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Nesta edicao da Revista Seguro Total, temos
o prazer de explorar duas grandes frentes de
inovacao no mercado de seguros.

m nossa reportagem
de capa, destacamos a
Suhai Seguradora, que
acaba de dar um passo
significativo ao abrir o cadastro
para corretores pessoa fisica.
Esta medida, que visa aumen-
tar a inclusao no setor, reflete o
compromisso da companhia com
a expansao de suas operacoes e
o fortalecimento da rede de cor-
retores autbnomos no Brasil.

O Diretor Executivo Comer-
cial da Suhai, Eduardo Girillo,
compartilhou com exclusividade
sua visado sobre o impacto dessa
mudang¢a no mercado e como ela
pode transformar a forma como
corretores independentes atuam,
especialmente no ramo de auto-
moveis.

Além disso, esta edicdo traz
um especial sobre o 23° Con-
gresso Brasileiro dos Corretores
de Seguros, realizado pela Fena-
cor, que reuniu lideres do setor,
como Bradesco Seguros, Icatu,
Maxpar e allseg seguradora. Du-
rante o evento, essas empresas
apresentaram novas solugdes e
discutiram os principais desafios
enfrentados pelos corretores em
um mercado cada vez mais di-
namico e digital. O congresso se

destacou pela abordagem prati-
ca e inovadora, trazendo novida-
des como a assistente virtual AVI
da lcatu, além das solucdes de
assisténcia premium da Maxpar
e diversas outras iniciativas que
prometem ampliar as oportunida-
des de negdcio para os profissio-
nais da corretagem.

Em um momento de crescente
digitalizagédo e novas demandas
do consumidor, o congresso e as
iniciativas de empresas como a
Suhai demonstram a relevancia
das parcerias com corretores,
que continuam sendo a chave
para o sucesso e crescimento do
mercado de seguros no Brasil.
Acompanhe nesta edicdo uma
andlise detalhada dos temas
mais discutidos no evento, com
entrevistas e insights de execu-
tivos do setor, além de um olhar
atento para as solugdes que es-
tdo moldando o futuro do seguro.

Prepare-se para uma leitura
inspiradora, com reflexdes im-
portantes sobre o futuro do mer-
cado de seguros e a importancia
de capacitar e apoiar os correto-
res para garantir um setor mais
forte, inclusivo e inovador.

Boa leitural
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Allseg Seguradora apresenta
nova marca e solucoes no
Congresso da Fenacor

Por: Redagéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

allseg seguradora fez sua estreia no

Congresso Brasileiro dos Corretores

de Seguros, aproveitando a ocasiao

ara fortalecer o relacionamento com

os corretores e apresentar suas inovagdes para

o futuro. Os diretores Valmir Rodrigues e Genio-

mar Pereira destacaram a importancia da partici-

pacao da allseg no congresso, o crescimento da

empresa em 2024 e os planos para 2025, com o

langamento de novos produtos e a expansao de
sua presenga no mercado de seguros.

Allseg: nova era com
crescimento acelerado

Para a allseg seguradora, a participagéo
no 23° Congresso da Federagdo Nacional dos
Corretores de Seguros (Fenacor) foi uma opor-
tunidade estratégica de se apresentar de forma
mais robusta no mercado e fortalecer os lagos
com corretores e assessorias de todo o Bra-
sil. “E uma satisfagdo muito grande estar aqui,
principalmente porque € a nossa primeira par-
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ticipagcédo no evento. Estamos honrados com a
oportunidade de fortalecer os relacionamentos
com nossos parceiros e falar sobre as inova-
¢des que estamos trazendo para o mercado”,
afirmou Valmir Rodrigues, diretor da Allseg.
Ele destacou que a seguradora esta investin-
do pesadamente em tecnologia e em processos
de gestdo de pessoas para oferecer melhores
solugdes aos corretores e garantir uma operagéo
mais eficiente. “Estamos crescendo muito em
2024, mais do que planejamos e mais do que a
média de mercado. Estamos muito felizes com a
qualidade da entrega que estamos fazendo e com
os resultados que estamos obtendo”, disse Valmir.

Novos produtos para 2025

A allseg seguradora também revelou pla-
nos de expansdo e langamento de novos
produtos para 2025. “Para o préximo ano,
teremos o langcamento de novos produtos no
setor aerondutico, locaticias e automovel, co-
megando com um projeto piloto no interior de

Estamos honrados com a
oportunidade de fortalecer
os relacionamentos com
nossos parceiros e falar
sobre as inovacgoes que
estamos trazendo para o
mercado”

Valmir Rodrigues,
diretor da allseg seguradora



Sao Paulo. A ideia é consolidar essas opera-
¢des e expandir para outras regides do pais”,
mencionou Valmir Rodrigues. A empresa esta
apostando na diversificacdo de seu portfélio
e na introdugao de novas solugdes que aten-
dam as demandas do mercado e dos consu-
midores.

“Esse € um momento muito importante
para nds, pois estamos em uma fase de repo-
sicionamento da marca. Antiga América Life,
agora, somos a allseg seguradora, uma nova
companhia, com novos produtos e um novo
foco para o mercado”, comentou Geniomar
Pereira, diretor da allseg.

Crescimento e fortalecimento
da rede de corretores

Valmir e Geniomar destacaram que a allseg
seguradora tem uma forte crenga no papel dos
corretores como agentes de transformacéo e
crescimento no mercado de seguros. “Os cor-
retores sao fundamentais para o nosso cres-
cimento, e estamos comprometidos em ajuda-
-los a crescer também. A allseg nasceu com
0 proposito de fortalecer essa parceria, para
que, juntos, possamos aumentar a distribuicao
de seguros e garantir mais protecdo para os
brasileiros”, sinalizou Valmir.

A seguradora tem trabalhado para ofere-
cer aos corretores as ferramentas necessa-
rias para o sucesso, com foco em inovagao,
qualidade de atendimento e eficiéncia. “Nosso
compromisso é continuar investindo em ferra-
mentas e produtos que ajudem os corretores a
atender seus clientes da melhor forma possi-
vel. Estamos cada vez mais preparados para
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“Queremos que todos
os corretores, sejam
grandes ou pequenos,
sintam-se acolhidos pela
allseg. Estamos prontos
para caminhar juntos
e garantir que cada
corretor tenha sucesso em
sua jornada”

Geniomar Pereira,
diretor da allseg seguradora

apoiar os corretores de todos os tamanhos,
desde os grandes corretores até os profissio-
nais que estdo comegando agora”, ponderou
Geniomar.

Oportunidades de crescimento

A participagdo da allseg no congresso da
Fenacor foi apenas mais uma etapa de sua
jornada de fortalecimento de marca e expan-
sdo no mercado. A empresa ja confirmou sua
presenca no Conec 2025, consolidando sua
posicado no setor de seguros. “Estamos muito
felizes com o crescimento que estamos viven-
ciando. Nos ultimos trés anos, tivemos a opor-
tunidade de participar de congressos e even-
tos importantes, e agora estamos muito bem
posicionados para continuar nossa trajetoria
de sucesso”, explicou Geniomar.

Ao final da entrevista, Valmir e Geniomar
deixaram uma mensagem especial para os
corretores de seguros, reforgcando a importan-
cia dessa parceria estratégica. “Gostariamos
de agradecer aos corretores pela confianga
e parceria. Sabemos que o trabalho deles é
fundamental para o sucesso de todas as segu-
radoras, e estamos aqui para oferecer todo o
apoio necessario para que eles cresgam e te-
nham sucesso no mercado de seguros”, acres-
centou Valmir Rodrigues.

Geniomar Pereira também enfatizou a vi-
sao da allseg seguradora para o futuro. “Que-
remos que todos os corretores, sejam gran-
des ou pequenos, sintam-se acolhidos pela
allseg. Estamos prontos para caminhar juntos
e garantir que cada corretor tenha sucesso
em sua jornada”, finalizou.

segurototal -
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“Seguro como ferramenta
social”, diz Edson Calheiros
sobre produtos inclusivos

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

0 23° Congresso Brasileiro dos Cor-

retores de Seguros, Edson Calheiros,

presidente da Associagao Nacional

das Microsseguradoras (ANM) e do
Clube Vida em Grupo do Rio de Janeiro (CVG-
-RJ), compartilhou sua visdo sobre o futuro do
mercado de seguros, destacando a importan-
cia dos seguros inclusivos e a expanséo dessa
pratica como uma ferramenta de transformacéao
social. Em entrevista, Calheiros falou sobre os
avangos nesse campo e as iniciativas que bus-
cam tornar o seguro uma parte essencial da
vida das familias brasileiras.

Seguros inclusivos: caminho
para inclusao social

Para Edson Calheiros, o conceito de seguros
inclusivos vai além da simples protecéo patrimo-
nial. Ele vé o seguro como uma alavanca social,
uma forma de distribuir recursos e garantir tran-
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quilidade as familias de baixa renda no Brasil. “O
seguro é, na verdade, uma ferramenta de inclu-
sao social. Ele é capaz de distribuir renda e ofe-
recer a tdo necessaria seguranga financeira para
familias que, de outra forma, ndo teriam acesso a
esse tipo de protecao”, disse Calheiros.

O executivo destacou o trabalho de varias
seguradoras, como a MAG e a MAPFRE, que
tém se dedicado ao desenvolvimento de pro-
dutos voltados para a inclusdo social. “Essas
seguradoras estdo na vanguarda do setor, de-
senvolvendo produtos que atendem as neces-
sidades das camadas mais vulneraveis da po-
pulacéo. Ver agcdes como essas acontecendo é
algo que nos enche de orgulho”, completou.

Necessidade de especializagao e
diversificagao de produtos

Ao ser questionado sobre o futuro das se-
guradoras e a tendéncia do mercado, Calheiros



sinalizou que a especializacado sera fundamen-
tal para o crescimento do setor, mas n&o ne-
cessariamente em detrimento da diversificagao.
“A tendéncia é que as seguradoras se espe-
cializem cada vez mais, mas também & impor-
tante que se mantenham capazes de oferecer
produtos diversos. A CNseg, sob a lideranca de
Dyogo Oliveira, tem sido uma grande defensora
do desenvolvimento de produtos de qualidade,
com clareza nas informagdes e uma forte visao
de inclusao”, explicou o presidente da ANM e
do CVG-RJ.

