais e acrescentou as
que precisam acontecer na saiude suplementar,
que vinha num ritmo acelerado, mesmo em pe-
riodos recessivos. Em sua fala, ele afirmou que
ndo acredita num novo normal méagico. “Acre-
dito que temos de voltar a equacionar o que de-
veria ter sido normal na tdltima década, e que
ainda nao conseguimos resolver”, comentou.

Segundo dados apresentados por ele, nos ul-
timos 12 anos a satide suplementar acumulou
arrecadacio de R$ 1,58 trilhdo. “E um volume
consideravel, pago por pessoas que querem ter
um plano de saude”. Desse valor, R$ 1,31 tri-
lhdo retornou para os beneficiarios de planos
de satide, mediante pagamento a toda a rede de
atencao a satde, formada por hospitais, labora-

segurototal

torios, médicos, industria de fArmacos e todo o
tipo de profissionais médicos.

Retomada do crescimento

O Presidente da CNseg frisou que a retomada
do crescimento dependera do comportamento
do produto, da renda e do emprego. "Os planos
de satide empresariais dependem crucialmente
da producao e do emprego e os planos por ade-
sdo da renda. Além disso, precisamos retomar
discussbes importantes que estavam na pauta
do setor e precisam ser retomados".

Marcio Coriolano se referiu a cinco importan-
tes temas: racionalidade da incorporacao tec-
nologica; prioridade para a atencdo priméria da
satude; prioridade para a promocao e prevencao
da satde; mudanca do modelo de remuneracao
dos servicos médicos; e revisao do marco legal
da Lei 9.656. “Sou otimista como todo segura-
dor, ja que nossa missao é dar protecao de longo
prazo. Afinal, nos comprometemos em gerencia-
mento de riscos. Temos um desafio enorme de
dar sustentabilidade para a satide suplementar.
Ela mostrou as suas solu¢des neste momento
grave de pandemia. E o nosso sistema privado
tem todas as condicOes de sair mais fortalecido
se todos esses topicos forem debatidos e imple-
mentados”.

MAIS INFORMACOES: WWW.CQCSINSURTECH.COM.BR



Seguro de Crédito passa a ser instrumento de
geracao de caixa, com antecipacao de recebiveis
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Negocios buscam previsibilidade
financeira, mostrap:%ji!
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Aon analisou como a pandemia

acentuou todos os fatores sen-

siveis para as empresas. Para

apoiar esses negocios e apontar

aminhos, a empresa reuniu es-

pecialistas em um webinar que abordou os prin-

cipais pontos de atencao dos gestores: fluxo de

caixa, liquidez e protecdo. Em ordem de iden-

tificar e monitorar riscos, as empresas, princi-

palmente do setor de Life Sciences, aumenta-

ram a procura pelo Seguro de Crédito, que tem

sido mais que uma forma de indenizagao; é um

instrumento para o gerenciamento das contas

a pagar e a receber, proferindo previsibilidade

financeira ao capital de giro em tempos de ins-
tabilidade econoémica.

Aon Talks
O Aon Talks sobre "Como o Seguro de Crédi-
to apoia no gerenciamento de capital de giro"

contou com a participacao do Vice-Presiden-
te Executivo de Commercial Risk Solutions da
Aon Brasil, Eduardo Takahashi; a CCO da Aon
Brasil, Alexandra Brabo, que fez a mediacio do
evento; e o Lider de Solucoes de Crédito da Aon
na América Latina, César Mariozzi. Além das
convidadas Marcele Lemos, CEO na Coface &
Diretora de Planejamento Estratégico na Amé-
rica Latina, e Patricia Krause, Economista-Che-
fe na Coface.

Durante o evento, Eduardo Takahashi citou a
pesquisa global de riscos realizada a cada dois
anos pela Aon e lancada em meados de 2019,
com 2.600 empresas participantes e 33 seg-
mentos de industrias diferentes. O estudo re-
lacionou os principais riscos que preocupam 0s
empresarios: desaceleracao da economia, inter-
rupcao de negbcios, danos a reputagio e a ima-
gem, commodities (alimentos, clima, petro6leo),
crime cibernético, inovacao, fluxo de caixa e li-

Weber Shandwick
Agéncia Parceira

quidez, que hoje ganharam muita volatilidade.

“As atitudes das empresas tém tido um efeito
muito mais rapido em sua reputaco, devido a
aceleracio da taxa de mudanca dos fatores de
mercado. Os negbcios estao mais sujeitos aos
ataques cibernéticos, sem a protecao do ambien-
te empresarial, e os gestores buscam solucoes. A
capacidade de inovar vai determinar a sobrevi-
véncia dos negocios”, ressaltou Takahashi.

