Seguro Garantia Judicial
cresce 200% durante
a pandemia

- Homenagem especial
- aos corretores
= == de seguros
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Seguro é mais velho do
que se imagina, o
importante é que ele existe
para proteger o0 consumidor

L " B




Mais experiéncias.

|
+ L I be rt Mais vantagens.
Mais Liberty.

+Vantagens pra vocé corretor

Vocé ja conhece o nosso clube de vantagens,
e no més que comemoramos o Dia do Corretor
preparamos descontos especiais para vocé
que é nosso corretor, em agradecimento a essa parceria.

° Marketplace de Carnes 15% R$30 reais “
I g o U 9 U e de desconto + dedescontonas | ‘

(por 2 meses) compras acima de |
R$100,00 na Igougue. |

@ De 10% a 15% de desconto em produtos da Natura \‘ |
A |

(conforme promocdo vigente no periodo). Vo

natura AL

P h i I co Até 35% de desconto sobre o preco sugerido da revenda

CliE wensus em produtos Philco para ofertas dentro do philcoclub.com.br

As vantagens podem ser resgatadas de 01 a 30/10.

Como o que é bom a gente compartilha,
divulgue as vantagens para seus colegas.

Pararesgatare aproveitar. dacesse: - »
Meu Espaco Corretor > Cresca com a Liberty > Plataformas > +Liberty
Néo esqueca de ter feito o login com o CPF para aproveitar os beneficios.

+Liberty S«

. : i Umna vantagem \\@/’ Liberty
Mais vantagens e mais experiéncias 2 Seouros
para os corretores parceiros! g




Dia do

Corretor de Seguros

Corretor de Seguros é um profissional muito im-

portante na relagdo seguradora-consumidor. Por

estar em contato permanente com o segurado-con-
sumidor, o cliente em comum entre as partes, que deve me-
recer a melhor atencio, e também, trazer a seguradora as
informacoes de riscos que o patriménio deste cliente esta
exposto.

No nosso entender, cabe ao corretor, dentro da sua capa-
cidade e habilidade, colaborar para o aperfeicoamento cada
vez maior das tantas modalidades de seguros que sao ope-
radas e quanto mais capaz ou completo ele for, melhor sera
a prestacao de servigos que os corretores e as seguradoras
juntos poderao oferecer aos segurados.

E justamente no dia em que se comemora a data festiva
deste profissional, que juntamente com o mercado vamos
cumprimenta-los e desejar que continuem nessa pegada
sempre, buscando conquistas e desenvolvimento, princi-
palmente, aperfeicoando o seguro no Brasil. A revista e o
mercado segurador sempre ao lado de vocés, profissionais
da mais alta qualidade e competéncia.

Muitas reflexoes em época de Covid-19, especialistas do
mercado de seguros, reforcam a idéia do seguro como in-
vestimento e nao um gasto. Os produtos de Vida e Saude
apresentaram crescimento devido ao momento e a flexibili-
zacao das seguradoras.

E no pés-pandemia, o mercado de seguros e as assesso-
rias sairao mais fortalecidos, conforme palavras de presi-
dentes, executivos e profissionais do segmento, no 2° En-
contro das Aconsegs, realizado online pela Aconseg-MG,

nos dias 22 e 23 de setembro.
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Mudancas de mercado jsJeSlatieige
crescimento do seguro garantia judicial

Com a flexibilizagao, crescimento da procura
pelo produto chega a 200%

pandemia de covid-19, iniciada em mar-

¢o no Brasil, trouxe muitas reflexdes

ara o mercado de seguros. O setor se

mostrou resiliente frente as dificuldades enfren-

tadas. Em abril, a Revista Seguro Total, realizou

um webinar com especialistas do mercado de se-

guros, muitos reforcaram a ideia do seguro como
investimento e nao gasto.

Produtos de vida e satide apresentaram cres-
cimento, devido ao momento, e a flexibilizacao
das seguradoras. As clausulas de exclusao de co-
bertura em casos de pandemia foram retiradas
dos contratos.

As seguradoras buscaram ouvir os clientes e
entender as necessidades perante a crise, e flexi-
bilizaram contratos, pagamentos, processos, por
exemplo, passou a ser aceito a autovistoria, em
que o cliente tira fotos do veiculo e encaminha
para a seguradora analisar o sinistro.

Desemprego

A orientacdo de isolamento social, pela Or-
ganizacdo Mundial da Satde e Ministério da
Satide em marco fez com que muitas empresas
parassem suas atividades. Segundo o Serasa Ex-
perian, em abril o comércio teve a maior queda,
chegando a -19,5%. Isso fez com que o nimero
de contratos paralisados aumentasse e, com isso
o nimero de desemprego também.

Por Tatiane Pina
redacao@revistasegurototal.com.br

Segundo a Pesquisa Nacional por Amostra
de Domicilios - PNAD COVID19, em maio cerca
de 8,7% das empresas apresentaram redu¢ao no
nimero de funcionérios. E, 36,1% apresentaram
redugdo nas vendas ou servicos comercializados.
O desemprego atingiu a 12,9 milhoes de pessoas
em agosto, ante 10,1 milhoes em maio.

Processos Trabalhistas

Segundo o Termometro covid-19 da Justica
do Trabalho, divulgado pela plataforma Data-
Lawyer Insights, que apresenta dados em tempo
real, de marco a setembro houve 109.237 proces-
sos trabalhistas. Sendo a maior incidéncia em ju-
nho com 22. 785 processos. Chegando
ao valor de R$ 7,36 bilhGes, com
valor médio de R$ 67,087.

O seguro garantia judicial
tem sido aliado das empre-
sas perante a crise sanitaria
e econdmica. O produto
garante o pagamento a
parte vencedora de um
processo judicial de natu-
reza civeis, fiscais, traba-
lhistas, cautelares. Emer-
son Baroli, So6cio-Fundador
da Baroli Corretora de Seguros,
sintetiza para que serve o Emerson Baroli,

sécio fundador da Baroli Corretora
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Antes da contratacdo, consulte seu corretor e leia as condigées contratuais da
apdlice, que regem o contrato de seguro, as quais descrevem as coberturas,
prazos,limites, riscos excluidos e demais condicées do seguro.
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seguro garantia judicial. “A seguradora garante
o pagamento dos valores que o segurado deveria
depositar em juizo durante o tramite processual,
caso o cliente por qualquer motivo deixe de cum-
prir sua obrigacao de pagar o valor determinado
pela justica”, explica.

Em fevereiro, o Conselho Nacional de Justica
suspendeu os artigos 7° e 8° do Ato Conjunto n®
1/2019, permitindo a substituicio do deposito
sucursal pelo seguro garantia. Os artigos permi-
tem somente a substitui¢do antes do deposito.
Para Baroli, essa decisdo pode ajudar as empre-
sas na recuperacio econdmica. “Pode dar um f6-
lego estratégico para as empresas nesse momen-
to tao complexo da economia”, opina.

Pedro Mattosinho, Diretor da Fator Segu-
radora, fala que o seguro garantia judicial tem
abrangido diversos publicos nos tultimos anos.
“Dentro do mundo corporativo, até alguns anos
atras, o grande foco era as construtoras ou pres-
tadoras de servigo para o estado, as concessiona-
rias, empreiteiras, empresas que fornecem pro-
dutos para o estado. A legislacao foi alterada e
passou a ter muita demanda de garantia judicial
e saimos desse mundo de construtoras e empre-
sas e fomos para qualquer tipo de empresa. En-
tdo, hoje em dia todas as empresas tem la seus
problemas, confisco com a justica trabalhista.
E com o advento da garantia judicial, podemos
dizer que qualquer empresa é um cliente em po-
tencial”, esclarece.

O contrato da apdlice é feito de acordo com o
tempo que tende a demorar a prestagao de servi-
¢o. “Nas garantias judiciais, a gente tem um pro-
bleminha, nunca sabemos quanto tempo dura
um processo judicial, pode durar 3 meses, 6 me-
ses ou 10 anos”, disse Mattosinho.

Seguro Garantia

O seguro garantia judicial cobre os contratos
privados, publicos ou de licitagdes nos prazos e
custos previstos, garantindo a relacdo contra-
tual entre duas partes, o tomador e o segurado,
com intermediacao da seguradora. Mattosinho o
compara ao “fianca bancaria”. “Eles tém mais ou
menos a mesma finalidade, mas a grande vanta-
gem para o seguro garantia é que ele é mais bara-
to do que a fianca bancaria”, explica.

Além de pouco divulgado, o seguro garantia
tem diversas finalidades. “Pela Susep, tem as ga-
rantias publicas e privadas. As garantias ptblicas
é onde o estado € o segurado, e as privadas é os
contratantes privados que sao os segurados”, diz
o Diretor da Fator Seguradora.

Apesar disso, o seguro ndo tem muitas cober-
turas como o de Vida. “Mas, s6 nao ha cobertura
caso a seguradora quebre ou se o seguro nao for
emitido de maneira correta”, explica Baroli.

O produto aparece como uma alternativa

nos processos judiciais quando a _gs
empresa nao tem o dinheiro
para o depoésito em jui-
ZO OU mesmo nao quer
deixar aquele dinheiro

parado. Com a mudan-

ca do CNJ, a empresa

pode substituir o va-

lor deposito pela apd-

lice do seguro garantia
a qualquer momento.
“Funciona bem. Isso da li-
quidez para as companhias.
E para passar pela pan-
demia o que mais se pre-
cisa é de liquidez”, res-
salta Mattosinho.

Durante a pandemia e com a flexibilizacao do
seguro, a procura pelo seguro garantia teve cres-
cimento de aproximadamente de 200%, segundo
o Fundador da Baroli. A contratacgao é feita por
processo, isso ajuda no crescimento da busca e
contratacao do produto. “Eu ja vi algumas inicia-
tivas de alguns tomadores, escritorios de advo-
cacia, tentando fazer uma coisa maior, seria, sei
14 uma apolice por estipulante, mas nio rodou
ainda nao. Seria muito bom, seria pratico”, conta
o Diretor da Fator.

O crescimento desse mercado tende a ser
natural. O processo de digitalizacdo do merca-
do de seguros tem facilitado a vida dos clientes
e segurados. O corretor de seguros continua
sendo fundamental para a venda consultiva,
mas os processos de conhecimento do produ-
to podem trazer um cliente mais decidido ao
profissional de seguros. “E temos que ter, es-
tar nessa linha de dar fluidez no processo de
emissdo, ao processo de contratacdo do pro-
duto através da tecnologia. Se vocé faz a conta
da quantidade de e-mails que se troca antes da
emissdo de uma apdlice, teoricamente, é sim-
plesmente vocé dar poder de emissdo para a
ponta, para quem esta 14 na frente, que seria
os escritorios de advocacias, em nome dos to-
madores”, opina Mattosinho.