Edson Calheiros acredita que a especializa-
¢ao ajudara a atender melhor as necessidades
de diferentes grupos de clientes, mas também
ressalta a importancia de continuar criando so-
lugdes multiproduto, que sejam acessiveis e
adaptaveis as realidades econémicas de uma
sociedade diversa como a brasileira.

Inclusdo como proposta de vendas

Uma das propostas mais ousadas de Ca-
Iheiros para expandir o alcance dos seguros no
Brasil € a venda de apdlices em locais inusita-
dos, como os supermercados. “Nés temos um
projeto muito interessante de vender seguros
através dos nossos corretores diretamente nas
gondolas dos supermercados. Isso significa le-
var o seguro para o carrinho de compras das
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familias brasileiras, tornando-o algo essencial,
como os produtos que compramos para o dia a
dia”, compartilhou.

Para Calheiros, essa abordagem pode aju-
dar a integrar o seguro a vida cotidiana dos
brasileiros, tornando-o mais acessivel e com-
preensivel para todos. “Seguro é essencial, e
queremos que as pessoas vejam o valor de es-
tar seguradas. O objetivo € que o seguro faca
parte da rotina da populagdo, como qualquer
outro bem essencial”, destacou.

Expansao internacional: interesse de
associagoes estrangeiras pelo modelo
brasileiro

A ANM tem sido um modelo de referéncia no
que diz respeito a inclusdo social através dos
seguros, e Calheiros compartilhou com entu-
siasmo a recente aproximacao de associagdes
internacionais com o modelo brasileiro. “Esta-
mos recebendo associagbes da Espanha e de
Portugal interessadas no nosso projeto. Elas
vém para entender como estamos promovendo
a inclusao social no Brasil, especialmente com
foco no seguro de vida”, citou Calheiros.

Esse interesse internacional é visto como
uma validagéo do trabalho desenvolvido no Bra-
sil e uma oportunidade para expandir o impacto
das microsseguradoras além das fronteiras do
pais. “Isso s6 reforga a importancia de nosso
modelo e a necessidade de continuar trabalhan-
do para garantir que cada vez mais brasileiros
tenham acesso a produtos de seguro que real-
mente atendam as suas necessidades”, acres-
centou.

Corretor de seguros: mais que vendedor,
protetor de familias

Calheiros também fez questao de ressaltar o
papel fundamental do corretor de seguros nes-
se processo de inclusdo. “O corretor de seguros
tem uma missao nobre, que vai muito além de
ser um vendedor de seguros. Ele € um prote-
tor das familias brasileiras, alguém que leva a
seguranga necessaria para as pessoas, garan-
tindo que elas estejam protegidas contra impre-
vistos”, afirmou.

O presidente da ANM e do CVG-RJ enfa-
tizou que a qualificacdo e o compromisso dos
corretores sao essenciais para o crescimento e
fortalecimento do mercado. “Os corretores pre-
cisam estar cada vez mais capacitados, com to-
das as informagdes necessarias para oferecer
aos clientes as melhores opgdes de cobertura.

Edson Calheiros,
Presidente da ANM e do CVG-RJ

O trabalho do corretor é apaixonante e funda-
mental para o setor”, completou Calheiros.

segurototal
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B Akad Seguros inova e
celebra expansao para o
segmento Vida

Por: Redagéo - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

0 23° Congresso Brasileiro dos Cor-

retores de Seguros, promovido pela

Federagdo Nacional dos Corretores

de Seguros (Fenacor), a Akad Segu-
ros destacou suas recentes conquistas e inova-
¢oes, além de reafirmar seu compromisso com
os corretores de seguros. Em entrevista, Cintia
Santos, analista de relacionamento estratégico
da Akad Seguros, compartilhou as novidades
que a empresa esta trazendo para o mercado e
a importancia de olhar para o cliente de maneira
integral.

Akad Seguros e a parceria
com os corretores

Cintia Santos iniciou o bate-papo expres-
sando o orgulho da Akad Seguros em traba-
Ihar com os corretores. “Para a Akad, falar
de corretor de seguros é facil. A gente ama
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trabalhar com vocés. Temos muito orgulho de
desenvolver solugdes, ferramentas e pensar
no dia a dia dos corretores, sempre com o ob-
jetivo de facilitar e simplificar o trabalho de-
les”, afirmou a executiva. Cintia destacou que
a empresa esta comprometida em fornecer
todo o apoio necessario para que os correto-
res possam desempenhar seu papel de forma
mais eficiente, com solugdes pensadas para
otimizar processos e gerar resultados.

A analista de relacionamento estratégico
também fez um convite aos corretores que
ainda nao trabalham com a Akad Seguros.
“Se vocé ainda nao trabalha com a gente, ve-
nha! Tenho certeza que sera um caminho sem
volta, e vocés vao gostar muito da experién-
cia. Continuem contando com a Akad, e sigam
nos acompanhando para mais novidades”,
disse Cintia, demonstrando entusiasmo pela
parceria com os profissionais da area.



Expansao da Akad Seguros:
novidades no ramo de pessoas

Este ano tem sido especial para a Akad,
com varias acdes e novidades. Cintia Santos
destacou uma das conquistas mais importan-
tes: a licenca para atuar no ramo de seguros
de pessoas. “Esse ano, a Akad conquistou
a licenga para atuar no ramo de pessoas,
e com isso, vem uma série de novidades.
Preparem-se para um leque ainda maior de
produtos, como seguro de vida, acidentes
pessoais (AP), prestamista e outros produ-
tos que irdo facilitar ainda mais o trabalho
dos corretores”, anunciou Cintia. A expansao
para o ramo de seguros de pessoas repre-
senta uma grande oportunidade para os cor-
retores ampliarem suas ofertas e atenderem
uma demanda crescente por protegdo na
area de vida e saude.

Visao 360° para o atendimento ao cliente

Um dos conselhos mais importantes que
Cintia Santos compartilhou com os corretores
é a importancia de adotar uma visao 360° ao
atender os clientes. “Olhe para o seu clien-
te de forma integral. Se ele vai contratar um
seguro de vida, oferega também outros pro-
dutos que complementam a protegdo, como
o Responsabilidade Civil (RC) profissional,
Cyber e, se for um médico, por exemplo, ele
pode precisar do seguro para equipamentos,
empresarial para a clinica, além da vida”,
sugeriu Cintia. A ideia é pensar em solugdes
completas que atendam a todas as necessi-
dades do cliente, oferecendo um atendimen-
to personalizado e eficaz.

A executiva ressaltou que, ao adotar uma
abordagem 360°, os corretores podem néo s6
expandir sua carteira de produtos, mas tam-
bém fortalecer o relacionamento com seus
clientes, oferecendo protecdo em diversas
frentes. “Essa abordagem é a melhor solu-
¢ao para o cliente e para o corretor, pois gera
mais valor para ambos”, completou Santos.

Compromisso com inovagao e crescimento

Cintia também falou sobre o compromisso
continuo da Akad Seguros em inovar e cres-
cer no mercado. “Estamos sempre atentos as
mudangas e as necessidades dos corretores
e seus clientes. Por isso, investimos em novos
produtos, em tecnologia e em uma gestdo mais
eficiente para garantir que os corretores tenham
as melhores ferramentas para desempenhar
seu trabalho”, explicou a analista.
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“Investimos em novos
produtos, em tecnologia
e em uma gestao mais
eficiente para garantir
que os corretores tenham
as melhores ferramentas
para desempenhar seu
trabalho”

Cintia Santos,
analista de relacionamento estratégico

da Akad Seguros
segurototal -
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BP Seguradora se apresenta

ao mercado como nova
opcCao para os corretores

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

urante o 23° Congresso Brasileiro dos

Corretores de Seguros, Marco Anto-

nio Neves, Vice-Presidente de Auto e

Vida da BP Seguradora, compartilhou
com entusiasmo o momento de transicao da
companhia, que recentemente se estabeleceu
como seguradora regulada pela Superintendén-
cia de Seguros Privados (Susep) e agora busca
expandir sua presenca no mercado.

Em entrevista, Neves detalhou as novidades
da empresa, como o langamento do produto de
seguro auto tradicional e a aposta em um pro-
duto inovador de seguro mensal. O executivo
também destacou a parceria essencial com os
corretores para o sucesso da BP Seguradora,
ressaltando o foco da empresa em ouvir e aten-
der as necessidades dos profissionais que fa-
zem a distribuicdo de seguros no Brasil.

BP Seguradora: nova era
para os corretores de seguros

A BP Seguradora estd em um momento im-
portante de transformacido, e Marco Antonio
Neves enfatizou a importancia da presenca da
empresa no congresso para se conectar com os
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corretores e se apresentar oficialmente como
uma seguradora estabelecida no Brasil. “Para
noés, € um momento muito importante estarmos
aqui, no Congresso, que € a casa dos correto-
res de seguros. A BP Seguradora, que operou
anteriormente no mercado nao regulado, agora
entra oficialmente no mercado com o processo
na Susep e ja estd se preparando para langar
nossos produtos no Brasil”, afirmou Neves.

O Vice-Presidente de Auto e Vida destacou
que a companhia ja nasceu com o “DNA do cor-
retor” e tem como objetivo se estabelecer como
uma parceira estratégica para esses profissio-
nais. “Sabemos da importancia do corretor, por
isso ja estamos focados em criar solugdes que
atendam suas demandas e possibilitem o cresci-
mento de seus negdcios”, explicou.