O Lider de Solucgoes de Crédito da Aon Brasil,
César Mariozzi, apontou a aproximagio da con-
sultoria dos clientes dos mais diversos setores
para entender o cendrio, conhecer as preocupa-
¢oes dos gestores, fazer a intermediacao com as
seguradoras e encontrar solugdes. “A principal
preocupacao € a liquidez, a protecio do caixa
e das margens. Por isso, as empresas buscam
aproveitar as oportunidades, formas de se rein-
ventar, como a protecao contra inadimpléncia
nas vendas a prazo”, exemplificou.

Gerenciamento da carteira

Mariozzi apontou o aumento da demanda pelo
Seguro de Crédito. Muitos gestores estao bus-
cando o instrumento para identificar, monito-
rar riscos e fazer gerenciamento da carteira de
crédito. “A gestao do recebivel é uma das princi-
pais procuras, por ser um ativo muito importan-
te no balanco das empresas. Ter previsibilidade
desse recebimento e usa-lo como protecao, para
antecipar e gerar uma forma de financiamento,
estd em destaque”, contou o especialista. Ele
acrescentou que Aon oferece uma consultoria
chamada Working Capital 360 (Capital de Giro

360), que elabora solucoes nas mais diversas
esferas.

Gestao de risco e cobrancas

CEO na Coface, Marcele Lemos frisou que, ao
contratar o seguro de crédito, as empresas ga-
nham uma gestao de risco e de cobrancas, com
monitoramento da carteira ao longo do periodo
de vigéncia da apoélice. “Todos os buyers com
limite de crédito aprovado possuem um score
(DRA) e constantemente atualizamos as infor-
macoes dessas empresas, monitorando o com-
portamento financeiro e alertando nossos se-
gurados sobre quaisquer sinais de deterioracao
que venham a ser identificados”, explicou. Mar-
cele citou o impacto da pandemia nos hospitais,
que tiveram suas receitas afetadas pela reducao
das cirurgias eletivas no periodo de quarentena.

Life Sciences

O setor de Life Sciences lida ainda com o risco
politico, que é o da inadimpléncia de uma enti-
dade governamental. “Também oferecemos um
seguro especifico para esse caso, muito utilizado
14 fora. Um recebivel que o banco recusa para
nao correr esse risco pode ser resolvido com o
seguro”, lembrou Mariozzi, além do seguro ga-
rantia, que é uma solucgio na subscricao de de-
posito judicial.

O Aon Talks conectou centenas de pessoas em
todo o Brasil. Além da consultoria diaria aos
seus clientes, a Aon disponibilizou um canal
para davidas e um website com atualizacoes so-
bre o assunto.
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Mercado de seguros esta
ultiley pessimista

E o que revela o Indice de Confianca
do Setor de Seguros (ICSS)

segurototal

egundo o Indice de Confianca do Se-
tor de Seguros (ICSS), uma pesqui-
sa mensal divulgada pela Federacao
Nacional de Corretores de Seguros
(Fenacor), caiu o pessimismo no
mercado de seguros em comparacio com o0S
primeiros meses de pandemia do coronavirus.
O levantamento é realizado com corretores de
seguros, seguradores e resseguradores.

Em julho, o Indice ficou com média de 87.3 de
confianca, em uma escala que vai de 0 a 200.
Quanto maior for este valor, mais otimista esta
o0 segmento.

Em margo, para fins de comparacao, o ICSS foi
de 65.5. Em junho, o ntimero chegou a 63.5. O
menor indice foi constatado em abril, com 53.6.
Segundo a Fenacor, “isso significa que o cenario
ainda é de pessimismo, mas a situacao esta bem
menos desfavoravel”.

Corretores sao os mais otimistas

Entre os corretores de seguros o otimismo é
maior. O faturamento do setor ficara “muito
melhor” para 4% dos consultados, “melhor”
para 20% ou, ao menos, “estavel” para 36%.
Outros 40% ainda temem queda da receita do
setor.

Quanto a rentabilidade do mercado, 40% en-
tendem que havera estabilidade nos proximos
meses, enquanto que o cenario ficara “melhor”
para 16% ou “muito melhor” para 8%. 36% pro-
jetam reducdo da rentabilidade.

Seguradores sao os mais pessimistas
Os seguradores sao os mais pessimistas. Meta-
de dos executivos estimam que haver4 queda do
faturamento e 67% preveem reducao da renta-

Fenacor

www.fenacor.org.br

bilidade. Apenas 20% dos seguradores acredi-
tam em um crescimento da receita no préximo
semestre e 7% ainda apostam em uma rentabi-
lidade maior.