Baroli acredita que a cultura de uso do seguro
garantia pelas empresas tende a crescer. “Outra
questao que pode ajudar a impulsionar o merca-
do é o Marco Regulatoério do Saneamento, onde
o0 seguro garantia entraria em uma outra modali-
dade. O setor de seguros espera forte aumento de
demanda das empresas de saneamento devido a
aprovacao do marco legal, que prevé investimen-
tos de R$ 700 bilhoes até 2033”, ressalta.

“Nosso cliente nao discute se ele quer ou nao
contratar o seguro, ele necessita do seguro. E
ai que esta a grande oportunidade para os cor-
retores que é oferecer para os clientes deles um
produto que ajuda na vida do cliente de forma
inquestionavel”, finaliza Mattosinho.

Pedro Mattosinho,

Diretor da Fator Seguradora
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Saber reconhecer aqueles que estao ao nosso lado
fazendo a diferenca é fundamental. Para celebrar
essa data, criamos uma homenagem especial para
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Clube dos Corretores de o
Seguros de Sao Paulo £ 2}
elege diretoria

Chapa unica, liderada pelo atual
mentor Evaldir Barboza de Paula,
foi aclamada pelos associados do

CCS-SP em assembleia virtual.

Clube dos Corretores de Segu-
ros de Sao Paulo (CCS-SP) ele-
geu nova diretoria para a gestao
2020/2022 em Assembleia Ge-
ral Ordinaria (AGO), realizada
de forma virtual, no dia 22 de setembro, com
a participacao de associados. A chapa tnica li-
derada pelo atual mentor Evaldir Barboza de
Paula foi eleita por aclamacao pelos votos dos
associados registrados por escrito no chat da
plataforma virtual e também por audio.

A abertura do evento foi realizada pelo se-
cretario Nilson Arello Barbosa que, em segui-
da, indicou o fundador e ex-mentor do CCS-
-SP, Henrique Elias, para presidir a assembleia.
Este, por sua vez, indicou o ex-mentor Adevaldo
Calegari para assumir o posto de secretario da
AGO. Apos a leitura do edital de convocacio da
AGO, Elias comandou a votagao e abriu espaco
as manifestagdes do mentor e dos associados.

O mentor Evaldir Barboza de Paula mani-
festou sua satisfacdo pelo bom andamento da
assembleia online e elogiou a rapida adaptacao
dos corretores de seguros as novas tecnologias.
“A categoria é ousada”, disse. Segundo ele, a
posse da nova diretoria seré realizada em ou-
tubro, conforme define o estatuto, mas, desta
feita, de forma virtual.

Em relacdo aos projetos da nova gestao,
Evaldir Barboza de Paula adiantou que além

de reunioes virtuais com associados e de novas
lives com a participacdo de personalidades do
setor, alguns projetos serao resgatados. “A mo-
dernizacao do estatuto ser4 retomada, porque
o documento foi produzido em 1972 e, desde
entdo, apenas uma revisao foi realizada para
adaptacdo ao Codigo Civil”, disse.

Dentre os novos projetos, o mentor des-
tacou o inédito “Prata da Casa”, uma série de
videos com a participacao de corretores asso-
ciados especialistas em determinadas areas. “O
Clube é um celeiro de talento e a ideia é disse-
minar esse conhecimento em prol da catego-
ria”, disse. Em seguida, ele agradeceu o traba-
lho da diretoria anterior e deu as boas-vindas
aos novos diretores.

Evaldir Barboza de Paula afirmou, ainda,
que na conducdo da entidade espera receber
as manifestacoes dos associados, sejam elogios
ou criticas. “Nosso objetivo é levar o Clube ao
seu merecido lugar de destaque”, disse.

rNova diretoria CCS-SP — Gestao 2020/ 202)
Mentor: Evaldir Barboza de Paula
Secretéario: Ednir Fornazzari
Tesoureiro: Nilson Moraes
Junta Fiscalizadora: Ivone Elise Gonoretske,
Gilberto Januério e Marcia Del Bel
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AiEInova diretoria

para a gestao 2020/2022
da Aconseg-RJ

Eleicdo foi realizada em Assembleia Geral Ordinaria da entidade
nesta quarta-feira, 23 de setembro

Joffre Nolasco Pinto Filho,
Presidente/Rapport

Associacdo das Empresas de As-

sessoria e Consultoria de Seguros

do Rio de Janeiro (Aconseg-RJ)

tem nova diretoria eleita para o

iénio 2020/2022. Em confor-

midade com o estatuto da Aconseg-RJ, houve

convocacao prévia de todos os associados. De-

zessete das dezoito assessorias participaram da

votacao virtual, que terminou com o placar de
10 x 7 para chapa vencedora.

A nova diretoria serd composta por: Joffre
Nolasco (presidente/Rapport Assessoria de
Seguros); Renato Rocha (1° secretario/Nova
Fortaleza Assessoria e Corretagem de Seguros);
César Braga (2° secretario/CDS Assessoria);
Luiz Philipe Baeta Neves (1° tesoureiro/Baeta
Assessoria); Mario Roberto Santos (2° tesou-
reiro/TEA Assessoria de Seguros).

Novo presidente

Joffre Nolasco, ja esteve no comando da
Aconseg-RJ no periodo de 2004-2006. A par-
tir de uma avaliacao sobre o atual cenario do

mercado de seguros, ele refor¢a a importancia
das assessorias no apoio as seguradoras e cor-
retoras. “Tive a oportunidade de trabalhar bas-
tante pela modernizacao das nossas associadas,
adquirindo experiéncia e conhecimento. Frente
aos desafios atuais, tivemos que assumir uma
atitude mais proativa ao desconhecido. Somos
competentes e reagimos muito bem, engrande-
cendo o seguro”, diz.

Dever cumprido

A diretoria liderada por Luiz Philipe Baeta
Neves, que encerrou o seu segundo mandato no
comando da Associacao, teve as contas aprova-
das por unanimidade por todas as associadas.

Baeta declarou que “saio com o sentimen-
to de dever cumprido, mas com muita dispo-
si¢do para continuar contribuindo com a nova
diretoria como 1° tesoureiro e reitor da Uni-
versidade Aconseg. Estaremos juntos nos pro-
ximos dois anos buscando construir um futuro
melhor para o nosso segmento e para 0 nosso
mercado”.

Portal Nacional de Seguros
www.segs.com.br

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

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
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AON lanca
metodologia
focada no

bem-estar it

colaboradores

Iniciativa do Wellbeing fornece uma
ferramenta tecnolégica em prol do
bem-estar social, emocional, fisico
e financeiro dos colaboradores

Por Tatiane Pina
redacao@revistasegurototal.com.br

més de setembro é dedicado ao com-

bate ao suicidio. A campanha setem-

bro amarelo ganhou forca nos tltimos

anos e, mesmo o dia 12 sendo dedica-
do a tematica, empresas realizam acdes de pre-
vencao ao suicidio e outros transtornos mentais
durante todo o més.

Durante a pandemia do novo coronavirus,
varias pessoas relataram o cansago excessivo
com o trabalho em home office. Segundo uma
pesquisa realizada pelo Ministério da Satde,

cerca de 86% pessoas que participaram do ques-
tionario relataram estar mais ansiosos durante
o isolamento social. Estresse pds traumatico foi
confirmado por 45,5% dos respondentes. 16%
afirmaram estar com depressao grave.

O periodo de isolamento social trouxe refle-
x0es para quem estava em home office ou mes-
mo afastado das atividades. Pensando nisso, a
AON lang¢ou uma metodologia focada na satide
mental, fisica e financeiro dos colaboradores.
A novidade foi apresentada durante a “Experi-



éncia Wellbeing by Aon”, evento online com a
participacdo dos principais executivos da com-
panhia e, também, de Sofia Esteves, Fundadora
e Presidente do Conselho Grupo Cia de Talen-
tos, que apresentou um panorama sobre as ten-
déncias de bem-estar no ambiente corporativo.

Por meio da solugio consultiva do Wellbeing
e do aplicativo Well One da Aon, as empresas po-
derao oferecer a seus colaboradores treinamento
digital individual e a capacidade de se conectar
virtualmente com colegas para compartilhar seu
progresso, influenciar comportamentos sauda-
veis e aumentar a motivacio. Esse lancamento

"A promocado do
bem-estar e o incentivo
ao autocuidado em saude
sempre estiveram no
centro da nossa estratégia

de gestao de satide . Mas,
recentemente, entendemos

reforca o comprometimento da empresa ao in-
vestir em solucoes para transformar a cultura de
saude nas organizacoes, bem como promover e
fortalecer o atendimento preventivo.

O Diretor Médico da Aon Brasil, Marco Tulio,
diz que a necessidade da novidade surgiu através
de pesquisas de mercado e da aproximacgao com
os clientes. “A promocao do bem-estar e o incen-
tivo ao autocuidado em satide sempre estiveram
no centro da nossa estratégia de gestao de sadde.
Mas, recentemente, entendemos que o bem-estar
estd no centro das discussoes dos tomadores de
decisdo. As organizacoes tém seus planejamentos
de satide, mas apds a pandemia, as necessidades
mudaram. Nosso papel é ajudar as empresas a
diagnosticarem esse ‘novo normal’ e a estrutura-
rem programas de bem-estar que atendam esse
novo momento”, explica.

Ele ainda cita os beneficios em cuidar do
bem-estar dos colaboradores. “A cultura de
prevencdo e promoc¢ao do bem-estar apoia a
atracado e retencao de talentos, auxilia na con-
tencao de gastos médicos, melhora a produti-
vidade e impacta positivamente os resultados
financeiros”, ressalta.

Segundo a International Stress Management
Association/Isma-BR, mais de 70% da popula-
¢do pode ser atingida pelo Sindrome de Burnout
ou esgotamento profissional. “O app Well One
é mais uma iniciativa importante e inovadora
dentro do nosso portfolio de acGes e programas
voltados para a gestdo de saude corporativa, o
Aon pela Vida. Esse aplicativo ajuda os colabo-
radores a organizar todos esses pilares da sai-
de, gera conexoes entre os funcionarios e, ainda,
criar um repositério de informagdes muito ro-
busto”, conta Tulio. Ele ainda ressalta que esses
dados vao ajudar a redirecionar os projetos de
satide da Companhia.

“Nunca se falou tanto sobre gerenciamento
do tempo e autonomia, de saiide mental e equi-
librio. Se a satide dos colaboradores ja era uma
questao importante para as empresas, em um
cenario de pandemia, esse tema tornou-se um
ponto estratégico para a continuidade dos nego6-
cios”, opina o diretor.

que o bem-estar esta no
centro das discussoes dos
tomadores de decisdao"

Diretor Médico da Aon Brasil

Para a voltar ao trabalho presencial, Tulio diz
que os colaboradores tem que ter confianca em
voltar. “A Aon lancou, ha alguns meses, uma so-
lucao completa de apoio aos nossos clientes no
retorno das atividades presenciais, o Aon pela
Vida 1 Return to Workplace. A a¢do apoia no mo-
nitoramento do cenario epidemiol6gico de cada
regiao e seus impactos nos servicos de satde, faz
a estratificacao populacional da empresa em qua-
tro grupos e protocolos de risco, d4 suporte na
readequacdo do ambiente de trabalho e faz um
acompanhamento e projecoes da variacdo dos
custos, impactos em sinistralidade”, explica.