Lancamento de seguro auto tradicional e
produto mensal inovador

A BP Seguradora esta se preparando para
langar seu seguro auto tradicional, um dos
principais produtos da companhia. “Em breve,
nosso produto de seguro auto estara disponivel
para os corretores, inicialmente nos estados de



Marco Antonio Neves,
Vice-Presidente de Auto e Vida da BP Seguradora

Sao Paulo e Minas Gerais. Como somos uma
empresa mineira, comegaremos por esses dois
estados e, a medida que consolidarmos as ope-
racdes, vamos expandir para outras regides do
Brasil”, revelou Neves.

Outro grande destaque da BP Seguradora é o
produto de seguro mensal, aprovado pela Susep,
que se diferencia das ofertas tradicionais. “O pro-
duto mensal é uma das nossas inovagdes. Esta-
mos adaptando esse produto para que ele possa
ser distribuido de forma eficiente pelos correto-
res, proporcionando mais flexibilidade e acesso
aos clientes que buscam solugdes de protegao
mais acessiveis”, citou o Vice-Presidente.

Consultoria e desenvolvimento conjunto

A BP Seguradora tem um compromisso claro
com os corretores, que estdo no centro de sua
estratégia de distribuicdo. Neves ressaltou que,
desde o inicio, a empresa tem se dedicado a
ouvir os corretores e melhorar constantemente
seus produtos com base no feedback recebido.
“Durante os meses que antecederam 0 nosso
lancamento, ja comegamos a nos reunir com
os corretores, mostrando o cotador, o produto e
pedindo a consultoria deles. A ideia é entender
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0 que podemos fazer para melhorar o produto e
torna-lo mais facil de entender e de vender para
o cliente final”, mencionou Neves.

Essa abordagem colaborativa é vista como
uma estratégia fundamental para o sucesso da
companhia, garantindo que os produtos este-
jam alinhados com as necessidades do merca-
do e que os corretores tenham as ferramentas
certas para vender com confianga.

Visibilidade e crescimento
para BP Seguradora

A participacdo da BP Seguradora no con-
gresso foi marcada também pelo patrocinio do
show de Diogo Nogueira, um momento de in-
tegracao e visibilidade para a marca. “Foi ma-
ravilhoso poder patrocinar o show e, assim,
apresentar a BP Seguradora de uma maneira
descontraida e divertida. A presenca da nossa
marca e o reconhecimento da nossa empresa
no mercado foi um resultado sensacional. Ter a
oportunidade de nos conectarmos com os cor-
retores de forma tdo préxima foi um grande pas-
S0 para no6s”, sinalizou Neves.

BP Seguradora e o corretor de seguros

Ao final da entrevista, Neves deixou uma men-
sagem especial para os corretores de seguros,
destacando a importancia dessa parceria para o
crescimento da BP Seguradora. “O corretor de
seguros €, sem duvida, o maior € melhor canal
de distribuicdo do mercado. A BP Seguradora ja
nasce com esse foco, e é isso que trazemos para
o mercado: uma empresa que valoriza o corretor
e busca crescer junto com ele”, disse Neves.

Marco Antonio Neves também reforgou a
importancia da capacitagao e da construgao de
uma relagéo de confianga mutua entre a BP Se-
guradora e os corretores. “E fundamental que
os corretores se sintam apoiados e capacitados
para vender nossos produtos. Estamos aqui
para garantir que essa parceria seja de sucesso
para todos”, finalizou.

Show do cantor Diogo Nogueira durante o 23° Congresso Brasileiro dos Corretores de Seguros
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Bradesco Seguros foca em
contemplar necessidades
de corretores e clientes

Por: Redagéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

Grupo Bradesco Seguros reafirmou,

durante o 23° Congresso Brasilei-

ro dos Corretores de Seguros, seu

compromisso com o0s profissionais
da corretagem e a inovagado no setor. Com
palestras, ativagdes e novos produtos, a com-
panhia se destacou ao trazer novidades para
o0 mercado de seguros, incluindo abordagens
focadas em diversos segmentos, como segu-
ros de automoveis, saude, vida, previdéncia e
ramos elementares.

Durante o evento, Leonardo Pereira de
Freitas, Diretor Comercial da Bradesco Auto/
RE, e Alexandre Nogueira, Diretor de Marke-
ting do Grupo Bradesco Seguros, comparti-
lharam a visdo da companhia para o futuro e
destacaram o fortalecimento da relagdo com
os corretores.
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Compromisso da Bradesco Seguros
com os corretores

Para o Grupo Bradesco Seguros, o corre-
tor de seguros € uma pega fundamental em sua
estratégia de crescimento. “Este € um momento
muito importante para nés, pois estamos aqui
para mostrar a nossa dedicacao aos corretores. A
Bradesco Seguros tem um compromisso de longa
data com esses profissionais, e este congresso
€ a oportunidade de estreitar ainda mais nossos
lagos”, afirmou Leonardo Pereira de Freitas, Dire-
tor Comercial da Bradesco Auto/RE. A seguradora
tem investido fortemente em diversas agdes para
aproximar os corretores, oferecendo nao apenas
produtos, mas também servigos inovadores que
agregam valor as suas operagoes diarias.

Palestras e tematicas
focadas nos desafios do setor

Durante o congresso, o Grupo Bradesco Se-
guros organizou trés salas de palestra focadas
em areas essenciais do mercado de seguros.
“Focamos em temas de grande interesse para

Queremos parabenizar

todos os corretores de

seguros pelo excelente
trabalho que realizam e
pela parceria de sempre

Leonardo Pereira de Freitas,
Diretor Comercial da Bradesco Auto/RE



Alexandre Nogueira,
Diretor de Marketing do Grupo Bradesco Seguros

os corretores, como saude, vida e previdéncia,
e seguros de automodveis e ramos alimentares.
Essas salas ofereceram uma abordagem mais
focada e direcionada para os desafios e oportu-
nidades do mercado atual”, explicou Leonardo.

O executivo mencionou também a importan-
cia de abordar os novos riscos e o comporta-
mento do consumidor, que tém moldado a forma
como os corretores devem atuar. “Discutimos,
por exemplo, a importancia de ndo s6 cobrir o
bem, como no caso do seguro de caminhao, mas
também de focar no caminhoneiro e nos novos
riscos associados a profissao. Essa mudanga de
abordagem é essencial para reagir as demandas
do mercado”, completou.

Preparagao para o futuro

Além de trazer novas abordagens e produ-
tos, a Bradesco Seguros também tem investido
em solugdes para ajudar corretores de todos os
tamanhos, desde grandes corretoras até os pro-
fissionais que estdo iniciando no mercado. “Es-
tamos cada vez mais preparados para trabalhar
com corretores de todos os perfis. Oferecemos
jornadas de autosservigo e consultoria persona-
lizada, ajudando desde os corretores grandes
e estruturados até os profissionais que estao
comegando sua trajetoria”, disse Freitas. O exe-
cutivo revelou que a seguradora esta de portas
abertas para ouvir as demandas dos corretores
e adaptar seus produtos e servigos as necessi-
dades do mercado.

A seguradora também tem investido em co-
nectar os corretores a novos ecossistemas de
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distribuicdo. “Sabemos que o mercado esta mu-
dando e o corretor esta se conectando a novos
ecossistemas. Estamos preparados para isso e
sempre atentos as necessidades desse canal
de distribuicdo”, sinalizou o diretor.

Experiéncia do corretor e do cliente

Outro aspecto destacado por Leonardo Frei-
tas foi o investimento da Bradesco Seguros em
melhorar a experiéncia dos clientes, principal-
mente quando se trata de servigos de assistén-
cia. “Com a recente tragédia no Sul do Brasil, a
importancia de oferecer um suporte eficiente foi
ainda mais evidente. Estamos focados em apri-
morar nossa experiéncia de assisténcia, nao sé
para os produtos de automéveis, mas também
em outras areas, como a saude e o residencial”,
analisou.

Freitas também mencionou a contratacédo de
um novo profissional, vindo de mercado, para li-
derar a area de assisténcia. “Com a chegada de
um novo lider para a area de assisténcia, estamos
fortalecendo nossa rede de suporte, trabalhando
em parceria com a Europ Assistance Brasil para
melhorar a qualidade do atendimento e a conexao
com os corretores de seguros”, mencionou.

Reconhecimento e valorizagao do corretor

O més de outubro foi uma ocasido especial
para a Bradesco Seguros, com agdes de cele-
bragéo ao Dia do Corretor de Seguros. “Outubro
€ um més que realga o trabalho fundamental dos
corretores. Queremos parabenizar todos os cor-
retores de seguros pelo excelente trabalho que
realizam e pela parceria de sempre”, disse Frei-
tas. A Bradesco Seguros aproveitou a oportuni-
dade para reforgar o quanto os corretores sao
importantes para o sucesso da companhia e para
a protecgao financeira de milhdes de brasileiros.

Alexandre Nogueira, Diretor de Marketing do
Grupo Bradesco Seguros, também reforgcou a
importancia da parceria com os corretores e a
visdo de futuro da companhia. “Para nés, o con-
gresso foi uma excelente oportunidade de nos
aproximarmos dos corretores, entender melhor
suas necessidades e oferecer produtos e ser-
vicos que atendam a essas demandas. Sabe-
mos que com os corretores, podemos construir
um mercado mais seguro, préximo e dindmico”,
ponderou Nogueira.

O Diretor de Marketing completou dizendo
que a participacdo da Bradesco Seguros no
congresso e a interagdo com os corretores sao
fundamentais para garantir que a seguradora
continue a ser uma parceira confiavel e inova-
dora para os profissionais do setor.

segurototal
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CAPEMISA Seguradora

apresenta novidades
e aprimora parceria
estratégica com corretores

Por: Redagéo - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

CAPEMISA Seguradora, referéncia

em capitalizagéo e seguros de vida no

pais, marcou sua presenca no Con-

resso da Federagdo Nacional dos

Corretores de Seguros (Fenacor) com impor-

tantes anuncios e uma série de reflexdes sobre

o futuro do mercado de seguros. Executivos da

companhia compartilharam sua visdo sobre o

papel essencial dos corretores, as inovagoes

que a CAPEMISA tem trazido ao mercado e o

relacionamento cada vez mais préximo com os
profissionais da area.