Resseguradores acreditam em fatura-

mento “melhor” ou “estavel”

Os resseguradores tém uma visdo bem proxi-
ma dos corretores de seguros. Para 29% dos en-
trevistados, o faturamento serd “melhor”. Para
42%, deve ser “estavel”. 29% temem queda da
receita. Com relacio a rentabilidade, 14% enxer-
gam boas razoes para se ter um cenario “muito
melhor”. Outros 14% acreditam que o cenario
sera “melhor”, enquanto que 43% projetam es-
tabilidade e, 29%, um quadro menos rentéavel.

Expectativas economicas

A pesquisa também consultou corretores de
seguros, seguradores e resseguradores sobre
suas expectativas com relagdo ao comporta-
mento da economia nos proximos meses.

Entre os corretores de seguros entrevistados,
48% responderam que aguardam um cenario
“estavel”, 20% um quadro “melhor” e 4%, “mui-
to melhor”. Apenas 28% temem agravamento
da situacdo atual na economia.

Os seguradores sao mais pessimistas: a maio-
ria aguarda um cendrio “pior” (33%) ou “muito
pior” (24%), enquanto para 23% dos segurado-
res havera um cenario “melhor”, 3% “muito me-
lhor” e 17% acreditam em um cenério “estavel”.

Visao semelhante tém os resseguradores: 43%
enxergam razoes para temer um quadro “pior”.
14% “muito pior”. 29% ainda veem um cenario
de estabilidade e 14% apostam em melhorias na
economia.
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sional — O seguro como peca fundamental para
o planejamento financeiro da empresa, com di-
cas de prevencao e as melhores praticas na ges-
tao de riscos profissionais.

A diferenca desse tipo de seguro para o de Res-
ponsabilidade Civil tradicional é o fato de estar
vinculado a profissao de quem contrata. Seja
para amparar a empresa ou para resguardar o
profissional auténomo, existem apoélices para
advogados, corretores de seguros e de imoéveis,
engenheiros, arquitetos, agentes de viagem,
profissionais de tecnologia, apenas para citar as
profissdes que historicamente mais contratam
esse produto.

“Temos varios produtos e a sua cobertura nao
precisa estar restrita a apenas uma. E possivel
fazer combos, tanto para pessoa juridica quanto
fisica”, conta Ludmila, que destaca o aumento
da conscientizacao do mercado sobre a impor-
tancia de se proteger com o seguro. “A cada ano,
estamos ampliando o nimero de profissoes co-
bertas, devido ao interesse crescente de diferen-
tes segmentos, o que tem levado ao aumento do
volume de prémios emitidos”, completa.

Os dados de mercado comprovam esse cres-
cimento. De acordo com numeros da Superin-
tendéncia de Seguros Privados (Susep), entre
maio de 2019 e junho de 2020 foram emiti-
dos R$ 419.852.141,00 em prémios, enquan-
to nos 12 meses anteriores o0 mesmo indice foi
de R$ 367.230.954,00. No mesmo periodo, a
sinistralidade teve alta de 31%: saltou de R$

"A cada ano estamos
ampliando o nitmero
de profissoes cobertas,
devido ao interesse

crescente de diferentes
segmentos, o que tem
levado ao aumento
do volume de prémios
emitidos”.

Especialista em Linhas Financeiras
da AIG Brasil

isso, a relacdo “prémio x sinistro” teve um leve
aumento: de 32,20%, em maio de 2019, para
36,92%, em maio de 2020.

planejamento de empresas e profissionais

i 118.283.891,00 para R$ 155.022.910,00. Com

Especialista da AIG destaca importancia
de contar com RC Profissional

CDI Comunicacio
Agéncia Parceira

o mercado de trabalho, qualquer
pessoa esta sujeita a cometer er-
ros, independentemente da area
de atuacdo. Mesmo sem inten-
¢do, essas falhas podem trazer
prejuizos para a empresa ou para o proprio pro-
fissional, no caso dos trabalhadores auténomos.
Riscos inerentes ao oficio — que, por vezes, pas-
sam despercebidos em um primeiro momento —
podem trazer sérias consequéncias, financeiras
e juridicas, inclusive.