A pandemia acelerou o processo de transfor-
macao digital e, a0 mesmo tempo, mostrou como
a saude e o bem-estar dos colaboradores é pri-
mordial para a prosperidade dos negdbcios. De
acordo com a pesquisa Pulso COVID-19, desen-
volvida pela Aon, na América Latina, o bem-es-
tar emocional dos colaboradores se transformou
no principal assunto das organizacdes, fazendo
com que 36% das 540 empresas que participa-
ram do levantamento, realizado no inicio do
segundo semestre de 2020, implementassem
programas focados nesse tema. Ainda segundo
a pesquisa, 34% dessas empresas adotaram pro-
gramas de bem-estar fisico, com o objetivo de
promover hibitos saudaveis durante o trabalho
remoto. “A COVID-19 impactou os negbcios e a
saude dos funcionarios, ameacando a susten-
tabilidade, e o cuidado com o bem-estar surge
como uma estratégia de resposta, recuperacao e
reestruturacio”, finaliza.
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Corretores de Seguros [ :HiiE]
pela regulacao historica da profissao |

Profissionais buscam reconhecimento desde a
chegada dos portugueses ao Brasil e, em 2020 se viu
novamente na discussao da importancia do consultor

ao se sabe ao certo quando surgiu e
quem foi o primeiro corretor de se-
guros. Assim como toda a historia, os
registros sao incertos. Estima-se que
sempre existiu um intermediador de bens. Em
rapidas pesquisas pela vasto campo da internet,
hé algumas historias dizendo que na época de Je-
sus ja tinha alguém intermediando negocios para
a protecao dos bens dos cavaleiros e viajantes.

..................

Por Tatiane Pina
redacao@revistasegurototal.com.br

Outros dizem que o primeiro contrato de se-
guro foi na cidade de Génova, na Italia, em 1347.
Aqui no Brasil veio com os portugueses, por volta
de 1560, o que da a entender que a profissao ja
existia na Europa. O objetivo era ter uma pes-
soa para assegurar que as propriedades seriam
protegidas, bem como, resolver conflitos entre
os mercadores e patrocinadores das grandes na-
vegacoes.




Em 1808, o Rei de Portugal, Dom Joao VI, as-
sinou decreto de abertura dos portos brasileiros
para o comércio internacional. Isso fez com que os
negocios se expandissem e, a economia cresces-
se. A primeira sociedade de seguros nacional foi
a Companhia Boa Fé da Bahia, na regiao de Por-
to Seguro. Apenas 50 anos depois do documento
assinado pelo Rei, foi estabelecido o Codigo Co-
mercial Brasileiro, que classificou o corretor de
seguros como agente de comércio, tendo liberda-
de para comercializar diversos produtos, porém,
nao havia a obrigatoriedade que os profissionais
participassem de uma negociagao.

Em 1916 foi promulgado o Codigo Civil Bra-
sileiro. Nessa época teve grande competicao en-
tre os corretores e funcionarios das seguradoras.
Os corretores alegavam que nao tinham vinculo
trabalhista com as empresas e por isso, eles re-
presentavam melhor as necessidades dos clien-
tes. Desde esse periodo, comecou a discussao
sobre a regulamentacgao da profissdo do corretor
de seguros. Em 1930 era divulgado nos jornais
de grande circulagdo vagas para trazer novos
profissionais para o segmento. Até o século XX
o setor era impulsionado pela inddstria naval e
ferroviaria, que apresentavam grandes riscos de
investimento.

O Sindicato de Empresarios e Profissionais
Autonomos da Corretagem e da Distribuicao
de Seguros do Estado de Sao Paulo foi fundado
por 25 corretores durante o governo de Getulio
Vargas. Os profissionais se reuniram para lutar
pela profissao e, fazé-la crescer. A constituicao
de 1946 deu mais um folego e o inicio de um
novo tempo no mercado de seguros, as lutas
pela regulamentacao da profissao se intensifi-
cou.

Somente em 29 de dezembro de 1964, o Pre-
sidente da Republica General Castelo Branco
sancionou a Lei Federal 4.594/1964, que re-
gulamentou a profissao do corretor de seguros
e, que proibia a comercializacao de planos por
profissionais que nao foram regulados. No mes-
mo ano, em 31 de marco os militares haviam
tomado o poder do pais e, com a restri¢cao na-
queles tempos, os mercados comecaram a ficar
limitados. Na época, o Clube dos Corretores do
Rio de Janeiro— CCS-RJ também foi fundado.

Eram realizadas reunioes para decidir quais
acoes seriam tomadas em defesa da classe e
dos trabalhadores. Os participantes das reuni-
oes no Clube dos Corretores do Rio de Janeiro
entenderam que era necessario profissionali-
zar com estudos os corretores e os que pode-
riam chegar, sendo assim, em 1971 foi criada
a Escola Nacional de Seguros, hoje, Escola de
Negocios e Seguros.

Depois de 21 anos, em 1985, chegou ao fim a
Ditadura Militar. Tancredo Neves morreu antes
de tomar posse, o seu Vice, José Sarney coman-
dou o Brasil de 1985 a 1990. Véarios projetos foram
implementados para tentar melhorar a economia,
defasada pelos governos anteriores. Apesar da
confianca economica ter sido diminuida, a equi-
pe presidencial conseguiu resultados relevantes.
Isso fez com que o mercado de seguros também
comecasse a prosperar. Com isso, os bancos co-
mecaram a comercializar seguros. Nova batalha
dos corretores de seguros para ter exclusividade
na venda dos produtos de protecao.

O IRB ficou por quase 70 anos como Unico
regulador de sinistros. O ressegurador era que
estabelecia as tarifas obrigatorias e fiscalizava
a atuacao das seguradoras. Em 2007, foi apro-
vada a Lei Complementar 126, que regulou as
politicas de resseguro, retrocessao e sua inter-
mediacao e, acabou com o monopolio do IRB.

Em fevereiro deste ano, a Revista Seguro
Total acompanhou o debate no Senado sobre
a MP 905/2019, conhecida como “Contrato de
Trabalho Verde e Amarelo”, que instituia a mo-
dalidade de contratacdo destinada a criacao de
novos postos de trabalho para pessoas entre 18
e 29 anos. Entre as discussoes estava a extingao
do registro para o exercicio da profissao de cor-
retor de seguros.

O artigo foi revogado e, a regulacao da profis-
sao continuou com a Superintendéncia de Segu-
ros Privados — SUSEP. Para Leonardo de Freitas
— Diretor da Organizacdo de Vendas do Grupo
Bradesco Seguros, o corretor de seguros tem gran-
de importancia nos negbcios das empresas. “Os
corretores assumem cada vez mais um papel de
protagonistas na indutstria de seguros em geral.
Por meio deles é possivel aumentar cada vez mais
a venda de seguros ainda pouco explorados, sem-
pre com foco na identificacao das reais necessida-
des do cliente. O corretor ainda tem o principal
desafio de quebrar paradigmas e contribuir para
fomentar a cultura do seguro”, opina.

” Os corretores sao parte integrante e relevan-
te da estrutura do maior mercado segurador da
América Latina, uma posicao que foi construida
ao longo de décadas, e contamos com cada um
deles para darmos continuidade a esta parce-
ria”, ressalta Freitas. Que ressalta que MP nada
mudaria a relacdo do Grupo com os corretores
parceiros que tem papel fundamental no desen-
volvimento da empresa.

O mercado de seguros foi resiliente durante o
Periodo Militar, mas pudemos ver essa resilién-

sequro




cia em um contexto totalmente diferente. A pan-
demia de covid-19 foi decretada em marco deste
ano pela Organizacao Mundial da Satide — OMS.
O primeiro caso no Brasil foi em 26 de marco,
logo apos o carnaval.

Como medida de prevencao, foi orientado pe-
los 6rgaos de satide que as pessoas ficassem em
casa. As empresas rapidamente adotaram o tra-
balho remoto e, muitos sofreram. O home offi-
ce é um modelo de trabalho que permite maior
flexibilidade ao colaborador. Mas, muitos nunca
haviam experimentado essa forma de trabalho.
Entao, as pressas tiveram que se organizar, mon-
tar uma rotina, um ambiente de trabalho que pu-
desse ter o mesmo foco que no escritoério e, além
disso, manter o contato com os clientes.

Os corretores de seguros mais antigos nun-
ca haviam flexibilizado as reunides de negocios

e, o projeto de transformacao digital que estava
previsto para alguns anos, foi adiantado para o
agora. A Lei Geral de Protecao de Dados — LGPD,
que tinha previsao para entrar em vigor em agos-
to de 2020, foi adiada, mas muitos profissionais
viram a necessidade de digitalizar processos para
facilitar o trabalho de suas equipes.

Para Américo Alonso, Chief Quality, Security
& Data Protection Officer para América do Sul
da Atos, lider global em transformacao digital, a
Lei Geral de Protecao de Dados — LGPD nao se
restringe aos profissionais de TI ou Seguranca.
“O mais importante é o mindset - a privacida-
de comeca com uma mudanca na forma de fa-
zer negdcios, constituindo uma jornada que vai
atravessar toda a organizacao. Nao é unicamente
um assunto tecnoloégico, da area de TI ou Segu-
ranca. E fundamental que todas as areas estejam
alinhadas e que os altos executivos mostrem a
importancia da privacidade para a organizagio
como um todo”, explica.

As facilidades da tecnologia foram aproveita-
das, como os aplicativos de chamadas de video,
de trocas de mensagens, e plataformas de apren-
dizagem. “A pandemia trouxe uma licao profun-
da sobre a importancia de desenvolver novas
dinamicas na relagdo entre empresas e pessoas,
principalmente por conta do trabalho remoto”,
diz o diretor do Grupo Bradesco.

A pandemia acelerou um processo necessa-
rio. Alonso diz que, embora todos os mercados
possam ser afetados pelas mudancas na ciberse-
guranca, as empresas de varejo tendem a sofrer
mais. “H4 uma tendéncia de acelerar a imple-
mentagio de Privacy by Design, ou seja, garantir
que a privacidade seja tratada desde o comeco
quando pensamos em um novo sistema ou solu-
cdo. E uma ideia semelhante a Security by De-
sign. Havera um enfoque maior nos dados que
nos sistemas e maior movimento de solucoes de
gerenciamento de privacidade e DLP”, ressalta.