Inovagao no portfélio

Fabio Lessa, Diretor Comercial da CAPE-
MISA Seguradora, destacou a relevancia do
congresso para a empresa, especialmente por
ser realizado no Rio de Janeiro, cidade natal da
companhia. “Fazer um congresso dos correto-

- segurototal

res no Rio de Janeiro, para nds, é especial de-
mais. Sendo uma seguradora carioca, com uma
histéria no Rio de Janeiro, esse evento é mais
do que especial”’, afirmou Lessa, visivelmente
emocionado. Para ele, eventos como esse sao
cruciais para o desenvolvimento do setor, per-
mitindo que os corretores se atualizem e am-
pliem suas redes de contato.

Durante sua entrevista, Lessa detalhou as
novidades apresentadas pela CAPEMISA no
congresso, como o langamento do novo produto
individual. “Estamos langando um produto mais
completo, totalmente adaptavel as necessida-
des do cliente. O mais importante é que o clien-
te ndo tem obrigatoriedade de adquirir pacotes,
todas as garantias sdo independentes entre si.
Criamos uma comunicagcdo mais eficaz com o
cliente, ajudando o corretor a sensibiliza-lo so-
bre a importancia de ter um seguro de vida”, ex-
plicou o executivo.



Fabio Lessa,
Diretor Comercial da CAPEMISA

Fabio Lessa também falou sobre a necessi-
dade de mudar a percepgao que as pessoas tém
do seguro de vida, tradicionalmente associado a
morte. “Desconstruimos o conceito de seguro de
pessoas, que agora é visto como uma protecao
de renda. A perda de alguém ou a incapacidade
de trabalhar afeta a renda, e é isso que o seguro
de pessoas realmente protege. Queremos que o
corretor e o cliente final entendam que o seguro
de vida é, na verdade, uma garantia de que a
pessoa vai poder continuar com seus projetos e
sua jornada de vida”, disse.

Parceria com corretores:
chave para o sucesso

Um dos pontos mais destacados por Lessa foi
a parceria continua com os corretores. “O CAPE-
MISA Viva, por exemplo, foi uma solugdo cons-
truida com o corretor de seguros. Nos discutimos

“Esse é um momento de
uniao, em que estamos
todos focados em como
melhorar o futuro do
seguro no Brasil”

Jorge Andrade,
Presidente da CAPEMISA
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com os corretores o que eles e seus clientes preci-
savam para proteger suas familias e suas rendas.
Acreditamos que ouvir € adaptar os nossos pro-
dutos as necessidades do corretor é fundamental
para o sucesso do negdcio”, enfatizou.

Fabio Lessa também expressou sua gratidéo
aos corretores pela parceria constante e pelo
feedback que ajuda a melhorar os processos
da seguradora. “A CAPEMISA esta sempre de
ouvidos e coragao abertos para receber qual-
quer informacgao ou sugestdo. Estamos o tempo
todo nos esforgando para entregar o melhor, e
fazemos isso escutando atentamente nossos
parceiros, os corretores”.

Futuro do seguro no Brasil

Jorge Andrade, Presidente da CAPEMISA
Seguradora, também aproveitou o congresso
para compartilhar sua visdo sobre o papel do
seguro na sociedade brasileira. “Esse € um mo-
mento de unido, em que estamos todos focados
em como melhorar o futuro do seguro no Brasil”,
declarou Andrade.

Andrade ressaltou o papel crucial que o se-
tor de seguros desempenha, n&o apenas ofe-
recendo seguranga financeira, mas também
promovendo o bem-estar das pessoas. Ele
explicou que o seguro vai além de proteger
bens materiais, sendo uma ferramenta impor-
tante para assegurar a realizagdo de sonhos e
a prosperidade das familias brasileiras. Dessa
forma, o setor contribui diretamente para uma
vida mais tranquila e estavel, permitindo que
os individuos alcancem seus objetivos com
maior confianga.

Foto: Divulgagédo
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ENS apresenfa

novidades e lanca MBA de
Financas e Seguros

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

0 23° Congresso Brasileiro dos Cor-

retores de Seguros, realizado em

outubro de 2024, Maria Helena Mon-

teiro, Diretora de Ensino Técnico da
Escola de Negécios e Seguros (ENS), compar-
tilhou as inovagdes da instituicdo e sua contri-
buicao para o desenvolvimento do mercado de
seguros no Brasil. Em entrevista, Maria Helena
destacou a importancia da educagao para os
profissionais do setor e revelou algumas das
grandes novidades da ENS, como o langamen-
to de um MBA focado na combinacéo de finan-
¢as e seguros, além de cursos internacionais
e iniciativas voltadas para o futuro digital do
corretor de seguros.
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Parabenizagao ao corretor

Maria Helena iniciou sua participagdo no
congresso com uma mensagem de parabeniza-
¢do aos corretores de seguros, reconhecendo
sua importancia fundamental para o mercado.
“E um prazer imenso participar deste evento e
poder parabenizar esses profissionais essen-
ciais. Eles sdo a base do mercado de seguros
no Brasil e, sem duvida, tém um papel crucial
na conscientizagao e distribuicdo de seguros”,
revelou a diretora, que enalteceu o estande da
ENS, considerado um dos mais bonitos da feira,
inspirado no Rio de Janeiro, com sua atmosfera
alegre e praiana.
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A ENS tem o compromisso

de investir na educacao
dos nossos alunos,
oferecendo cursos que
atendem as demandas
do mercado e preparam

os profissionais para os
desafios do futuro”

Maria Helena Monteiro,
Diretora de Ensino Técnico da Escola
de Negdcios e Seguros (ENS)

Langcamento do MBA de Finangas e Seguros

Uma das grandes novidades que a ENS
trouxe para o congresso foi o langcamento
do MBA de Finangas e Seguros, um progra-
ma exclusivo que combina duas areas es-
senciais para o setor. Maria Helena explicou
a relevancia dessa nova oferta educacional:
“Observamos que muitos profissionais enfren-
tam dificuldades em integrar conhecimentos
de finangas e seguros, e decidimos criar um
MBA totalmente focado nesse tema. Acredita-
mos que essa formacéao vai fazer uma diferen-
¢a enorme no mercado, proporcionando aos
alunos uma visdo mais holistica e estratégica
dessas duas areas”, mencionou.

A iniciativa é inédita no mercado brasi-
leiro e surge como resposta a crescente
demanda por profissionais mais capacitados,
capazes de entender e gerir de maneira efi-
caz os desafios financeiros dentro do contex-
to do seguro.

Internacionalizagao e cursos no exterior

A ENS também anunciou a expansao de
seus cursos para o exterior. “Além do MBA,
estamos langando nossa agenda de cursos
internacionais para o préximo ano. Tinhamos
uma sessao intitulada Viajando com a ENS,
onde falamos sobre as oportunidades de cur-
sos fora do Brasil, ampliando as perspectivas
dos nossos alunos para um mercado globali-
zado”, disse Maria Helena.

Aliniciativa visa proporcionar aos alunos da
ENS uma experiéncia internacional, amplian-
do suas habilidades e permitindo que se tor-

nem mais competitivos em um mercado cada
vez mais interconectado e dindmico.

IA e a digitalizagao do corretor de seguros

A digitalizagéo e o impacto das novas tecno-
logias no mercado de seguros também foram
temas abordados durante o congresso, com
a ENS se destacando ao oferecer palestras e
oficinas focadas em inteligéncia artificial. Maria
Helena apontou que a escola trouxe dois pales-
trantes para discutir o tema: um em um nivel
mais tedrico e outro oferecendo um workshop
pratico sobre como a inteligéncia artificial pode
ser aplicada no dia a dia do corretor de seguros.

“Sabemos que a demanda por conhecimento
em tecnologia e inteligéncia artificial é crescen-
te. Hoje, estamos falando de Open Insurance,
SPOC e como digitalizar o trabalho do corretor.
Essas mudancas sdo uma realidade, e a ENS
estd empenhada em capacitar os corretores
para que possam lidar com essas novas ferra-
mentas de forma eficiente”, afirmou a diretora.

Formacao continua

Para Maria Helena, a formacédo continua
dos corretores é a chave para garantir que eles
se mantenham relevantes em um mercado em
constante transformacgéo. “O corretor de segu-
ros é cada vez mais relevante, mas para que
essa relevancia se mantenha, ele precisa estar
constantemente atualizado. A ENS tem o com-
promisso de investir na educagdo dos nossos
alunos, oferecendo cursos que atendem as de-
mandas do mercado e preparam os profissio-
nais para os desafios do futuro”, concluiu.
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Suhai Seguradora
amplia oportunidades no
mercado de seguros

por REDACAO
redacao@revistasegurototal.com.br

0s ultimos anos, o mercado de segu-

ros no Brasil vem se transformando

para se adaptar as demandas de

uma sociedade em constante evo-
lugdo. A Suhai Seguradora, reconhecida pela
sua atuagao inovadora e inclusiva no setor de
seguros de veiculos, d4 um passo estratégi-
co ao abrir o cadastro para corretores pessoa
fisica, incluindo uma parcela significativa de
profissionais que antes encontravam barreiras
para atuar no segmento. Eduardo Grillo, Dire-
tor Executivo Comercial da Suhai, explica - em
entrevista especial para a Revista Seguro Total
- como essa decisao impacta tanto os correto-
res quanto o mercado e a sociedade de forma

n segurototal

abrangente.
Inclusdo e expansao: a estratégia da Suhai

“A decisao de incluir corretores pessoa fisica
na nossa carteira faz parte de uma estratégia de
inclusdo e crescimento”, afirma Eduardo Girillo,
ao descrever a visao da Suhai sobre o papel
desses profissionais no mercado. Segundo ele,
ha um contingente expressivo de corretores
pessoa fisica no Brasil que enfrentam dificulda-
des para atuar em determinadas areas, espe-
cialmente no ramo de automoveis.