Qualquer empresa ou profissional autbnomo
que presta servicos a terceiros estio sujeitos a
processos judiciais causados por erros na exe-
cucao do trabalho. Como é impossivel eliminar
tais riscos, é importante incluir esse fator no
planejamento financeiro. Afinal, uma recla-
macio (mesmo quando infundada) pode gerar
despesas repentinas e ndo previstas, sendo que
a melhor forma de evitar esse impacto é trans-
formé-la em uma despesa previsivel. Para isso,

hé algumas alternativas que podem trazer mais
seguranga a operac¢ao. Uma das opgoes é o segu-
ro de Responsabilidade Civil Profissional, que é
uma protecao contra perdas e danos devidos a
terceiros.

“Nenhum profissional esti livre de cometer
erros e se enganar ao longo de sua trajetoria. E
é para prevenir problemas com esses eventuais
deslizes que tanto empresas quanto profissio-
nais autbnomos optam pelo Seguro de Respon-
sabilidade Civil Profissional. Nunca planejamos
ter uma reclamacao de servigo e ela pode vir
quando menos esperamos, as vezes com des-
pesas e restituicao de imagem. Recomendamos
principalmente para quem tem um caixa peque-
no, porque sem protecio uma empresa pode até
quebrar”, diz Ludmila Rimkus, especialista em
Linhas Financeiras da AIG Seguros.

Referéncia em seguros de Responsabilidade
Civil Profissional no Brasil e no mundo, a AIG
lancou o E-Book Responsabilidade Civil Profis-
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Cultura do seguro tem sido repensada com as
dezenas de mortes provocadas pelo covid-19

n segurototal

B BN BBV O Seguro de Vida

urante o periodo de isolamento

social, devido a pandemia de co-

vid-19, muita coisa mudou em di-

versos mercados. Entre eles, o de

seguros. O seguro de vida passou
a ser considerado um investimento, ao invés de
gasto. Pessoas cheias de tarefas puderam parar
e repensar suas vidas, projetos e atitudes. Ou-
tras, aproveitaram o momento para estudar e se
aperfeicoar.

O “novo normal” que tanto ouvimos falar é o
que sera diferente em cada individuo daqui em
diante. Alguns continuardo do mesmo jeito e,
outros nem tanto. Em outros paises, principal-
mente da Europa, o produto seguro é uma obri-
gatoriedade. Nao se anda de automoével, sem
uma protecdo para acidentes ou problemas que
podem ser causados.

O distanciamento social, imposto em muitos
Estados, fechou comércios, além de proibir ou-

como protagonista

tras centenas de servigos. Com isso, muitas em-
presas tiveram seus negdcios afetados. E, assim
foi buscando alternativas para diminuir os efei-
tos da crise que estava se desenhando.

Planejamento

Empresas e pessoas costumam se planejar no
final do ano. Colocar no papel o que seré prio-
ritario para o préximo ano e, o que fazer para
alcancar seus objetivos. O ano de 2020 come-
cou cheio de expectativas boas. Até que em fe-
vereiro foi para conhecimento mundial de um
novo virus que estava contaminando em massa
em Wuhan, na China. O Sars-covi-2 teve rapida
disseminacio pelo mundo, até que o primeiro
caso no Brasil foi confirmado em 26 fevereiro,
pelo Ministério da Satide.

Um homem de 61 anos, havia chegado da Italia
e foi internado com sintomas da doenca. Logo
o alerta foi dado. Mesmo com a possibilidade

Tatiane Pina
tatiane@revistasegurototal.com.br

de o virus ja estar circulando no pais, os Gover-
nos de Estado nao cancelaram um dos maiores
eventos, o Carnaval. Segundo a Secretaria Espe-
cial de Comunicagido do Governo de Sao Paulo,
cerca de 15 milhoes de pessoas curtiram bloqui-
nhos e desfiles durante o periodo.

Adocao do Home Office

Como medida de prevencao a rapida contami-
nagdo, o Ministério da Satide e os Governos de
Estados recomendaram que as pessoas ficassem
em casa. Muitas empresas adotaram forcada-
mente o regime de trabalho remoto. A digita-
lizagdo que estava sendo prevista para agosto
com a Lei Geral de Protecao de Dados foi adian-
tada. E, muitas outras pautas levantadas. Entre
elas o investimento a protecio da vida, dos ne-
gocios e dos bens materiais.

Muito se foi discutido no que fazer durante o
periodo em casa e como melhorar a comuni-
cacao entre as equipes de trabalho. A Revista
Seguro Total promoveu, no inicio de abril, um
webinar com mais de 15 horas de contetado, com
especialistas do mercado para contar suas expe-
riencias durante o isolamento social. Executivos
confessaram que jamais pensaram em trabalhar
em casa e, ap0s a experiencia cogitam a possibi-
lidade de um modelo hibrido (alguns dias remo-
to e outros presencial).