Mercado Resiliente

"Por meio deles é possivel
aumentar cada vez mais a
venda de seguros ainda pouco
explorados, sempre com foco
na identificacdao das reais
necessidades do cliente. O
corretor ainda tem o principal

Uma das principais palavras abordadas du-
rante a pandemia foi resiliéncia. O mercado
de seguros se mostrou adaptavel, assim como
se mostrou em toda a historia. Os clientes tem
exigido coisas diferentes, e para Freitas, o mer-
cado evoluiu. “Hoje, e cada vez mais, diante da
multiplicidade de opg¢oes, quem determina como
e quando deseja ser atendido, é o consumidor.
Acompanhamos de perto as mudangas de habi-
tos, os anseios e os desejos por protecao, pois te-
mos a importante funcao de identificar as reais
necessidades das pessoas”, ressalta.

Ele ainda cita que, ha um novo ciclo para in-
dustria de seguros. “No entanto, j4 conseguimos
perceber que as pessoas adquiriram um novo
olhar sobre protecao. Entendemos que o seguro

desafio de quebrar paradigmas
e contribuir para fomentar a
cultura do seguro”

Diretor da Organizagdo de Vendas do
Grupo Bradesco Seguros




"O mais importante é o
mindset - a privacidade
comeca com uma mudanca
na forma de fazer negdcios,

constituindo uma jornada
que vai atravessar toda a
organizacdo"

Chief Quality, Security & Data Protection
Officer para América do Sul da Atos

precisa estar inserido naturalmente no dia a dia
das familias brasileiras por ser um item de pri-
mordial importancia que garante tranquilidade
no presente e futuro de todas as pessoas. Nos te-
mos a responsabilidade de intensificarmos esse
movimento por protecdo e disseminacgao da cul-
tura do seguro”, diz.

Com toda essa mudancga experimentada pe-
los colaboradores do mercado, a discussao so-
bre os espacos fisicos ocupados tem se intensi-
ficando. Companhias, seguradoras, operadoras
tém relatado maior produtividade durante o
periodo em casa. A sociedade em si é resiliente,
e isso tem se expandido para o ambiente em-
presarial. “As empresas no geral estido revisi-
tando seus programas, mas ao mesmo tempo

desejam promover espacos virtuais inclusivos,
estimulando a presenca das pessoas no meio
digital, considerando os desafios do momento
atual. O tempo vai nos mostrar essa nova rea-
lidade e como devemos nos adaptar a ela, ten-
do em mente que sera um processo continuo de
flexibilizacdo. Precisamos nos manter atentos
as modificagoes de comportamento e demanda,
constantemente”, completa o diretor.
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“12 de outubro, Dia Mundial do Corretor de Seguros.
Nossa homenagem de respeito a todos profissionais
deste segmento, a quem devemos boa parte das nossas
informacoes e nosso sucesso. O segmento de Seguros,
Previdéncia Privada, Capitalizaciao, Satide Suplementar,
Tecnologia e Servicos, € hoje um dos mais competitivos
da nossa economia. A profissao de corretor exige extrema
competéncia, capacidade e criatividade, além de profundo
conhecimento dos produtos que as empresas oferecem. A
VOCES que sa0 nossos parceiros e de todo segmento
de seguros o0 nosso obrigado sempre”.

Os corretores de seguros ndo esmoreceram
diante dos desafios da pandemia de Covid-19
e, fazendo uso da tecnologia, se adaptaram
muito bem e como poucos @ modemnizagéo e Parabenizamos a todos os corretores de
ao atendimento em home office, mantendo o seguros do Brasil nesta data téo importante!
consumidor proximo ao melhor instrumento de Que 0 GARBRA seja parte do Sucesso dos
protecdo e mitigagao de riscos: 0 seguro. O setor Corretores!!!
saira fortalecido deste periodo, pois 0 medo, as
incertezas e a intranquilidade fardo as pessoas Clube dos Corretores de Seguros de Guarulhos,

se voltarem para o seguro, iinico instrumento Alto Tieté e Regido Bragantina - CCS GARBRA
capaz de mitigar riscos, repor perdas e renovar

esperancas. Essa condicao torna o mercado
privilegiado diante de outros segmentos e seu
desenvolvimento se deve, em grande
parte ao profissionalismo da atuagao dos
corretores de seguros.

Perto ou longe, o corretor esta sempre
preparado para manter todos seguros e
amparados!

Parabéns pelo seu dia, Corretor de Seguros!

GRARBRA

Clube dos Corretores de Seguros
Guarulhos - Alto Tieté e Regido Bragantina

Presidente do Sincor-SP

alta performance em seguros

segurototal




“Em nome do CIST e de seus associados,
queremos agradecer e parabenizar todos
os corretores do Brasil, que através do seu
trabalho permitem o desenvolvimento da
sociedade brasileira e de seus principais setores
econodmicos. Feliz Dia do Corretor!”

CLUBE INTERNACIONAL
DE SEGUROS DE TRANSPORTE

Presidente do CIST

"Os corretores sdo responsaveis pela
distribui¢ao dos produtos de seguros. Podemos
afirmar sem erro que boa parte do sucesso
da nossa industria é por conta da atuagéo
destes profissionais dedicados. Sdo também
encarregados da protecéo do patrimdnio,
da vida e até pelo futuro do cidadéo e da
sociedade. E um dever e honra para a diretoria
da AECOR-RJ parabenizar a categoria em sua

data comemorativa. Parabéns corretores!!"

Diretor da AECOR-RJ

No dia 12 de outubro se comemora no pais 0
Dia do Corretor de Seguros, profissional atento e
sempre disponivel para zelar pelo bem-estar de
seus clientes, oferecendo protegao para a vida,

salde e o patrimdnio de todos. Aos corretores
de seguros — categoria da qual fago parte com
muito orgulho, respeito e admiragdo — meu
reconhecimento e homenagem pela protegao
e seguranca que oferecem a sociedade, € 0s
meus votos de sucesso.

Mentor do CCS-SP

“Um cliente que tem uma questao resolvida
sabe valorizar o profissional e/ou a empresa
que lhe atendeu. Mesmo em uma situagéo
corriqueira, saber que adquiriu algo que
‘funcionou’ é motivo de satisfagéo. Os
corretores de seguros que conseguiram
atender as demandas em meio a pandemia da
COVID-19 merecem o reconhecimento. Esses
profissionais superaram as dificuldades para
manter pessoas e patrimonios protegidos.
Com o apoio das seguradoras, que também
se reinventaram, os corretores de seguros
merecem os parabéns pela rapida
adaptagao, mantendo seus clientes tranquilos,
apesar de tudo”.

Presidente do Clube de Seguros de Pessoas de
Minas Gerais (CSP-MG)

Outubro é o més dedicado aos corretores de
seqguros e a Susep cumprimenta a categoria
que tem papel fundamental na defesa dos
interesses dos segurados e na atividade
seguradora. E através do corretor que
esperamos evoluir cada vez mais a cobertura
de seguros no pais, difundindo o produto e
mostrando as pessoas a importancia do seguro
em suas vidas. A autarquia reconhece no
corretor a importancia para o fortalecimento
da cultura do seguro, uma vez que este é o
profissional que tem contato com o cliente e
possui 0 preparo necessario para auxilia-lo a
compreender 0 mercado.
Parabéns a todos os corretores!

»
< SUSEP

Superintendéncia
de Seguros Privados

“Os corretores sdo a for¢a da nossa
distribuicao, acreditamos na importancia de
uma relacao de troca entre a seguradora
e o corretor. A seguradora oferece todo o
apoio para que o corretor possa entregar
consultoria e protegao, visando sempre 0
mesmo proposito entre ambos — o segurado em
primeiro lugar. Investimos em agoes que foram
desenhadas especialmente para capacitar o
corretor no cenario de pandemia. Por meio
disso, reforcamos a importancia do corretor e
prezamos por uma relagéo de confianga para
continuidade dos negacios”.

J

da Organizagao de Vendas do
Grupo Bradesco Seguros

segurototal



“E com muita alegria que a diretoria da
Aconseg-RJ se junta as comemoracdes pelo
dia nacional dos corretores de seguros. Neste

dia 12 de outubro queremos cumprimenta-los e

parabeniza-los pela importante misséo de levar

seguranca, conforto e garantias ao consumidor
de seguros. Parabéns!”

Presidente da Aconseg-RJ

“Os corretores de seguros sempre tiveram, e
permanecerao tendo, papel fundamental para o
desenvolvimento do mercado de seguros. Sdo
exemplos como esses que certamente ajudarao
a recuperar 0 desempenho do mercado
brasileiro, provendo a populagéo de produtos
e servigos do setor segurador. Especialmente
doravante, em um futuro mais propenso a
riscos, sejam aqueles que ainda derivardo do
Novo coronavirus, sejam 0s riscos que fazem
parte da nossa sociedade e que poderao se
agravar em fungdo das condigdes climaticas e
ambientais.”

Corretor, seu trabalho € sinénimo de confianga,
capacidade e da melhor assisténcia.
Comemoramos, especialmente em um ano
desafiador como o de 2020, a satisfacdo de
ter vocés ao nosso lado, sempre buscando
oferecer o0 melhor ao segurado e sendo peca
fundamental para o sucesso mercado de
seguros no pais. Nos, da Maxpar e da Autoglass,
agradecemos por ter vOCé como nosso parceiro
e te parabenizamos pelo seu dia. Obrigada pelo
trabalho de cada um de voces!

AUTOGLASS

Superintendente de Servicos da Maxpar

0 mercado segurador reforgou seus sdlidos
fundamentos e contribuiu de forma robusta
para que a economia saisse fortalecida,
demonstrando sua maturidade e importancia.
Isso se deu, especialmente, pela capacidade
das empresas que o constituem de se
reinventarem e se posicionarem de forma
resiliente, apoiando organizagdes e pessoas
de todos 0s segmentos e regioes. Isso destaca
a importancia do corretor, ao atuar de forma a
garantir a longevidade de empresas e proteger
patrimonios, além de reduzir a volatilidade e
maximizar performance, tornando-se essencial
para a sustentabilidade econdmica.

CEO da Aon Brasil

“A consultoria € o servigo prestado pelos
corretores de seguros sao de extrema
importancia para 0 nosso mercado e, na
pandemia, ndo foi diferente. Sdo eles que
modelam as melhores coberturas para os
consumidores e difundem a cultura do seguro
para toda a sociedade. E, em um momento de
incertezas, isso possibilitou a continuidade de
negacios, de empregos, da satide e até mesmo
da organizagao financeira das familias, trazendo
tranquilidade e motivag&o para enfrentar esse
grande desafio. Além disso, eles se adaptaram
as novas formas de atendimento, tecnologia e
processos que possibilitaram a consolidagao do
nosso mercado nesse momento”.