“No Brasil, mais de 40% dos corretores de
seguros ativos atuam como pessoa fisica, de
acordo com a Superintendéncia de Seguros

sjexad :0j04



“Nosso objetivo é
Jornecer as ferramentas
necessarias para que
os corretores possam
atuar com exceléncia e
construir suas proprias
carteiras de clientes de
Jorma mais eficiente”

Eduardo Grillo
Diretor Executivo Comercial da Suhai

Privados (Susep), e muitos deles encontram di-
ficuldades para se posicionar de forma competi-
tiva”, explica Grillo. A Suhai, ao abrir esse canal,
pretende nao so atrair esses profissionais, mas
também proporcionar a eles uma estrutura que
os auxilie a se desenvolverem de forma auténo-
ma e sustentavel.

Suporte integral para o corretor

A abertura do cadastro para corretores pes-
soa fisica vem acompanhada de uma série de

Al

iniciativas de suporte. “Acreditamos que apoiar
o corretor pessoa fisica vai muito além de abrir
a possibilidade de cadastro”, comenta Grillo.
Segundo ele, a Suhai investiu em produtos com
alta aceitagdo e simplicidade, além de revisar
toda a jornada do corretor, desde o atendimento
até as regras de comercializag&o, com o objeti-
vo de simplificar processos e facilitar o trabalho
diario desses profissionais.

“Nosso objetivo é fornecer as ferramentas
necessarias para que os corretores possam
atuar com exceléncia e construir suas préprias
carteiras de clientes de forma mais eficiente”,
diz Grillo, enfatizando que a seguradora esta
comprometida em oferecer suporte continuo,
além de possibilitar um crescimento sustentavel
e de longo prazo para esses parceiros.

Enfrentando os desafios:
barreiras e solugoes

Um dos principais obstaculos para os cor-
retores pessoa fisica no Brasil € a necessi-
dade de abrir uma empresa para operar em
determinados ramos de seguros. Isso acaba
excluindo muitos profissionais do mercado
de automoveis, por exemplo. Eduardo Grillo
aponta que a Suhai esta mudando essa re-
alidade. “A Suhai quer ajudar a mudar essa
realidade, abrindo o cadastro para esses pro-
fissionais e permitindo que eles atuem sem as
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barreiras comuns do setor”, destaca.

Ao eliminar a exigéncia de formalizagdo em
pessoa juridica, a Suhai permite que milhares
de corretores autbnomos possam trabalhar de
maneira competitiva e eficiente. A iniciativa,
portanto, promove a inclusdo, amplia a rede de
distribuicdo da seguradora e beneficia tanto o
corretor quanto o consumidor final, ao disponi-
bilizar mais opgdes de seguro.

Impacto para o mercado e para a sociedade

A inclusdo de corretores pessoa fisica na
Suhai tem reflexos positivos ndo apenas para
os profissionais envolvidos, mas também para
0 mercado de seguros como um todo. “Ao in-
cluir esses profissionais, ampliamos a oferta de
servigos e produtos para os consumidores, que
passam a ter mais opgdes e mais acessibilida-
de”, comenta Girillo.

Essa abertura preenche uma lacuna exis-
tente, permitindo que a Suhai oferega produtos
diferenciados e inclusivos. O impacto é expres-
sivo: ao aumentar o numero de corretores ca-
dastrados e ofertando produtos que atendem
uma demanda reprimida, a seguradora cria no-
vas oportunidades de negécios e contribui para
o crescimento do setor de seguros no pais.

Uma jornada otimizada para o corretor

Para que o corretor pessoa fisica tenha uma
experiéncia positiva e produtiva, a Suhai Se-
guradora investiu em melhorias na jornada de
trabalho desses profissionais. Foram implemen-
tados mais de 50 projetos focados na simplifi-
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cacao dos processos, com o intuito de tornar a
atuacdo mais agil e eficaz. Grillo explica: “Cria-
mos um programa de segmentacdo dos cor-
retores, que oferece suporte personalizado de
acordo com o nivel de maturidade e experiéncia
de cada parceiro”.

Essa personalizagao permite que tanto cor-
retores iniciantes quanto os mais experientes
possam contar com um apoio direcionado. Grillo
reforca que a Suhai estd comprometida em ofe-
recer nao so6 produtos, mas uma experiéncia de
parceria sélida e vantajosa.

Perspectivas de crescimento e inovagao

A expectativa da Suhai € que o numero de
corretores pessoa fisica cadastrados, atual-
mente em torno de 6 mil, cresga significativa-
mente nos proximos anos. “A inclusdo desses
profissionais faz parte de uma estratégia maior
da Suhai de ampliar sua rede de distribuicao e
alcangar novos mercados”, explica Grillo.

Para o futuro, a Suhai planeja continuar in-
vestindo em iniciativas para impulsionar a ino-
vagao e o desenvolvimento dos corretores par-
ceiros. “Estamos comprometidos em ser uma
seguradora que ndo apenas oferece produtos
inovadores, mas que também promove o desen-
volvimento dos seus parceiros”, conclui Grillo.

A decisao da Suhai de abrir o cadastro para
corretores pessoa fisica marca um avango rele-
vante no setor, beneficiando profissionais, con-
sumidores e o mercado de seguros. A segurado-
ra, ao adotar uma postura inclusiva e de apoio
constante, redefine a atuagédo dos corretores e
fortalece o compromisso com um mercado de



saiba mais em revistasegurototal.com.br

Quais os destaques do
mercado em 2025?

A proxima edicao do Troféu Gaivota de Ouro
ja esta confirmada para julho de 2025!

N

TROFEU
GAIVOTA
DE OURO

PAOYAS

N
e —— -




ESPECIAL

Os Desafios da Saude

Suplementar no Brasil

COORDENADORA/MEDIADORA:
Erika Brandio - Corretora de Seguros

Especialistas debatem o

..........

combate as fraudes na
saude suplementar

por REDAGAO
redacao@revistasegurototal.com.br

combate as fraudes na saude

suplementar foi um dos temas

centrais no 23° Congresso Brasi-

leiro dos Corretores de Seguros,
promovido pela Federacdo Nacional dos
Corretores de Seguros (Fenacor). Durante
um dos paineis mais aguardados do even-
to, especialistas do setor publico e privado
discutiram os principais desafios enfrenta-
dos pelo mercado de saude suplementar no
Brasil, destacando as estratégias adotadas
para garantir a sustentabilidade do setor. O
debate teve a mediacédo da advogada e cor-
retora de seguros, Erika Brandédo Gleicher,
e contou com a participacdo de renomados

n segurototal

profissionais, incluindo Paulo Rebello Filho,
diretor-presidente da Agéncia Nacional de
Saude Suplementar (ANS), Manoel Peres,
presidente da Federacdo Nacional de Sau-
de Suplementar (FenaSaude), Raquel Reis,
CEO da SulAmérica Saude e Odonto, e Car-
los Amilcar Salgado, diretor do Departamen-
to de Regulagéo Assistencial e Controle do
Ministério da Saude.

A conversa abordou uma ampla gama de
tépicos cruciais para o setor, com énfase no
combate a fraude, na regulacdo do mercado
e nas praticas que visam garantir que os re-
cursos destinados ao cuidado da saude se-
jam usados de maneira eficiente. Durante o




painel, ficou claro que, embora ja haja esfor-
¢os consideraveis para combater as fraudes,
ainda ha muito a ser feito para fortalecer a
integridade do sistema de saude suplementar
no Brasil.

Combate as fraudes
e a urgéncia da educagéo

Manoel Peres, presidente da FenaSaude,
citou a importancia de continuar o comba-

ESPECIAL

te as fraudes que ainda afetam o setor. Ele
mencionou a colaboragdo com érgaos como
o Ministério Publico e a policia para investigar
e desmantelar quadrilhas que se aproveitam
de fragilidades no sistema de saude suple-
mentar. “E fundamental que a FenaSaude
continue a promover campanhas educativas
para garantir que tanto os corretores quanto
0os segurados compreendam a importancia
do uso adequado dos beneficios. O setor
esta sendo muito eficaz no combate as frau-

“E fundamental que a
FenaSaiude continue a
promover campanhas

educativas para
garantir que tanto os
corretores quanto os
segurados compreendam

a importancia do uso

adequado dos beneficios.

Manoel Peres,
presidente da FenaSaude
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“Queremos reforcar
NOSSO compromisso com
os corretores, que sao a
razao do nosso sucesso.

A SulAmérica esta
completando 130 anos
e, para isso, precisamos
dos corretores para os
proximos 130 anos”

Raquel Reis,
CEO da SulAmérica Saude e Odonto

des, mas infelizmente ainda existem praticas
que, do ponto de vista ético e moral, ndo séo
aceitaveis”, sublinhou Peres.

Peres ressaltou também o papel da Fe-
naSaude em reforcar a necessidade de uma
regulacdo mais rigorosa para evitar o uso
indevido dos recursos do setor. “Temos que
trabalhar para erradicar essas praticas deli-
tuosas e garantir que os recursos destinados
a saude sejam utilizados de forma correta e
transparente”, acrescentou o presidente da
FenaSaude.

Sustentabilidade e inovagao
na saude suplementar

Raquel Reis, CEO da SulAmérica Sau-
de e Odonto, também apresentou sua visao
sobre os desafios enfrentados pelo setor,
com énfase na sustentabilidade e na ino-
vagao. Para ela, ndo ha solugdes simples
para os problemas complexos do setor, es-
pecialmente quando se trata de fraudes e
abusos. “Nao existe uma bala de prata para
resolver esses problemas. O que estamos
fazendo é trabalhar em multiplas frentes:
investindo em novos produtos, em gestéo
de sinistros e, acima de tudo, na preven-
¢ao”, disse Raquel.

A executiva também destacou a importan-
cia de langar novos produtos dentro da regu-
lacdo vigente, com foco em acessibilidade e
sustentabilidade financeira. “Estamos langan-
do produtos modulares de reembolso e so-
lugcdes regionais que oferecem mais acesso
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a saulde para as pessoas, com um valor que
cabe no bolso. A inovagao tem sido a chave
para atender a demanda por servigos de sau-
de de qualidade, sem comprometer a susten-
tabilidade do sistema”, explicou a CEO.