Seguro de Vida registra crescimento

Segundo a Confedera¢ao Nacional das Segura-
doras (CNSeg), até maio de 2020 o mercado de
seguros teve receita de R$ 97,78 bilhoes, o que
representa um recuo de 5,62% ante o mesmo
periodo de 2019.

Segundo dados divulgados pela Superinten-
déncia de Seguros Privados (Susep), no més de
junho o segmento de vida obteve crescimento
de 9,8%.

Marcos Clementino,

Sécio-Diretor da MMC Benefits Corretora

Para Marcos Clementino, sobcio-diretor da
MMC Benefits Corretora, no Brasil espera-se o
prejuizo primeiro, para depois pensar em uma

"Renunciar a uma
clausula de exclusao
de risco de pandemia
como essa decorrente
do Covid-19 -
assumindo o prejuizo

com sinistros dessa
natureza - demonstra
respeito para com os
segurados e ganha
credibilidade com
potenciais clientes”".

Diretor Comercial Nacional
Vida da Tokio Marine

protecdo. “A pandemia nos ensinou da pior
maneira o quanto pode afetar a renda de uma
familia ficar afastado do trabalho por uma inter-
nacio hospitalar, no caso de uma falta precoce o
impacto é ainda maior”, ressalta.

Para ele, o corretor de seguros tem a missao
de educar financeiramente a populacdo. “O cor-
retor de seguros ndo pode ser apenas um ven-
dedor de apolices”, opina Clementino. “Entre-
tanto, o mercado ja entendeu essa demanda da
populacio e a cada dia que passa, mais profis-
sionais qualificados surgem no mercado”, diz.

Marcos Kobayashi, Diretor Comercial Nacio-
nal Vida da Tokio Marine, diz que o trabalho
tem que ser feito em equipe com os operadores
do mercado. “Este trabalho é feito em um es-
forco conjunto de Seguradoras, Corretores e As-
sessorias para identificar e mostrar aos Clientes
as inimeras opc¢Oes de protecio existentes no
mercado e como cada uma delas atende as suas
necessidades”, opina.

Sobre a exclusao da clausula de ndo cobertura
para casos de epidemia e pandemia, presente
na maioria das apélices do segmento de vida,
o executivo diz que o mercado deu uma rapida
resposta aos clientes. “Renunciar a uma clausu-
la de exclusio de risco de pandemia como essa
decorrente do Covid-19 - assumindo o prejuizo
com sinistros dessa natureza - demonstra res-
peito para com os segurados e ganha credibili-

segurototal
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dade com potenciais clientes”, explica.

Para Kobayashi, o mais importante foi dar res-
paldo a quem ficou doente ou mesmo perdeu
algum ente querido por conta do novo coro-
navirus. “Foi uma decisdo humanitaria que vai
muito além da estratégia de mercado do produ-
to. Na Tokio Marine, temos um sé6lido compro-
misso de Olhar Além do Lucro, que faz parte da
filosofia do Grupo em todo o mundo”, ressalta.

A exclusao desta clausula permanecera apoés
o covid-19? Clementino acredita que nao. “Nao
acho que as seguradoras vao abdicar dessa clau-
sula em definitivo porque nao depende apenas
do bom senso das companhias, depende de es-
tudos atuariais para entender se cada segurado-
ra com sua particularidade suportaria um risco
dessas proporcoes”, opina.

Obrigatoriedade do Seguro é o caminho?

De acordo com a CNseg, cerca de 70% dos ve-
iculos nao possuem nenhum tipo de protecao.
Enquanto que, facilmente, os Estados Unidos
tenham quase 100% dos veiculos segurados por
alguma cobertura. Por que isso ocorre?

No pais americano o seguro automoével é obri-
gatorio. J4 aqui no pais é opcional, tendo a op-
¢do do DPVAT que esse sim tem a aquisicdo
obrigatéria para obtencao do Certificado de Re-
gistro do Veiculo - CRV e Certificado de Regis-
tro de Licenciamento — CRLV.

Para Clementino, tornar obrigatério nao é a
saida para aumentar a penetragéo do seguro no
Brasil. “A educacao financeira precisa comecar
na escola por meio de mecanismos a ser desen-
volvido pelo poder ptblico, a midia também tem
um papel fundamental nesse sentindo”, explica.

O Diretor Comercial da Tokio Marine concorda
e, ainda diz que, é necessario conscientizar a po-
pulacdo da importancia do seguro. “O caminho
para que as pessoas entendam a necessidade do
seguro é, portanto, sem duvidas, a conscienti-
zacdo do papel do seguro para o planejamento
financeiro das familias, ou seu carater de prote-
¢do do capital humano para as empresas”, diz.