Presidente do SindSeg MG/GO/MT/DF




“0 fortalecimento e a difusdo do seguro
na populacdo brasileira é consequéncia do
incansavel trabalho, no qual os corretores
possuem protagonismo. A eles, quero
parabenizar por esta data na qual todos
destacam o que nds, do CVG-RJ, ja sabemos:
a grande importancia desse profissional para o
bem-estar de toda a sociedade. Parabéns pelo
Dia do Corretor de Seguros!”

Presidente do CVG-RJ

“0 corretor carrega, em sua atividade
profissional, uma importancia fundamental
para a protecéo de toda a sociedade. A partir
dele, os valores perpetuados pelo seguro, como
a solidariedade, sao reforcados por toda a
populacgo. Iniciativas lideradas pelos corretores,
em seus cotidianos, tornam esse setor cada vez
mais forte e vigoroso. Feliz dia do Corretor!”

Presidente do Clube dos Corretores
do Rio de Janeiro (CCS-RJ)

A Quiver parabeniza a todos os Corretores de
Seguros nesta data t3o especial. Seguimos
juntos nos desafios do dia a dia para
superarmos limites. Feliz Dia do Corretor de

Seguros!

Quiver

“Devido as mudangas econdmicas e
interpessoais provocadas pelos impactos da
pandemia, surgem grandes expectativas e
incertezas no mercado.Entretanto, uma fungéo
essencial para 0 bom funcionamento do setor é
0 servigo prestado pelos corretores de seguros,
cuja fungéo é mediar o contato e facilitar as
acdes necessarias e 0 cumprimento do contrato
de aquisicdo de uma apdlice de seguros. Por
isso, 0 corretor torna-se uma ponte necessaria
entre o cliente e a seguradora, auxiliando no
processo de contratagéo dos seguros”.

e C0119111t07 ias de Sequr 0s do eqado de Mmas (‘uals
(Aconseg-MG)

Chegou uma data muito especial!
Agradecemos pela oportunidade de fazer parte
da sua histdria e contribuir para o seu sucesso,

corretor de seguros.Juntos transformamos
vidas e tornamos sonhos reais!

A UNICOON DESEJA PARABENIZAR a todos
aqueles que protegem as conquistas das
pessoas diariamente. Isso traz tranquilidade a
eles, e em troca valorizam o seu trabalho.
Feliz Dia do Corretor de Seguros.

N4 Unicoon

PROTECAO VEICULAR




Mapfre fala sobre a5 [ZunzIpara
o mercado segurador no 2° semestre

Entrevista coletiva aconteceu na manha da terga-feira (1), de forma remota

Fernando Pérez-Serrabona,
CEO da Mapfre Brasil

Mapfre realizou na manha da terca-feira,

1 de setembro, encontro online. Trans-

missdo remota contou com a presenca

e Fernando Pérez-Serrabona, CEO da

Mapfre Brasil, e Luis Gutiérrez, CEO de Seguros da
Mapfre Brasil.

A entrevista coletiva reuniu a imprensa especia-
lizada. Os executivos apresentaram os resultados do
primeiro semestre, bem como, as expectativas para
o segundo semestre de 2020.

A Companhia que adaptou rapidamente sua
equipe para o regime home office, no inicio da pan-
demia, retomou, de forma gradativa, as atividades
no dia 1 de junho. Cerca de 1.300 colaboradores
realizaram os testes para detectar a covid-19 e, 61
sucursais foram reabertas.

Além da protecdo aos colaboradores, diversas
iniciativas foram tomadas para ajudar no combate
ao novo coronavirus. A Companhia adotou a visto-
ria remota pelo whatsapp, e doou mais de R$ 16 mi-
lhoes para comprar insumos como mascaras, respi-
radores, medicamentos, leitos de UTTI.

Perspectivas para o mercado

Segundo o indice global de seguros potenciais
— GIP, realizado pela Mapfre Economics com 96
nacoes, o Brasil é o 8° pais com maior potencial
no mercado segurador nos segmentos Vida e Nao-
-Vida.

“Unica forma de cuidarmos de pessoas é estar

por perto. E a tinica coisa que podiamos fazer é vol-
tar com as atividades presenciais e ter elas mais pro-
ximas”, diz Serrabona. “Muita gente diz que o covid
foi agente de mudanca, eu nao acredito. O covid foi
agente de aceleracio”, opina.

O volume de prémios da Mapfre no primeiro
semestre foi de 8,93 bilhdes, 0,2% maior que no
mesmo semestre do ano anterior. Teve crescimento
de 20% em seguros gerais, 1% em vida. Para os exe-
cutivos, o segundo semestre sera economicamente
melhor, liberando a demanda reprimida por conta
da pandemia.

Serrabona ainda acredita que haverad muitas
oportunidades em vida e educacional. Mas, que o
corretor deve assumir um papel mais consultivo,
para oferecer ao cliente um produto de acordo com
seu perfil. Além disso, ele acredita que é preciso sim-
plificar a linguagem do seguro. “A grande mudanca
do covid é aprender a ser mais flexivel”, diz.

Desafios a serem enfrentados

“Toda seguradora deu um show”, diz ao se referir
ao inicio da pandemia. Ele acredita que o dificulda-
de sera em trazer novos clientes, visto que muitos
corretores estao focados em manter os que ja tem.

“E preciso acessar os clientes que nfio estdo no
mercado com novas féormulas”, explica. Ele ain-
da opina que os corretores tem que se formar nas
novas tecnologias para manter as continuidades de
suas carteiras e, que as seguradoras tém que estar
preparadas para ajudar o corretor.

Luis Gutiérrez,
CEO de Seguros da Mapfre Brasil
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a4 auxilia Seguradoras [
viabilizar vistorias a distancia

Vistoria Mobile com antifraude realizada diretamente pelo usuario ganha
espagco em momento de distanciamento social

Em meados de margo de 2020, quando a
pandemia fechou a maior parte dos comér-
cios, incluindo os pontos de vistoria fisica e
impossibilitou que vistoriadores em geral re-
alizassem a avaliagdo in loco, isto gerou uma
grande preocupagdo nas companhias quanto
a dificuldade de se realizar a aceitacao de se-
guros, financiamentos e afins.

E fato que desde 2017 a transformaco
do processo de vistoria fisica para digital ja
vem ocorrendo, pois gera inimeros bene-
ficios a empresa. Esta mudanca foi puxada
pelo mercado de seguros, que comegou a
disponibilizar aos seus segurados tokens
para a realizagéo do processo de auto visto-
ria. A mudancga desde entdo vem ocorrendo
gradativamente e agora em momento de
pandemia este tipo de vistoria mobile mais
do que dobrou. O distanciamento social obri-
gou as empresas a utilizar ainda mais a vis-
toria mobile, afirma UmileRitacco, diretor de
negocios da ForRisk, empresa proprietaria da
solucéo AutoVist para o mercado de seguros.

Diretor de marketing e operacoes
da ForRisk Solugoes

Ainda segundo Ritacco, as empresas vém
descobrindo diversas vantagens em dispo-
nibilizar a vistoria mobile aos seus clientes.
Além da economia gerada, 0 processo de
aceitacdo ganha muito em agilidade, pois eli-
mina etapas e reduz o tempo da emissao da
contratac&o e ainda oferece maior comodida-
de ao cliente final, que ndo precisa mais ir até
um ponto de vistora fisica.

Passado este choque inicial da pandemia,
muitas empresas de diversos segmentos
também comegam a optar por este caminho
em seus processos. Neste sentido, a AutoVist
acabou desenvolvendo para seus clientes ti-
pos de vistorias mobile para aplicacoes dis-
tintas, tais como vistoria com avaliagéo onli-
ne para concessionarias de veiculos, vistoria
para desmobilizacdo de frotas e locadoras,
vistoria de sinistro para seguradoras, vistoria
de bicicletas, patinetes, imoveis, dentre mui-
tas outras aplicacoes, afirma Ritacco.

Daniel Figueiredo, diretor de marketing e
operacdes da ForRisk Solucoes, explica que
a plataforma é de facil customizacéo e rapi-
da implantacéo, oferecendo a empresa uma
completa customizacéo da sua identidade vi-
sual, visando a fidelizacio dos seus clientes
e a otimizagcéo da conversdo dos resultados
da sua operacéo. “E possivel personalizar a
logomarca da empresa, cores padrdo, inte-
gragdo de seus dados de risco que o cliente
necessite, textos do e-mail e SMS, além de
permitir a integragdo com os sistemas que
o cliente trabalha ou operar diretamente em
nossa ferramenta”, pontua Figueiredo.

A empresa, no entanto, tem voltado seu

foco em implementar cada vez solugdes an-
tifraude dentro da vistoria, trazendo ainda
mais inteligéncia artificial nas analises de
risco para criar valor a seguradora e auxilia-
-la na reduc@o da sinistralidade da compa-
nhia. Implementar a nossa inteligéncia artifi-
cial, aliada aos dados da seguradora, cria um
parametro personalizado a seguradora e isto
se torna muito eficaz no processo de acei-
tacdo. A inteligéncia artificial também ajuda
na identificacéo de danos, no reconhecimen-
to do ambiente, dos itens existentes no local
da vistoria, na geolocalizagao de risco, tudo
para atender as mais diversas necessidades
da seguradora.

Na questéo de seguranca de dados, a pla-
taforma de andlise de risco possui validagdes
essenciais para que a empresa possa realizar
a aceitacéo da vistoria com mais seguranca,
com geolocalizagéo de alta preciséo, timeline
do processo, criptografia de ponta a ponta,
dentre outras variaveis que sao fundamentais
quando se fala na aceitagéo do risco.

Diretor de negécios da ForRisk



2° Encontro das Aconsegs:
seguradoras e assessorias vislumbram
cenario promissor para o mercado

Encontro aconteceu nos dias 22 e 23 de setembro, com a presenga de
executivos e profissionais do segmento

mercado de seguros e as assesso-

rias vao sair mais fortalecidos do

periodo pds-pandemia. O setor de-

monstrou resiliéncia, capacidade

de organizacdo, inovacao e preparo
tecnologico. Essa foi a mensagem que marcou o
29 Magno das Aconsegs, que aconteceu nos dias
22 e 23 de setembro, com a presenca de executi-
vos de companhias e profissionais do segmento
de assessorias.

Realizado pela Aconseg-MG, o evento virtual
contou com o apoio das associagoes de Sdo Pau-
lo, Rio de Janeiro, Rio Grande do Sul e ParanA.

Presidentes e diretores das seguradoras
mostraram-se otimistas quanto a recuperacao
econOmica e fizeram questao de ressaltar a im-
portancia das assessorias de seguros como canal
de distribuicdo das companhias. Também avalia-
ram o atual cenario do segmento e as tendéncias
para o futuro.