Raquel aproveitou ainda a oportunidade
para parabenizar os corretores de seguros,
destacando o papel fundamental que desem-
penham no crescimento da SulAmérica. “Que-
remos reforgar nosso compromisso com o0s
corretores, que sdo a razdo do n0SSo sucesso.
A SulAmérica esta completando 130 anos e,
para isso, precisamos dos corretores para os
préximos 130 anos”, afirmou Raquel, lembran-
do que a companhia esta investindo fortemen-
te para expandir suas operagdes € inovar no
mercado.

Expectativas para o futuro

O painel também abordou as expectativas
para o futuro do setor de salude suplementar,
com foco na necessidade de continuar a ino-
vagao e a prevengao. Raquel compartilhou
que, embora 2023 tenha sido um ano desa-
fiador para a empresa, 2024 trouxe melhorias
significativas, com o langamento de novos
produtos e um crescimento consistente nas
carteiras de clientes. “O setor de saude su-
plementar estd em constante evolugdo. Para
2025, estamos nos preparando para mais no-
vidades, mas o principal é continuar promo-
vendo a educacgao e o entendimento sobre a
importancia de um sistema de saude justo e
acessivel para todos”, concluiu.



ESPECIAL

Allianz Seguros destaca
capacitacao e premiacoes
para corretores

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

Allianz Seguros marcou presenga no

23° Congresso Brasileiro dos Corre-

tores de Seguros, evento promovido

ela Federagcdo Nacional dos Corre-

tores de Seguros (Fenacor), apresentando no-

vas iniciativas voltadas para o desenvolvimento

e reconhecimento dos corretores. A Diretora

Comercial RJ/ES, Livia Prata, detalhou duran-

te o evento o sucesso das agdes da compa-

nhia, destacando o programa +Capaz, parte do
abrangente projeto Alliadoz.

Alliadoz: Capacitagao, reconhecimento e
viagens como incentivo

“Temos o nosso programa de capacitagao, o
+Capaz. Ele estd dentro do programa Alliadoz,
que é um programa completo que passa pelo
+Capaz de capacitagdo, +comissao, +prémios e
+viagens”, explicou Livia Prata. Segundo a exe-
cutiva, o projeto busca ndo apenas qualificar os
corretores, mas também oferecer reconhecimen-
to e experiéncias exclusivas.

“Estamos na reta final do nosso programa de
viagens. Varios corretores que passaram aqui
estdo quase com o pé na nossa viagem interna-
cional para Mildo e Veneza e na nacional, que
sera realizada no Club Med, aqui no Rio de Ja-
neiro”, acrescentou Prata, revelando o entusias-
mo com o desempenho dos participantes.

Foco na capacitagdao e campanhas
com bonificagoes especiais

Livia Prata destacou ainda que o +Capaz
oferece treinamentos voltados a produtos estra-
tégicos da Allianz, como vida, transporte, em-
presarial e residencial. Esses produtos pontuam
em dobro na campanha vigente, incentivando o
engajamento dos corretores e ampliando seu
portfélio de atuagéo.

“Estamos levando capacitagao e fomentan-
do técnicas de vendas nos corretores para que
eles distribuam os seguros da Allianz com mais

Livia Prata,
Diretora Comercial RJ/ES da Allianz Seguros

eficiéncia. O objetivo é oferecer o melhor supor-
te para que possam atender seus clientes com
exceléncia”, destacou Prata.

Iniciativas alinhadas ao
crescimento do mercado

Com uma abordagem que une capacitagao
continua e reconhecimento, a Allianz Seguros
reforga seu compromisso com o desenvolvimen-
to dos corretores. “A Allianz acredita no potencial
dos corretores e no papel essencial que desem-
penham na distribuicdo de seguros em todo o
Brasil. O programa Alliadoz é um reflexo desse
compromisso, unindo aprendizado e gratificagéo
para quem faz parte da nossa trajetoria”, finali-
zou a executiva.

Presenca estratégica no congresso

A participacdo da Allianz no Congresso Brasi-
leiro dos Corretores de Seguros reforca a impor-
tancia do relacionamento préximo com esses pro-
fissionais e a aposta da empresa em um mercado
cada vez mais qualificado e dindmico. A compa-
nhia segue investindo em programas que vao
além da capacitacao, criando experiéncias uUnicas
que fortalecem a parceria com seus corretores e
incentivam o crescimento sustentavel do setor.
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A fraude contra
0 seguro na
carteira de
automoveis

fraude contra o seguro na carteira

de automdveis impacta significativa-

mente o setor de seguros e a eco-

omia como um todo. Este tipo de

fraude inclui uma série de praticas ilicitas, como

falsificacdo de documentos, exagero nos valo-

res de sinistros e, em alguns casos, até a cria-

¢ao de acidentes ficticios. Esse comportamento

nao apenas eleva os custos das apdlices, re-

passando esses custos a todos os segurados,

mas também compromete a confiabilidade do

sistema, gerando desconfianga entre segurado-
ras e clientes.

A fraude contra o seguro na carteira de
automoveis pode ocorrer de diversas
maneiras. Entre os principais tipos de

fraudes estao:

Acidentes simulados: Nesse tipo de fraude, o
segurado simula um acidente de transito com o
objetivo de acionar o seguro e obter uma inde-
nizacao por danos inexistentes. Muitas vezes, o
“acidente” ocorre em locais isolados e sem tes-
temunhas, dificultando a verificagdo dos fatos
pela seguradora.

Superfaturamento de reparos: Aqui, 0 segu-
rado ou a oficina envolvida exagera nos valores
necessarios para o reparo do veiculo. Isso pode
incluir a cobranga por pecas que nao foram tro-
cadas, a inclusdo de servigos desnecessarios
ou a aplicagdo de valores acima do mercado.
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Em alguns casos, hd um acordo entre o segu-
rado e a oficina para dividir o valor excedente.

Roubo ou furto ficticio: Algumas fraudes en-
volvem a simulacéo do roubo ou furto do veicu-
lo, quando na realidade ele foi vendido, levado
a outro pais ou, em alguns casos, permanece
com o proéprio proprietario. Esse tipo de fraude
pode ser dificil de detectar, especialmente se
houver documentacéo forjada.

Venda e emissao de documentos falsifica-
dos: Em alguns casos, fraudadores usam docu-
mentos falsos para conseguir contratar seguros
de veiculos que ja sofreram perdas totais ou que
estéo irrecuperaveis. Esse tipo de fraude gera
um ciclo de prejuizos, pois esses veiculos, caso
sejam acidentados novamente, aumentam os
custos das seguradoras.

Sinistros Repetidos: Este € um esquema em
que o mesmo dano é usado em multiplas apo-
lices de seguros. Por exemplo, um veiculo que
ja foi envolvido em um sinistro é reapresentado
como danificado em outro seguro ativo, gerando
um novo pedido de indenizagéo.

Impactos econémicos das fraudes

As fraudes na carteira de automdveis acar-
retam um aumento significativo dos custos ope-
racionais das seguradoras. No Brasil, estima-se
que os prejuizos causados por fraudes de segu-
ros no setor de automadveis alcancem bilhdes de
reais anualmente. Esse aumento de custos se
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traduz na elevagéo dos prémios para os segura-
dos, 0 que gera uma situagao insustentavel, na
qual clientes honestos acabam sendo penaliza-
dos pelas praticas desleais de outros.

Além disso, o aumento nos custos do seguro
pode levar a evasao de segurados, que buscam
alternativas mais baratas e, muitas vezes, ile-
gais, como os seguros piratas. Esse fenbmeno,
por sua vez, alimenta o ciclo de fraudes e im-
pacta ainda mais negativamente o mercado for-
mal de seguros, criando um ambiente de des-
confianga entre seguradoras e segurados.

Para reduzir o impacto das fraudes, as se-
guradoras vém investindo em tecnologia e pro-
cessos de analise avancados para identificar
comportamentos suspeitos. Entre as principais
ferramentas e estratégias usadas estéao:

- Analise de dados e Inteligéncia Arti-
ficial (IA): Ferramentas de andlise de grandes
volumes de dados permitem identificar padroes
incomuns nos pedidos de indenizagao. A IA aju-
da a correlacionar dados de diversas fontes,
como histérico de sinistros, localizagéo do aci-
dente, perfil do segurado e informacgdes de ofici-
nas para verificar a autenticidade dos pedidos.

- Auditorias e investigagdes de campo:
Em muitos casos, as seguradoras mantém equi-
pes de investigacao especializadas em fraudes
de sinistros. Essas equipes visitam oficinas, ve-
rificam o local do acidente, buscam imagens de
cameras de segurancga e entrevistam envolvi-
dos para confirmar a veracidade das alegagdes.

- Educacao do consumidor: Informar
o cliente sobre as consequéncias legais e fi-

nanceiras das fraudes e sobre a importancia
de seguir processos transparentes na solicita-
¢ao de indenizag¢des é uma pratica preventiva
eficiente. Consumidores conscientes tendem
a evitar praticas fraudulentas ao entender os
riscos envolvidos.

- Colaboragdao com outros agentes

do setor: A colaboragdo entre seguradoras,
orgados reguladores e 6rgaos de seguran-
¢a é fundamental para o combate eficaz as
fraudes. O compartilhamento de informacgdes
permite identificar padrées de fraude mais
amplos e fortalecer a deteccéo de atividades
suspeitas.

Questao exige colaboragao de todos

A fraude contra o seguro na carteira de au-
tomaoveis € um problema complexo que exige a
colaboragéo de todos os agentes do setor para
ser enfrentado de forma eficaz. As seguradoras,
através de tecnologias avangadas e processos
de auditoria rigorosos, vém aprimorando suas
capacidades de detectar fraudes, mas é essen-
cial que essa luta inclua também a conscientiza-
¢ao dos consumidores e a atuagdo vigilante dos
corretores de seguros.