Kobayashi diz que, “é importante destacar que
a conscientizacao e aculturamento da popula-
¢do requerem uma venda consultiva”.

Clementino acredita que, o mercado tende a
demorar a crescer, porém, recebe a ajuda de
influenciadores digitais para o seu desenvol-
vimento. “Com a rapidez da tecnologia e os
sistemas de interface implantados pelas segu-
radoras, entendo que o mercado de corretores
consegue sim absorver uma eventual demanda
de volume estratosférico”, esclarece.

Kobayashi destaca a importancia do corretor
de seguros e, da venda consultiva. “o Corretor
exerce um papel fundamental no mercado en-
quanto consultor de protecao. Ele é quem mais
sabe do dia a dia dos Clientes e acompanha de

perto as mudancas de comportamento. Por
isso, quanto mais ele conhece a vida dos con-
sumidores, mais consegue oferecer as protecoes
adequadas”, explica. “Em 2013 tinhamos 3.400
corretores com produc¢do conosco, no ano de
2017 chegamos em 7.400 e, com o lancamen-
to do Vida Individual, alcancamos a marca de
13.000 ao final de 2019”, conta o executivo.

Na Tokio Marine, o crescimento na carteira de
pessoas vem desde 2016, quando ultrapassou a
de automoével. Kobayashi destaca que, em 2019,
pela primeira vez, a carteira de Pessoas chegou
ao topo na colocacao deste ranking, ficando a
frente também do Satide. “Esse crescimento
também é fruto de uma percepcao maior de que
o seguro de vida oferece protecdo pessoal, fa-
miliar e financeira para as pessoas também em
vida”, opina.

O executivo afirma que, “o principal beneficio
do Seguro é proporcionar tranquilidade e se-
guranca financeira diante de imprevistos que
possam acometer o Segurado”. Ele ainda res-
salta que, o produto seguro é um grande aliado
financeiro. “E um grande aliado do planejamen-
to financeiro e de seus sonhos, propiciando um
futuro estavel e protegido. Seja na contratacio
do Seguro de Vida ou Patrimonial, a melhor ma-
neira de convencer o consumidor sobre os be-
neficios do seguro é conscientiza-lo sobre a sua
importancia e o quanto o mesmo pode contri-
buir para o seu equilibrio financeiro”, finaliza.

Marcos Kobayashi,

Diretor Comercial Nacional Vida da

Tokio Marine
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Desde 1993, os Amigos do Bem atuam no semiarido
mais populoso do mundo, para gue no futuro a miséria
seja lembrada apenas como um fato histérico. Hoje,
sdo 60 mil pessoas atendidas com projetos de incluséo
social gue geram Educagdo, Saude e Trabalho.

Ajude os Amigos do Bem a continuar
transformando vidas no sertdo nordestino.
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CEO do Grupo Pentagonal Seguros

egundo o Dicionéario Aurélio, marca

é um sinal que serve para que algu-

ma coisa seja reconhecida e distin-

guida da outra. Também segundo o

Aurélio, padronizar significa tornar
igual, uniforme, com uma tinica forma.

Mas afinal, qual a importancia em definir am-
bas as palavras para mencionar a relevincia da
padronizacao de marca?

Estudos cientificos demonstram que a codi-
ficacao sensorial do cérebro humano sempre
daré preferéncia ao que possui marca e segue
um padrao. Isso pode nao ser novidade para
ninguém. Afinal, as franquias (maior referéncia
quando se aborda a questao de marcas e pa-
droes) existem historicamente desde 1731 com
Benjamin Franklin, em um negbcio que lidava
com impressoes. A propria Coca-Cola, que pos-
sui franqueados desde 1889.

Mas por que as franquias fazem tanto sucesso?

Porque permitem que os pequenos empreen-
dedores reduzam em até 90% os riscos de seus

negbcios. Pois, por menor que seja, a empresa
torna-se uma “célula” de um “grande corpo”.
Isso atrai clientes em virtude da padronizacao
e da confianca que uma grande marca traz para
um empreendimento, bem como maior poder
de negociacio junto ao mercado em geral, por
exemplo.

Segundo o Servi¢o Brasileiro de Apoio as Mi-
cro e Pequenas Empresas (Sebrae), a seguran-
¢a do modelo das franquias fica evidenciada,
quando comparadas as taxas de mortalidade de
empresas individuais. Além disso, esta modali-
dade apresenta resultados superiores a média
do Produto Interno Bruto (PIB).