O presidente da HDI Seguros, Murilo Setti
Riedel, explicou que até pouco tempo a compa-
nhia nao operava com as assessorias. “Hoje nao
temos duvida do valor que essas empresas tém.
Elas trazem racionalidade para as seguradoras
que nao possuem condicoes de oferecer suporte
a todos os corretores. Sdo uma alternativa eco-
nomica e tecnoldgica muito eficiente tanto para
corretores de pequeno quanto grande portes”,
salientou.

José Adalberto Ferrara, CEO da Tokio Ma-
rine, disse que as assessorias sdao consideradas
“verdadeiras sucursais” da companhia tamanha
a importancia que a empresa da ao canal. “As
assessorias sao estratégicas para noés. Sio como
sucursais da companhia, tanto que criamos um
portal exclusivo para elas”.

O executivo provocou os empreendedores de
assessorias a pensarem “fora da caixa”. Segundo
ele, “é preciso olhar o mercado de maneira mais
pluralista pela gama de produtos que podemos
oferecer aos clientes. Nosso mercado cresce na
mesma proporgao em que os corretores aumen-
tam a capilaridade de seus negocios. As ferra-
mentas digitais estdo ai disponiveis para que

possamos ofertar produtos de Norte a Sul do
Pais”.

O diretor comercial da Allianz Seguros, Edu-
ardo Dal Ri, comentou que os novos tempos exi-
gem que as companhias repensem o modelo de
trabalho e sua forma de atuacdo. “J4 estamos
desenvolvendo isso na Allianz globalmente. O
objetivo é atuar sempre de forma eficiente, com
processos mais simplificados e produtos adequa-
dos as necessidades dos clientes”.

Dal Ri ndo acredita na tese de que o corretor
e as assessorias “vao acabar” por conta do incre-
mento das vendas digitais de seguros e de novos
entrantes no mercado. “Essa historia ja ficou
para tras. Seremos cada vez mais exigidos e va-
mos nos reinventar ouvindo os corretores, asses-
sorias e clientes”, acrescentou.

Transformacao do mercado - O diretor do
Canal Mercado Brasil da Bradesco Seguros, Le-
onardo Pereira de Freitas, foi o primeiro a fa-
lar no segundo dia do evento. Ele acredita que
houve um fortalecimento do canal assessoria no
periodo da pandemia. “Vocés conseguiram rea-
gir muito prontamente as demandas especificas
do momento, assumindo um papel de protago-
nismo nesse processo. Vimos uma mobilizacao
grande das assessorias. Sabemos que nao foi
simples colocar suas equipes em home office ra-
pidamente e continuar atendendo aos corretores
com eficiéncia”, salientou.

De acordo com o executivo, o processo de
digitalizacdo esta transformando o mercado de
seguros de forma rapida. “Todos nés, segurado-
res, corretores e assessorias, fomos desafiados a
acompanhar as mudancas e ter uma postura di-
ferente, para oferecer experiéncias de consulto-
rias especializadas aos nossos clientes. Cada vez
mais ouviremos falar sobre atendimento e ven-
das empéticas. As pessoas nao querem s6 produ-
tos e, sim, propositos e valores agregados para
sua protecdo. Quem entender esse novo cenario
saird na frente”.

O diretor nacional comercial da Suhai Se-
guradora, Robson Armando Tricarico, também
aposta na racionalizacdo e nos meios digitais



Presidente HDI Seguros

Professor Universitdrio

Presidente da Aconseg-RJ

para promover novos negocios e atrair mais con-
sumidores. “A Suhai ja nasceu digital. Para vocés
terem ideia, nao temos filiais. Oferecemos aos
corretores todas as ferramentas necessarias para
que eles se conectem ao cliente e facam novas
parcerias. O consumidor quer agilidade. As as-
sessorias tém um papel importante no apoio ao
corretor nesse sentido e nés estamos aqui para
oferecer todo suporte necessario”, ressaltou.

Encerramento do 2° Encontro - Os presiden-
tes das Aconsegs encerraram o evento, que teve
a mediacdo do professor Mauricio Tadeu Barros
Morais.

Hélio Opipari Junior, presidente da Aconseg-
-SP, parabenizou a diretoria da Aconseg-MG pela
organizacgio do Encontro e destacou tratar-se “de
um evento tnico no mercado, que engrandece o
segmento das assessorias”. Segundo o dirigente,
o cenério é desafiador mas apresenta oportuni-
dades e as assessorias devem exercer um pro-
tagonismo ainda maior no relacionamento com
os corretores, “uma vez que a maioria delas sao
multimarcas e multiprodutos e a proximidade e
a relagdo de confianca proporcionam uma com-
preensao maior das demandas, necessidades e
anseios dos corretores de seguros”.

O presidente da Aconseg-RJ, Luiz Philipe Ba-
eta, disse sentir-se honrado com o convite para o
evento. “Participar de um encontro que aborda
e celebra o trabalho das assessorias de seguros
me honra bastante e julgo que acontece em um
momento muito oportuno. Estarmos reunidos
nos fortalece para pensar em novos projetos, im-
pulsionar os ja existentes e buscar novas formas

Diretor Suhai

CEO da Tokio Marine

Diretor executivo Comercial da Allianz

Bradesco Seguros

de dialogar com os atores envolvidos em nossas
operacoes”.

Celso Cunha Azevedo, presidente da Aconseg-
-RS, também parabenizou os organizadores do
Encontro. “Sinto-me lisonjeado em fazer parte
deste momento. Saimos daqui mais fortalecidos,
com novas ideias e a¢Oes para levar aos nossos
pares. As apresentacoes nos levaram a refletir e
demonstraram o tamanho do nosso compromis-
so com os corretores. Muitos ja se adaptaram ao
novo cenario, mas a grande maioria vai precisar
de nosso apoio para gerar neg6cios em tempos
desafiadores”.

Anfitriao do Encontro, o presidente da Acon-
seg-MG, Robson Augusto Carneiro, agradeceu a
presenca expressiva das assessorias, segurado-
ras parceiras e autoridades do mercado. “Muito
obrigado pela presenca de todos que nos pres-
tigiaram e também aos que colaboraram para
que esse evento alcancasse éxito. Tivemos uma
oportunidade tnica de trocar ideais, ouvir as
consideracoes e projetos das companhias, dis-
cutir as perspectivas para o futuro. Vamos unir
forgas com as seguradoras e corretores para que
nossa atividade seja cada vez mais valorizada”,
finalizou.

Também prestigiaram o evento liderancas do
mercado como os presidentes do SindSeg MG/
GO/MT/DF, Marco Neves; Sincor-MG, Maria
Filomena Branquinho; do CSP-MG, Joao Pau-
lo Moreira de Mello. O 2° Encontro Magno das
Aconsegs contou com patrocinio da Asseg Asses-
soria de Seguros, Asteseg Assessoria Técnica em
Seguros, Classic Assessoria Vida e Previdéncia,
FF Seguros e Gold Service Seguros.

Presidente da Aconseg-SP

Presidente da Aconseg-RS

Presidente da Aconseg-MG



conteceu na terca-feira, 8 de se-

tembro, a edicdo Brasil no ITC

World Tour 2020. O evento acon-

tece online por conta da pandemia

e covid-19. Gustavo Doria Filho,

Fundador do CQCs, abriu a transmissao falan-

do de como surgiu a parceria internacional e do
quanto é importante para o setor esse contato.

Marcelo Blay, CEO da Minuto Seguros foi o

mediador do evento. O debate teve a presenca

de Luciano Snel, CEO da Icatu Seguros, Murilo

Riedel, CEO da HDI Seguros e Ney Dias, CEO

da Bradesco Auto/RE. Os executivos falaram

das dificuldades enfrentadas desde o inicio da

pandemia e, o quanto isso sera importante no

futuro.

Vulnerabilidade durante a pandemia

Blay relembrou o surgimento da Minuto Se-
guros ha 10 anos atras e, que depois disso sur-
giram varias corretoras digitais. Snel falou da
sensacdo de vulnerabilidade trazida pela pan-
demia. “As pessoas estdo conscientes dos ris-
cos. Essa sensacao foi ajudada com a economia
que tem causado desemprego, queda da renda”,
relata. Ele ainda disse que a forma de consumo
mudou. “As pessoas estdo buscando empresas
que tenham proposito e sejam mais humanas”,
explicou o executivo.

O CEO da Icatu ainda acredita que com o
juros em queda deve vir uma nova onda de em-
preendedorismo. “Deve ser muito bom a longo
prazo”, opina. Ele ainda disse sobre o cresci-
mento do seguro de vida durante a pandemia,

ITC World Tour
debate sobre as
dificuldades
enfrentadas na
pandemia

Evento contou com a presenca
de executivos brasileiros que
compartilharam suas experiéncias

de acordo com pesquisas feitas pela Icatu Segu-
ros, Snel citou que as pessoas tém a percepcao
que um seguro de vida custa até 3x mais do que
o valor real. “Precisamos desmistificar isso. Mos-
trar os beneficios que um seguro tras para a vida
dessas pessoas”, disse.

Snel citou que a Icatu investiu cerca de R$ 115
mil em tecnologia antes da pandemia e, ainda
disse que uma das dificuldades mais enfrentadas
na venda de um seguro é a jornada do cliente.
“As pessoas mudam de vida. Uma pessoa soltei-
ra, ela estuda, depois casa, tem um filho, depois
outro e ninguém o procura para ofertar algo que
faca mais sentido para cada momento da vida
daquele cliente”, explicou. O CEO ainda disse da
parceria com a HDI Seguros e, sobre as lives que
a empresa esté realizando durante a pandemia,
com especialistas de diferentes areas para discu-
tir sobre o cenario atual.

Momento delicado

O CEO da HDI Seguros, Murilo Riedel dis-
cursou como Snel. Ressaltou o momento com-
plicado em o mundo vive, mas que tudo tem seu
lado positivo. “Nos fez repensar em muita coisa”,
contou. Ele acredita que o legado da pandemia
sera ter uma visao do futuro com mais respon-
sabilidade aos gestores. Riedel ainda disse que
a pandemia acelerou muitos processos além da
tecnologia. “Nos fez pensar mais na diversidade,
inclusao social, que sdo aspectos que nos trouxe
um olhar mais critico”, explicou.