Para garantir um ambiente de seguros mais
transparente e acessivel, é fundamental que os
segurados compreendam o impacto negativo
da fraude e que a legislacao seja aplicada com
rigor contra aqueles que cometem esse tipo de
crime. A redugao das fraudes nao sé beneficia
o mercado de seguros, mas também contribui
para um sistema mais justo e acessivel para to-
dos, permitindo que os seguros cumpram seu
papel de protecdo e seguranga de forma mais
eficiente e confiavel.
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Grupo HDI aposta
na diversificacao de
produtos e marcas

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

Grupo HDI, composto pelas marcas

HDI Seguros, Yelum Seguradora (an-

teriormente Liberty Seguros) e Ali-

ro Seguro, marcou preseng¢a no 23°
Congresso Brasileiro dos Corretores de Segu-
ros com um estande inovador e uma série de
apresentagdes estratégicas. Durante o congres-
so, executivos do grupo compartilharam suas
visdes sobre o futuro do setor, a importancia da
parceria com os corretores e as novas fases de
suas marcas.

Forca da parceria com os corretores

Carla Oliveira, Diretora de Produto Auto
da HDI, destacou a importancia do congresso
como uma plataforma de interagéo e troca com
os corretores. “Para a gente, € um momento
sempre super importante estar aqui no con-
gresso. A gente faz questdo de estar aqui to-
dos os anos com o nosso estande aberto para
receber nossos parceiros, corretores e asses-

segurototal

sorias, porque € a esséncia do nosso negocio.
Eu, enquanto area de produto, sempre digo: s6
consigo desenvolver produtos e servigos que
atendem aos nossos clientes porque tenho par-
ceiros, corretores, que todos os dias dizem o
que precisamos fazer para melhorar o produto”.

A executiva enfatizou que essa relagao pro-
xima é fundamental para a evolugao do portfélio
da empresa. “E uma honra poder sentar & mesa
com nossos corretores, ouvir, conversar, € isso
s6 enriquece 0 nosso trabalho e o impacto positi-
VO que geramos na sociedade”, completou Carla,
ressaltando o quanto o evento é crucial para o
fortalecimento das relagdes dentro do mercado.

Diversidade de produtos e a
revolucgao da Inteligéncia Artificial

Igor Di Beo, Vice-Presidente de Vida e Ramos
Elementares (RE) do Grupo HDI, também com-
partilhou sua visdo sobre a importancia do con-
gresso e a estratégia do grupo para 2025. “Hoje,
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o grupo HDI, além de
contar com trés marcas
distintas, oferece um
dos maiores portfolios
de produtos do merca-
do brasileiro. Desde um
seguro de vida individu-
al até grandes riscos e
seguros  patrimoniais,
conseguimos  atender
a uma gama de neces-
sidades dos nossos
clientes”, afirmou Igor,
ressaltando a flexibili-
dade e abrangéncia das
solucdes oferecidas aos corretores.

Ao falar sobre as inovagdes tecnoldgicas, Di
Beo apontou a Inteligéncia Artificial como uma
revolugéo iminente no setor. “A Inteligéncia Ar-
tificial € uma area ainda pouco explorada, mas
que trara uma grande disrup¢do no mercado.
Ela vai proporcionar ganhos de produtividade
e inovagdo, mudando completamente a forma
como operamos e oferecendo novas possibili-
dades para o setor de seguros”.

grupo, com o lancamento da nova marca da
Yelum Seguradora e a integragdo das marcas.
“Este congresso tem um significado especial
para nds, pois é a primeira vez que a Yelum esta
participando. O nosso estande reflete a unido das
marcas e a diversidade de produtos que oferece-
mos. O langamento da Yelum, com a tradigéo da
Liberty, marca uma nova fase para o Grupo HDI,
tornando-nos uma companhia multimarcas, mul-
tiprodutos”, explicou Dal Ri.

Dal Ritambém mencionou o fortalecimento da
empresa e a adaptacéo as
novas demandas do merca-
do. “Estamos chegando ao
final de 2024, e a superagao
tem sido o tema deste ano.
Apesar das dificuldades, o !
mercado de seguros con-
tinua forte, e o Grupo HDI,
ainda mais robusto, segue
com novos produtos, novas
marcas € um compromisso
com a inovagao”.

O CEO do Grupo HDI Alexandre Moreira,
elencou a integragdo das Diretor Regional Centro-Oeste,
marcas como um passo Minas Gerais, Rio de Janeiro e

estratégico importante: Espirito Santo do Grupo HDI
“Agora, comegamos a unir

as forgas das nossas marcas, criando siner-
gias entre elas. Um exemplo disso é a nossa

Carla Oliveira,
Diretora de Produto
Auto da HDI

Papel social do corretor de seguros

Alexandre Moreira, Diretor Regional Centro-
-Oeste, Minas Gerais, Rio de Janeiro e Espirito

Santo do Grupo HDI, aproveitou o evento para
parabenizar os corretores de seguros, ressaltan-
do sua importancia social. “Essa missdo nobre
de proteger as pessoas
e os patriménios é fun-
damental. Muitas fa-
milias poderiam ter se
destruido se nao fosse
o corretor de seguros. O
Grupo HDI é a maior se-
guradora do Sul do Bra-
sil, e, apds a catastrofe
recente com as enchen-
tes na regido, vimos o
quanto é essencial o pa-
pel do corretor nos mo-

assisténcia 24 horas, que, agora, passa a aten-
der também a marca HDI, ampliando o servigo
de exceléncia que ja oferecia a Yelum. Isso s6
fortalece nossa oferta e proporciona ainda mais
beneficios aos nossos corretores e clientes”.

Futuro da seguradora
multimarcas e
multiprodutos

Ao longo do congres-
so, os executivos do Gru-
po HDI reforcaram a im-
portdncia de entender a
diversidade de produtos

que o grupo oferece, des-
de seguros simples, como
residéncia e vida, até solu-
¢des para grandes empre-

Igor Di Beo, Vice-Presidente
de Vida e Ramos Elementares
(RE) do Grupo HDI

mentos de crise”.
Moreira completou,
destacando a funcgao

Eduardo Dal Ri,
CEO do Grupo HDI

social do corretor: “O corretor de seguros tem
um papel social que ajuda a sociedade inteira,
e é importante reforgar que, no Brasil, seguro é
s6 com corretor”.

Nova era do Grupo HDI

Eduardo Dal Ri, CEO do Grupo HDI, com-
partilhou detalhes sobre as transformagées no

sas e riscos corporativos.

“Nosso desafio € mostrar aos corretores a
amplitude das nossas ofertas, que s&o o re-
sultado da unido da Sompo Consumer, HDI
Seguros e Liberty Seguros. Estamos prepara-
dos para oferecer aos corretores as melhores
opgoes de seguros para os seus clientes, com
a qualidade e confiabilidade que a HDI sem-
pre entregou”, concluiu Eduardo Dal Ri.

segurototal X
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Icatu Seguros inova com
ferramentas digitais e

novidades em produtos

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

Icatu Seguros se apresentou no 23°
Congresso da Federagcao Nacional
dos Corretores de Seguros (Fenacor)
om inovagdes tecnoldgicas e o lan-
¢camento de novos produtos para o mercado
de seguros de vida e previdéncia. Durante sua
participacdo no evento, Guilherme Hinrichsen,
Vice-Presidente Comercial da Icatu, revelou
como a companhia tem se dedicado a moderni-
zar seus servicos e fortalecer sua relagdo com
os corretores de seguros, apresentando inova-
¢bes como a Assistente Virtual Icatu (AVI) e no-
vos produtos que visam oferecer solugbes mais
sofisticadas aos clientes finais.

Protagonismo do corretor
na estratégia da Icatu

Para a Icatu, o corretor de seguros € uma
figura central na estratégia da companhia, sen-
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do essencial ndo apenas para a distribuigao dos
produtos, mas também no processo de inova-
¢ao e desenvolvimento dos servigos. “O corre-
tor de seguros é o protagonista da nossa estra-
tégia. Estamos constantemente inovando para
melhorar o relacionamento com os corretores e
também para equipa-los com as melhores ferra-
mentas, a fim de oferecer as melhores solugdes
para seus clientes”, afirmou Guilherme Hinrich-
sen.

O executivo destacou que a empresa nao sé
investe em produtos modernos e sofisticados,
mas também em ferramentas de apoio ao cor-
retor, para que ele possa melhorar seu desem-
penho e maximizar suas vendas. A prova disso,
segundo Hinrichsen, foi o langamento da AVI,
uma ferramenta de inteligéncia artificial proje-
tada para ajudar os corretores em todo o pro-
cesso de venda e pds-venda dos produtos de
seguros de vida da Icatu.



“Queremos que os corretores
vejam a Icatu como uma
parceira estratégica.
Estamos aqui para oferecer
nao apenas produtos, mas
também ferramentas e
servicos que vao ajudar
vocés a crescer e a atender
melhor seus clientes

Guilherme Hinrichsen,
Vice-Presidente Comercial da Icatu

Langcamento da Assistente
Virtual Icatu (AVI)

Uma das grandes novidades anunciadas
pela Icatu durante o congresso foi a estreia de
sua assistente virtual, AVI. “A AVI é uma ferra-
menta de inteligéncia artificial que veio para fa-
cilitar a vida do corretor, ajudando no processo
de venda e no acompanhamento pds-venda.
Ela é capaz de dar suporte no gerenciamento
de carteira, identificando clientes com pendén-
cias de pagamento ou contratos a vencer, o que
permite que o corretor realize a¢des direciona-
das e mais eficazes”, explicou Hinrichsen.

A assistente virtual representa um avango
importante na estratégia de digitalizacdo da
Icatu, que visa proporcionar mais agilidade e
eficiéncia aos corretores no dia a dia. A ferra-
menta foi desenvolvida com foco em simplificar
0S processos e garantir uma experiéncia mais
fluida e acessivel para os profissionais que li-
dam com os produtos de vida e previdéncia da
seguradora.