Mas por que o modelo verdadeiramente con-
ceituado de franquias de corretores de seguros,
com licenciamento de marca e pagamento de
royalties, s6 chegou ao Brasil em 2013 - com o
Grupo Pentagonal Seguros?

O fato do ramo de corretagem de seguros estar
ligado a intermediacao dos negbcios entre clien-
te final e seguradoras fazia com que apenas as

Karem Soares

companhias se preocupassem com o posiciona-
mento de suas proprias marcas.

Nao importava muito quem seria o interme-
diario, desde que fosse um bom vendedor. Até
entdo, nao havia tecnologia, smartphones, in-
ternet de alta velocidade, sistemas, assinatura
eletronica, marketing digital e outras tantas fer-
ramentas utilizadas atualmente. O trabalho era
“manual” e havia limitacao geografica e quanti-
tativa para negocios.

Gracas a tecnologia disponivel, uma corretora
de seguros desempenha cada vez mais papel de
relevancia no mercado e pode operar de qual-
quer lugar do pais, sem restricao de quantidade.
A corretora de seguros participa ativamente da
prospeccao, negociacao, fechamento do negé-
cio, implantacdo, solu¢do de problemas e reso-
lugdo de sinistros. Por isso, o Grupo Pentagonal
Seguros foi visionario neste mercado e anteviu a
relevancia de padronizacao de marca - algo que
passou a ser definitivo e um caminho sem volta.

O crescimento exponencial da marca, ndo ape-
nas em volume de producio, como também do
publico final comprova cada vez mais este fato.

O mercado de corretagem de seguros, hoje,
possui apenas trés camadas:

+ Grandes corretoras que estdo promoven-

do fusodes e aquisi¢oes de outras empresas
pequenas que nao possuem condicoes de

competitividade;

» Franquias de corretoras de seguros com-
petindo em igualdade com os maiores
players em nivel mundial;

+ Corretoras pequenas perdendo cada vez
mais espaco e fadadas ao encerramento
das atividades se nao forem adquiridas
pelas grandes.

Encerro meu artigo reafirmando que o modelo
de franquias é o Gnico caminho que permitira
o0 corretor pequeno sobreviva e torne-se, junto
a marca, um grande operador deste segmento.

Bernard Biolchini,
CEO do Grupo Pentagonal Seguros
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Fenacor e ENS anunciam
klyeastRaulbeneficio dos corretores

Federagcao promoveu uma live,
onde falou sobre a parceria

Federacdo Nacional dos Correto-

res de Seguros — Fenacor e a Es-

cola de Negocios e Seguros — ENS

apresentaram um programa de

delidade. O objetivo é impulsio-

nar ainda mais a qualificacdo dos corretores de

seguros no Brasil. O programa foi tema da live

“Maratona de Beneficios — Qualificagdo Profis-
sional”, promovida pela Federacao.

No evento, os presidentes da ENS, Robert Bit-
tar, e da Fenacor, Armando Vergilio, explicaram
que foi firmado um convénio extensivo a todos
os Sincors. O que garantira descontos nos cur-
sos da Escola aos corretores associados. “Esta-
mos elaborando um programa de fidelidade no
qual cada centavo que o corretor investir no seu
sindicato sera convertido como desconto nos
cursos da ENS”, destacou Bittar.

Ele acrescentou que os profissionais de segu-
ros sentem a necessidade de um aprendizado
continuado e, nesse sentido, a Escola é um pri-
vilégio para esse publico, “pois foca especifica-
mente nos produtos em que trabalham”, frisou
o presidente da ENS.

Sobre o programa
O programa sera lancado oficialmente nas
proximas semanas. E, terd vantagens extensi-
vas aos familiares e dependentes dos corretores.

Fenacor

wwuw.fenacor.org.br

Principalmente nos caso em que o profissional
deseja inserir filhos e esposas para reforgar o
corpo técnico da sua corretora.

Ja o presidente da Fenacor, Armando Vergilio,
afirmou que a atualizacio e aperfeicoamento
profissional devem ser uma constante para que
os corretores possam atender a um consumidor
que esté cada vez “mais conectado e exigente”.

Ele acentuou ainda que a pandemia do corona-
virus tem comprovado que o corretor faz toda a
diferenca no setor de seguros brasileiro.

O presidente da Fenacor destacou também
que o projeto incrementa ainda mais a grande
parceria que Fenacor e ENS mantém ha muitos
anos, estabelecendo uma nova relacdo entre a
escola e os Sincors. “Temos agora muito mais
sinergia para ambos os lados e isso ja tem fun-
cionado. O novo convénio vai levar muito mais
vantagens, beneficios e cursos a todos os nossos
conveniados”, observou.