Ele questionou em como serao as coisas como
tudo passar. ” Como serao nossas atividades de-



pela Bradesco Seguros desde o inicio da pandemia.
Ele contou que a demanda por seguro residencial
em algumas localidades aumentou em 200%. Des-
de mar¢o muitas empresas adotaram o regime de
home office, algumas j4 voltaram as atividades pre-
senciais. Dias ainda contou que a vistoria remota,
em que o cliente do seguro automovel pode tirar fo-
tos e enviar para a central, ja era um projeto piloto
da Companhia. “O processo é acelerar tendéncias”,
disse. Ele ainda disse que, o momento é de diversi-
ficar os investimentos. “Temos que sair da rentabili-
dade basica”, orientou. O executivo ainda ressaltou
que o momento ¢é de dificuldades econ6micas e ope-
racionais. “A queda da taxa de juros coloca pressao
pois que tudo isso passar? Um aspecto que fico no resultado operacional”, explicou.

preocupado é a curva de desaprendizagem. As
coisas vao ter que ser medidas de outras formas.
Vamos ter que criar kpis de outra forma”, refle-
tiu. Ele citou que o investimento tem que ser con-
tinuo. “Vou vender mais, mas vou investir para o
que o meu investido venda mais também”, orien-
tou. E, ainda deixou um conselho para os profis-
sionais do seguro. “Corretores se movimentem,
busquem suas parcerias, porque ninguem vai
conseguir seguir sozinho”disse Hiedel.

Murilo Riedel, Ney Dias,

Presidente HDI Seguros Diretor da Bradesco AutoRE

Processos acelerados

Luciano Snel Correa,

Ney Dias falou sobre as facilidades oferecidas
CEO da Icatu Seguros
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rande parte das profundas transformacoes
que temos vivido no setor de servicos esta re-
lacionada a inovagdo em modelos de negdbcio.
Esses arranjos, muitas vezes, superam, em
importancia, a propria tecnologia.

Nesse sentido, ha um perfil de modelo de negocio que
se destaca: sdo as empresas SaaS, ou em traducao literal,
software como servigo. Esse desenho de negocio é conse-
quéncia de uma tendéncia que vai além da indastria de
tecnologia. Solugbes que antes eram vendidas como pro-
dutos passaram a ser oferecidas como servicos. Na econo-
mia baseada em servico, a compra de um CD de musica é
substituida por uma assinatura do Spotfy; troca-se a aqui-
sicdo de um veiculo por corridas de Uber; ou ainda, um
escritorio por uma posicao em um espacgo de coworking.

Naturalmente, novas formas de negdcio demandam no-
vas abordagens, em todas as areas de uma empresa. Desse
modo, as empresas SaaS revolucionaram a forma como se
vendem servigos, especialmente em uma dindmica B2B. E,
isso pode transformar a sua corretora de seguros. Ao me-
nos, transformou a Piwi®.

A ciéncia de vendas que nasceu no Vale do Silicio para
sustentar o crescimento das startups de 14 tem como ob-
jetivo criar um processo de vendas escalavel e replicavel
que, a partir de uma grande consciéncia sobre o funil de
vendas, é traduzido na previsibilidade de sua receita. Na

Por Felipe Baeta,
CEO da Piwi®

pratica, é um estado da arte em que vocé sabe exatamente
quantos negocios serdo fechados frente ao esforco que é
empreendido.

Ao criar uma maquina de vendas, como também é cha-
mada essa estratégia, é necessario ter em mente algumas
premissas que sustentam o modelo.

Cabe entender que a trilha de vendas tem diversas eta-
pas, que demandam competéncias distintas. A dicotomia
mais conhecida ¢é a diferenca entre hunter e farmer. Mas,
vale para toda jornada da venda. Por isso, divida sua estru-
tura de vendas em etapas e aloque profissionais especificos
para cada parte do processo.

Ao time de vendas, devem-se chegar somente os leads
quentes, aqueles prontos para comprar. Com isso, tenha
um time dedicado a qualificacao dos leads.

Utilize ferramentas digitais para prospeccao. Um bom
CRM ¢ fundamental para gerenciar e escalar a iniciativa.

Enfim, importar conceitos da nova economia e que es-
tdo na fronteira do conhecimento em gestio, como o tra-
tado aqui, pode garantir que seu negocio atravesse a ponte
entre o passado e o futuro.

Susep divulgafStitCERnta ikt icom

dados do setor de seguros em agosto

Informagdes foram obtidas a partir dos dados encaminhados

pelas companhias supervisionadas

Superintendéncia de Seguros Privados
(Susep) divulgou hoje a Sintese Mensal dos
principais dados relativos ao desempenho
do setor de seguros em agosto de 2020. As
informagoes foram obtidas a partir dos dados enca-
minhados pelas companhias supervisionadas. Na edi-
¢ao de agosto de 2020, os principais destaques foram:

1) Melhor desempenho de todos os segmentos no
més, no comparativo com agosto de 2019.

2) No acumulado do ano, até agosto, seguros de
pessoas apresentou crescimento de 1,2% em relagao
ao mesmo periodo de 2019, o que representa cresci-
mento real de 0,5%, considerando a inflagdo medida

pelo IPCA para o periodo.

3) Seguros associados a grandes riscos mantendo
taxas de crescimento superiores a 25% no acumulado
do ano, em relagao ao mesmo periodo de 2019.

4) Crescimento de 3,9% nos prémios dos seguros
de danos, desconsideradas as receitas de seguro auto.
Considerando a inflagdo medida pelo IPCA para o
periodo, representa um aumento real de 3,2%.

5) Seguro garantia estendida e microsseguros se-
guem em recuperagdo apos queda no inicio da pan-
demia. Em relagao a julho de 2020, as receitas destes
seguros cresceram em agosto, respectivamente, 14,4%
e 21,1%.
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Plano Auto® é mais
beneficios para vocée
e para o seu cliente!

Sobre a assisténcia

Com o Plano Auto® o carro fica protegido

contra os danos do dia a dia que sempre
acontecem, como um para-brisa trincado,
uma porta amassada ou até um
para-choque ralado!

Oportunidades para o Corretor:

. Comissionamento atrativo com maior
[ conversao de vendas

Ofertar um plano de assisténcia mais
completo e aderente as necessidades
atuais do cliente

Cliente sem Plano Auto®

‘ Grande variagao de pregos

‘ Dificuldade de assegurar qualidade

. Demora na execugao (min. 2 dias)

‘ Necessidade de se deslocar até a oficina

Entre em contato

Alta utilizagdo do servico pelos clientes,
criando maior percepc¢ao de valor

Custo muito mais em conta que
oficinas convencionais

Cliente com Plano Auto®

comercial@carglass.com.br

0800 704 4441 - opgéao 4

conhosco!

www.planoauto.com.br/ivendamais

Valores previamente estabelecidos em
contrato

Qualidade assegurada pela Carglass®,
com garantia de1ano

Carro pronto no mesmo dia, vocé nao
fica sem seu carro

Servico moével (verificar disponibilidade)
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Executivo tem 13 anos de experiéncia no mercado de seguros e, )
trabalhara diretamente com Viadimir Freneda.

Assurant anuncia Bruno Tognozzi
como novo Gerente Comercial

A Assurant anuncia a chegada de Bruno Tognozzi como novo Gerente Comercial na &rea de novos negdcios para o Brasil, respondendo para Vladimir
Freneda, Vice-presidente Comercial e de Marketing.

Com 13 anos de experiéncia no mercado de seguros, Tognozzi se une ao time de especialistas da Assurant para somar seu conhecimento no setor,
fortalecer as parcerias existentes e buscar novas oportunidades de negécios.

Formado em Administracdo de Empresas pelo Instituto Maua de Tecnologia, Tognozzi j& passou por empresas como QBE e Zurich sempre focado na
area comercial. Nos ultimos trés anos esteve na SURA, liderando a estrutura de novos negécios. D

Com solida experiéncia no mercado, Rodrigo Caramez chega para )
impulsionar inovagdes na seguradora

Brasilseg
anuncia novo presidente

A Brasilseg anuncia Rodrigo Caramez como seu novo presidente. O executivo terd a missao de dar continuidade e acelerar o processo de transforma-
¢ao digital da seguradora. Com foco na jornada do cliente, sendo responsavel por liderar a estratégia de inovagéo da empresa.

Com experiéncia de 30 anos no mercado financeiro no Brasil e no exterior, Caramez chega a Brasilseg vindo da Marsh Brasil, empresa global de cor-
retagem de seguros e gerenciamento de riscos, onde atuou como COO e Diretor de Operagdes por mais de dois anos. No mercado financeiro, atuou em
bancos de varejo e corporativos, ocupando diversas posigdes executivas nas dreas comerciais, produtos, operagoes e risco. Possui vasto conhecimento
em transformagao organizacional, considerando clientes, pessoas e processos. O executivo substitui lvandré Montiel da Silva. )

Executiva trabalhou na companhia de 2001 e 2013 em \
diversas areas do RH e comercial

Camila Asenjo é a nova diretora de
Pessoas da Icatu Seguros

Graduada em Psicologia pela PUC — Rio, com MBA em Gestdo Empresarial pela FGV-RJ e curso de extensdo em Recursos Humanos pela Ross School
of Business pela Michigan University, a executiva também tem formagao em coaching e estara atuando no apoio aos 1.900 colaboradores da companhia.
Camila acumula passagens por empresas como BTG Pactual, Andrade Gutierrez e a multinacional italiana Generali Seguros.

Na Icatu, Camila chega para reforgar a agenda interna que, nos dltimos anos, foca especialmente em investir na preparagao do time para acompanhar
o ritmo de crescimento da companhia, incluindo a transformacao digital. Um dos principais objetivos € garantir que os melhores talentos estejam prontos
para 0s desafios futuros proporcionando sempre 0 bem-estar e a realizagdo dos times. )

~\

HDI Seguros apresenta novo diretor
executivo de Produtos e Resseguros

Mauricio Galian chega a companhia para acelerar a diversificacéao e
digitalizar ainda mais os servicos e produtos ofertados

A HDI Seguros anunciou a chegada de Mauricio Galian como diretor executivo de Produtos e de Resseguros. A drea, ligada diretamente a Presidéncia, passa a ter
papel ainda mais estratégico para apoiar o projeto de diversificacdo e digitalizagao dos produtos e servigos oferecidos pela empresa. O executivo, formado em Ma-
rketing pela Universidade Paulista (UNIP), tem especializagao em Matematica Financeira pela Fundago Gettlio Vargas e MBA em Gerenciamento Avangado pelo IESE
Business School, de Navarra (Espanha). Mauricio conta com mais de 30 anos de experiéncia nas areas de Seguros, tendo acumulado conhecimentos em gestdo de
carteiras, precificagdo e subscricdo, e experiéncia nas areas de Operagdes, Contact Center e Tecnologia. Iniciou sua carreira na Paulista Seguros e ocupou importantes
funcdes, como diretor técnico, diretor de Sinistros e Diretor de TI, Operagdes e Pés, em seguradoras como AGF, Liberty, BBMapfre e Mapfre. )

Cesar Cavalcante tem mais de 40 anos de atuacéo )
no mercado de seguros e resseguros

IRB Brasil RE anuncia novo
Diretor de Sinistros

0 IRB Brasil RE anunciou que Cesar Cavalcante ¢ o novo diretor de Sinistros do ressegurador. Com mais de 40 anos de atuagdo no mercado de seguros e
resseguros, o executivo atuava como assessor direto do CEO e presidente do Conselho de Administragdo da companhia, Antonio Cassio dos Santos.