Armando Vergilio citou as constantes iniciati-
vas da ENS visando a aprimorar ainda mais a
qualidade do ensino oferecido e a adaptacgio da
escola ao mundo tecnolégico. “E uma institui-
¢do de referéncia no Brasil, que conta com um
quadro de colaboradores de altissima qualidade
e competéncia técnica, e com corpo de docentes
bem preparado, formado por grandes persona-
lidades do mercado”, elogiou.

Noés cuidamos da sua
Saude Emocional.

Saiba mais

YANEZ

TREINAMENTOS
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HDI Seguros lanc;a cobertura

para empresas que operamjil) i X0 ii (e

Servico “Escritdorio em casa de funcionario”

tem o objetivo de proteger equipamentos

segurototal

adocdo do home office durante

a pandemia trouxe para muitas

empresas a possibilidade de con-

tinuacdo desse regime de traba-

ho em um cenério p6s-Covid-19.
Para muitas companhias, o trabalho em casa se
mostrou tdo efetivo quanto a rotina no escrit6-
rio. Isso fez com que o mercado enxergasse com
bons olhos a possibilidade de operar 100% em
home office ou, em alguns casos, em dias alter-
nados da semana. Pensando nisso, a HDI Segu-
ros esta disponibilizando uma nova cobertura
no seguro Empresarial. Novidade é dedicada a
proteger equipamentos cedidos pelas empresas
aos colaboradores que trabalham em casa.

“Escritorio em casa de funcionario”

A cobertura “Escritério em casa de funciona-
rio” foi pensada para cobrir os equipamentos no
enderego dos colaboradores. Os equipamentos
cobertos sao: computadores, laptops, tablets,
impressoras, roteadores, modens e mobilias de
escritorio. Dentre as ocorréncias cobertas es-
tdo incéndio, queda de raio, explosdo acidental,
queda de aeronaves, danos elétricos decorren-
tes de qualquer fendmeno de natureza elétrica,
queda e quebra stbita e imprevista, roubo e fur-
to de bens, e vendaval, granizo, furacio, ciclone
e tornado.

“A nova cobertura foi pensada exclusivamente

para atender este momento vivido pelo merca-
do de trabalho. Que encontrou no home office
uma alternativa para seguir com suas operacoes
e manter a produtividade. E, sabemos que mui-
tas empresas desejam adotar o sistema de tra-
balho remoto na pés-pandemia. Por isso, a HDI
vem oferecer um servigo alinhado a essas novas
necessidades. Buscando garantir a seguranca e
o funcionamento das operacbes empresariais”,
comenta Fabio Leme, vice-presidente da HDI.
Outros servicos

Além do novo servigo, a HDI ja oferece pro-
dutos dedicados a quem trabalha em casa. A
seguradora reforcou as coberturas adicionais
de Escritério em Residéncia e de Microempre-
endedor em Residéncia no seguro residencial,
voltadas a protecdo dos bens e equipamentos
do cliente dentro de sua casa. A cobertura Es-
critorio em Residéncia é direcionada a quem
trabalha permanentemente em casa, como, por
exemplo, influenciadores, advogados e desig-
ners graficos. Ja4 com a cobertura adicional para
Microempreendedor em Residéncia, mais de 40
profissionais que tém ocupacoes independentes
— como cabeleireiros, confeiteiros, eletricistas e
tatuadores — podem contar com a protecao da
HDI para sua casa e respectivos equipamentos
utilizados para o exercicio de sua fun¢io dentro
dela.

Ketchum
Agéncia Parceira
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VAMOS CRIAR

'UM MUNDO MELHOR?

CONQUISTE SEUS SONHOS COM GERACAO DE ENERGIA LIMPA
UMA PROPOSTA SUSTENTAVEL, ESTAVEL E RENTAVEL!
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"ARIGINAL

ENERGY

(11) 97959-1395

SAIBA MAIS INFORMAGOES NESTE TELEFONE E-'
OU ESCANEIE O QR CODE PARA ABRIR COM O WHATSAPP!

www.originalenergy.com.br
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Com a Bradesco Seguros, seus Clientes podem
contar com as melhores solugdoes em Auto,
Residencial, Saude, Dental, Vida e Previdéncia.

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

Bradesco Seguros. Com Vocé. Sempre. ‘ )

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

Ouvidoria: 0800 7017000 b ra d esco
vy O § Seguros