“0 foco é seguir somando esforcos e contribuindo com a gestédo do IRB. Estamos reforgando a andlise criteriosa dos processos de sinistros e temos efetuado
0 pagamento tempestivo das obrigagdes, o que é fundamental para o mercado, considerando o0 momento de incertezas econdmicas devido a pandemia”, diz o
novo diretor de Sinistros. Cesar Cavalcante, que tem passagens por empresas lideres do setor de seguros, ficara responsavel pela gestéo dos sinistros nacionais
e internacionais, além do setor de contas técnicas, respondendo diretamente ao vice-presidente Executivo Técnico e de Operagdes do IRB, Wilson Toneto. )

Rede Lojacorr anuncia Paolo Andrea Tenho convicgéo que crescerei muito )
Bonazzi, novo Head Comercial como pessoa e profissionalmente aqui

Com uma carreira de 22 anos, que uniu empreendedorismo, comunicagéo, negociagdes e inovagao, Paolo Andrea Bonazzi € o novo Head de Planeja-
mento Comercial, Comunicagao e Marketing da Rede Lojacorr, a maior rede de corretoras de seguros independentes do Pais. O publicitario de formacao,
que possui sete anos dedicados ao mercado de seguros e tecnologia, incrementa o time comercial e sucede uma gestao de sucesso de Alex Martins,
que assume uma nova fungéo na organizagdo.

“Tenho convicgdo que crescerei muito como pessoa e profissionalmente aqui. Espero contribuir para que possamos juntos ajudar o brasileiro a se
proteger mais e melhor”, afirma. )
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CONNECTION

INTERLIGANDO © MERCADO DE SEG

CCS-RJ
CONNECTION
2020 abordou
mudancas no

mercado de
Haiiic]durante
a pandemia

Evento aconteceu nos dias1e 2 de
setembro, reunindo lideres do setor para
debate sobre os impactos nos negécios

Clube dos Corretores de Seguros do

Rio de Janeiro - CCS-RJ promoveu

nos dias 1 e 2 de setembro o CCS-RJ

CONNECTION 2020. O evento acon-

tece anualmente e retne entidades,
empresas e lideres do setor. Por conta da pandemia,
o encontro foi de forma remota e pode ser conferida
online. Em parceria com a Educa Seguros, a trans-
missao aconteceu das 14 as 21 horas.

O fundador da Educa Seguros, Anderson Ojope,
agradeceu a participagao dos corretores de seguros de
todo o Brasil. “Sempre soubemos da importancia das
conexdes, mas os ultimos acontecimentos nos deram
a real nocao disso. Estamos aprendendo a lidar com
0 novo normal, e o essencial trabalho dos corretores
conta com novas oportunidades, a serem comparti-
Thadas durante o CONNECTION”, comentou.

O presidente do Clube, Fabio Izoton, destacou
os parceiros que auxiliaram na realizagio do evento.
“Os proximos dias mostrarao a todos nossa dedica-
¢ao e amor no trabalho realizado para o Clube. Os
apoios das entidades de mercado foram essenciais
para chegarmos nesse momento”, afirmou.

Motivacional, Auto e RE

O evento contou com palestras e debates visando
trazer uma nova visao sobre o momento atual. Bru-
na Garcia, lider e fundadora da Megaluzz Negocios,
ministrou palestra “Mude seus habitos e transforme
seus resultados”. “Obter autoconhecimento, estabe-
lecer suas metas e proposito, além do cultivo de bons

segurototal

hébitos, entre outras mudancas de comportamento,
se mostram essenciais para a construcgao de um pro-
fissional de alta performance e, em consequéncia,
para estabelecer uma equipe mais motivada e ven-
cedora”, disse.

O painel “Conexoes S/A — Evoluindo em grupo”,
divulgou projetos de inovacao liderados por profis-
sionais da corretagem. Além de um debate sobre
Auto e Ramos Elementares que contou com a par-
ticipac@o de Thiago Fecher, socio da Aris Corretora
de Seguros, Christian Menezes, diretor comercial da
Allianz Brasil, Samantha Sampaio, superintendente
comercial da Junto Seguros, e Jayme Torres, Corre-
tor de Seguros, Diretor da AECOR-RJ e ex presiden-
te do CCS-RJ.

Foi abordado os riscos do ramo de transporte de
cargas, além do crescimento de protegio para casas
e bicicletas, o que aumentou o leque de opgoes de
vendas para os corretores de seguros.

Cenario Macro

O presidente da Confederacdo Nacional das Se-
guradoras - CNseg, Marcio Coriolano, marcou pre-
senc¢a no evento para falar sobre o panorama do
mercado de seguros a partir de analises economicas
e politicas. “Temos uma confianca muito grande no
Brasil. Mesmo ap6s um grande periodo de recessao
econdmica, o mercado registra crescimento. Isso
mostra nossa resiliéncia, e o corretor precisa se aten-
tar as oportunidades que o momento atual oferece”,
avaliou.
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Cendrio Macro do Mercado de Se

Consumidor

Thiago Amorim, gerente de riscos e seguros da
iFood, tratou, a partir de uma visao externa ao mer-
cado de seguros, das acoes tomadas pela empresa
frente as mudancas nos habitos dos consumidores.
Ele considera que a analise dos publicos atingidos
pelo iFood, ou stakeholders, foi fundamental para
lidar com a nova situagao. “Estacionamos todos os
projetos a longo prazo para preservar a vida e o sai-
de do nosso ecossistema. Nosso negocio so existe se
tivermos entregadores e restaurantes protegidos e
atuando em sua melhor performance”, ele explicou,
fazendo correlagoes com possiveis caminhos para os
corretores de seguros.

No segundo dia do evento, foi discutido as opor-
tunidades no novo cenario, impactado pela pande-
mia. O segmento de seguros de pessoas, celeiro de
novas oportunidades, foi discutido em painel pro-
prio. Fabio Lessa, diretor comercial da Capemisa,
destacou os avangos politicos que influenciaram o
bom resultado demonstrado pelo mercado de se-
guros durante a pandemia. Ja Raquel Giglio, VP de
Satide e Odonto da SulAmérica, reforcou o papel dos
corretores em meio as mudancas que ja estavam em
curso. “Os corretores sao consultores de inovacao,
porque conhecem cada um dos nossos clientes. Di-
gitalizagdo e inovacgdo sao ferramentas de inovacao,
para reforcar o ‘olho no olho’ entre corretores, bene-
ficiarios e seguradoras”, colocou a executiva.

Alfeo Marchi, diretor de mercado do grupo MAG
Seguros, também participou do painel, frisando a
demanda para os produtos voltados as pessoas. “Es-
tudos de institui¢oes do mercado de seguros ja indi-
cam um espago de crescimento na protecao em todo
o mundo. No pds-pandemia, teremos um ‘melhor
normal’, unindo o relacionamento com as inovagoes
tecnologicas”, avaliou.

Amilcar Vianna, corretor de seguros e ex-pre-
sidente do CCS-RJ, por fim, fez uma analogia para
explicar o momento. “Quando o mar esta calmo,
buscamos mais individualismo e soliddo. No mar
revolto, buscamos protecao e coletividade. Isso € o
que acontece agora. Na area de seguro de pessoas,
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sou testemunha de um cenario nunca antes visto, no
qual as pessoas sdo atraidas de forma mais esponta-
nea para a compra dos produtos desse segmento”,
relatou.

Visao dos Corretores

A nova realidade do setor de seguros também foi
analisada a partir da visao dos corretores. Arman-
do Vergilio, presidente da Fenacor, disse que exis-
te um novo papel a ser exercido pelas entidades de
classe. “Até entao, as instituicGes representavam e
defendiam a categoria, com muito sucesso. Agora,
viramos a chave e buscamos prover solugoes para os
corretores de seguros. Nosso objetivo maior € incen-
tivar a ampliacao da carteira e diversificar as areas
de atuacao dos profissionais”, coloca.

Ja Joaquim Mendanha, presidente do Ibracor,
entende que os corretores sempre foram colocados
a prova, situacdo que nao se difere durante a pan-
demia. “Em diferentes momentos, os corretores se
uniram em todo o pais e alcancaram as vitérias da
categoria. Para que a profissao se perpetue, o corre-
tor precisa se tornar um mantenedor de boas prati-
cas, deixando o amadorismo de lado”, disse.

Alexandre Camillo, presidente do Sincor-SP,
considera o exemplo como a melhor forma das en-
tidades representativas influenciarem seus repre-
sentados. “O Sincor-SP tem que ser o primeiro lugar
no qual os corretores representados por ele pensem
ao buscar novas oportunidades e resolver desafios.
Mesmo perdendo grande parte de sua renda duran-
te a pandemia, as entidades acumularam mais im-
portancia no cotidiano dos corretores”, pontuou.

Por sua vez, Gustavo Doria, fundador do CQCS,
colocou em pauta questoes polémicas para a catego-
ria. “As associacgoes precisam ser fortalecidas, com a
participacdo cada vez maior dos corretores. A mu-
danca na mentalidade também precisa ser discuti-
da. Se os corretores nao entenderem a tecnologia
como aliada, seu trabalho sera engolido por grandes
empresas. Hoje, ja nao é possivel desconsiderar um
melhor uso dos canais digitais”, opinou.

Nossos Niimeros
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do mundo de food
delivery
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O SEU DIA PARA
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A OPORTUNIDADE DE
VOCE DESENVOLVER
AINDA MAIS 0S SEUS
NEGOCIOS COMO
CORRETOR
EMPREENDEDOR.

Queremos dar os parabéns e um presente:
PRA Saber, a sua Escola de Negocios!

E uma plataforma de treinamento, com
muita informacao, capacitacao e inovacao.

Venha conhecer esse espaco todinho seu,
Corretor, e que traz a oportunidade

de ampliar seus conhecimentos

com contetdo de qualidade e sem custo.

Um presente para cuidar
de vocé e também ajuda-lo
a melhorar a vida ) 7 7

de nossos clientes, levando )
saude integral. Afinal, PRASABER
agora somos especialista
nisso, e vocé vem Acesse a plataforma

com a gente nessal £ LRI b app Pard
fazer os cursos:
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Tt ParabénsCorretor

A Bradesco Seguros quer homenagear
e agradecer a todos os Corretores
do Brasil pelo trabalho e dedicagao.

Estamos Com Vocé, Corretor. Sempre.

12 de outubro.
Dia do Corretor de Seguros.

Bradesco Seguros. Com Vocé. Sempre.

SAC - Servigo de Atendimento ao Consumidor: 0800 727 9966 ( ,

SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 701 2708 Il

Ouvidoria: 0800 701 7000 bradESCO
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