Novidades no portfélio

Além da inovacgéao tecnolégica, a Icatu tam-
bém demonstrou novas opg¢des em seu portfolio
de produtos. “Como uma seguradora especia-
lizada no ramo de pessoas, temos o compro-
misso de oferecer aos nossos corretores o0s
produtos mais modernos e completos. Um
exemplo disso é o langamento de um produto
de vida inteira que permite ao corretor acompa-
nhar o cliente ao longo de toda a sua vida, com
um atendimento consultivo e altamente sofisti-
cado”, comentou o Vice-Presidente Comercial.
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“Esse produto foi desenvolvido com a intengao
de ser uma solugao mais completa para o clien-
te, permitindo ao corretor oferecer uma prote-
¢ao duradoura e ajustada as diversas fases da
vida do segurado”, completou Hinrichsen.

Mais do que produtos, solugdes completas

Além de ampliar seu portfélio de produtos, a
Icatu também investe em servigos que auxiliam
os corretores na gestdo e no relacionamento
com seus clientes. “Nao basta oferecer bons
produtos; é necessario também fornecer supor-
te continuo. Com a AVI e outras ferramentas, o
corretor pode acompanhar sua carteira de for-
ma mais eficaz, identificar oportunidades e ga-
rantir que os clientes tenham sempre a melhor
protecao financeira”, mencionou Hinrichsen.

Icatu como parceira do corretor

Ao final da entrevista, Guilherme Hinrich-
sen deixou uma mensagem de incentivo para
os corretores de seguros presentes no con-
gresso. “Queremos que os corretores vejam a
Icatu como uma parceira estratégica. Estamos
aqui para oferecer ndo apenas produtos, mas
também ferramentas e servigos que vao ajudar
vocés a crescer e a atender melhor seus clien-
tes. Para os corretores que ja trabalham conos-
co, 0 convite é para aproveitarem ainda mais
as nossas ferramentas e novos produtos. Para
aqueles que ainda ndo conhecem a Icatu, a por-
ta esta aberta. Venham conversar com nossa
equipe comercial e descubram como podemos
construir juntos um futuro mais seguro para os
seus clientes”, finalizou.
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inovacoes no Congresso
da Fenacor

Por: Redagéo - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

urante o 23° Congresso Brasileiro dos

Corretores de Seguros, promovido pela

Federacado Nacional dos Corretores de

Seguros (Fenacor), Euclides Naliato, di-
retor comercial da Ituran Brasil, compartilhou com
entusiasmo as novidades e inovagdes da empre-
sa, além de destacar sua visao para o futuro do
mercado de seguros no Brasil. Em entrevista, Na-
liato revelou como a lturan, conhecida por sua atu-
acao no mercado de tecnologia e rastreamento,
tem ampliado sua oferta de produtos e solucbes
para os corretores de seguros, com foco nas clas-
ses C e D e veiculos com mais de 10 anos.

segurototal

Inovagoes e novos produtos para os
corretores de seguros

A lturan, tradicionalmente reconhecida
pelo seu trabalho no rastreamento e monito-
ramento de veiculos, esta diversificando sua
atuacéao no setor de seguros com o langamen-
to de produtos como o lturan Seguro Light e
o Ituran One. “O Congresso dos Corretores
de Seguros da Fenacor foi um evento muito
importante para nés. Apresentamos nossas
solugdes e mostramos como os produtos da
familia Ituran podem ajudar os corretores a



expandirem seus negdcios”, afirmou Naliato.

O executivo mencionou que a empresa esta
focada em oferecer alternativas para um publi-
co que, historicamente, tem ficado de fora do
mercado de seguros mais convencionais. “Nos-
so foco esta nas classes C e D, e em veicu-
los com mais de 10 anos. Esses clientes, que
muitas vezes ndo conseguem acessar seguros
compreensivos, agora tém a oportunidade de
contar com a protegao da lturan”, explicou o di-
retor comercial.

Tecnologia como diferencial
no mercado de seguros

Um dos grandes diferenciais dos produtos
da lturan é a integragéo da tecnologia de rastre-
amento com o seguro de automével. A empresa
nao se posiciona como uma corretora ou segu-
radora, mas como uma fornecedora de tecno-
logia para o mercado de seguros. “Somos uma
empresa de tecnologia, e nosso papel é levar
ao mercado solugdes de seguros de automoé-
veis combinadas com monitoramento em tempo
real”, destacou Naliato.

A tecnologia de rastreamento da lturan per-
mite que os segurados gerenciem seus veicu-
los, monitorando sua localizagdo e condigoes
em tempo real, e acessem diversos servigos de
assisténcia através de uma plataforma digital.
“O cliente pode acessar a sua apdlice, falar com
o corretor e ter total controle sobre o gerencia-
mento do seu veiculo. Isso proporciona uma
tangibilidade unica do produto, que agrega ain-
da mais valor ao seguro”, citou Naliato.

Expectativas de crescimento
e expansao nacional

O diretor comercial também compartilhou
as expectativas da lturan para os proximos
anos. “Estamos muito otimistas para 2024.

“Acreditamos muito
no papel do corretor e
estamos comprometidos
em fornecer a ele as
Jerramentas necessarias
para oferecer as melhores
solucoes aos seus clientes”

Euclides Naliato,
diretor comercial da lturan Brasil
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Euclides Naliato,
diretor comercial da Ituran Brasil

Nosso objetivo é crescer ainda mais, expan-
dindo nossa presencga para varias regides e es-
tados do Brasil. Vamos contar com a parceria
dos nossos corretores de seguros em todo o
pais para divulgar nossas solugdes e produ-
tos”, disse Naliato.

Euclides Naliato enfatizou que a colaboragao
com os corretores € essencial para o sucesso
da lturan e para o crescimento continuo da em-
presa no setor de seguros. “Acreditamos muito
no papel do corretor e estamos comprometidos
em fornecer a ele as ferramentas necessarias
para oferecer as melhores solugcbes aos seus
clientes”, completou.

Corretor de seguros: parceria
e reconhecimento

Em um momento especial da entrevista, Na-
liato fez questédo de parabenizar todos os corre-
tores de seguros, reconhecendo sua importan-
cia para o mercado e para a lturan. “Queremos
deixar uma mensagem de agradecimento a to-
dos esses profissionais que sao tdo essenciais
para o nosso setor. Temos muitos amigos entre
os corretores e corretoras de seguros, € € com
eles que conseguimos crescer e levar as me-
Ihores solucdes para o mercado”, acrescentou
Naliato.

O diretor comercial reforgou que a parce-
ria com os corretores € uma das chaves para
0 sucesso da lturan no mercado de seguros.
“Os corretores sdo fundamentais para o nosso
sucesso, e estamos aqui para apoiar vocés em
tudo o que for necessario”, concluiu.

segurototal &b
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digital no mercado
segurador

Por: Redagéo - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

urante o 23° Congresso Brasileiro dos

Corretores de Seguros, promovido

pela Federagcao Nacional dos Corre-

tores de Seguros (Fenacor), Luciano
Lima, diretor comercial da Justos, compartilhou
as inovagdes que a empresa, uma startup foca-
da no mercado de seguros, esta trazendo para
o setor. Com um modelo de negdcios totalmente
digital, a Justos aposta em inteligéncia artificial
e telemetria para oferecer um servigo mais ra-
pido, acessivel e adaptavel tanto para os corre-
tores quanto para os segurados. Em entrevista,
Lima destacou como a Justos esta comprome-
tida em ser uma parceira de longo prazo para
os corretores de seguros, oferecendo solugdes
que atendem as novas demandas do mercado.
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Justos e a parceria com os corretores

Luciano Lima demonstrou como a Justos
tem uma abordagem diferenciada em relagéo
aos corretores de seguros. “A Justos entende
que o corretor de seguros € o canal de distri-
buigdo mais importante para o mercado. Desde
0 inicio, montamos uma equipe comercial em
todas as regides do Brasil para apoiar os corre-
tores e facilitar o processo de venda de nossos
produtos”, afirmou Lima.

O executivo ressaltou que a Justos se pro-
poe a criar uma experiéncia simples e rapida
tanto para o corretor quanto para o segurado,
com um processo totalmente digital. “Nds bus-
camos oferecer uma plataforma intuitiva e agil,



“Nosso objetivo é crescer
junto com os corretores,
e para isso, estamos
oferecendo as ferramentas
certas e um suporte
continuo para que eles
possam prosperar’”

Luciano Lima,
diretor comercial da Justos
]

tanto para a venda quanto para o atendimento
ao segurado quando ele precisar. A satisfacao
do cliente é uma prioridade para nés”, comple-
tou o diretor comercial.

Seguros inteligentes e
beneficios inovadores

A inovacgéo da Justos vai além da digitaliza-
¢ao do processo. A empresa introduziu um mo-
delo de seguro baseado em telemetria, o que
permite monitorar o comportamento de direcéo
do segurado. Lima explicou: “O conceito por
tras do nosso seguro & simples: € um seguro
mensal baseado no uso, que analisa a forma de
conducgdo do segurado. Através de telemetria,
pontuamos a dire¢édo do cliente e, com isso, ele
pode ganhar pontos que podem ser trocados

novacgao
b cliente

AGENTENAD
ANTECIPOU ©
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por vouchers de estabelecimentos como McDo-
nald ‘s, Uber e outros”, disse.

Além dos beneficios de recompensas, o mo-
delo da Justos também permite aos segurados
reduzir seus prémios mensais com base em seu
comportamento de diregéo. “Se o segurado diri-
gir de maneira responsavel, sem usar o celular,
sem acelerar excessivamente e seguindo as re-
gras de transito, ele consegue diminuir o valor
do seu prémio mensal. Isso € algo que s6 a Jus-
tos oferece no mercado”, apresentou Lima.

Agilidade e adaptacao: o modelo da Justos

O diferencial da Justos, como startup, esta
na sua capacidade de adaptar-se rapidamen-
te as necessidades do mercado. Lima revelou
que, ao contrario das seguradoras tradicionais,
que podem ter processos mais rigidos devido
ao seu legado, a Justos consegue implementar
mudancas de forma muito mais agil. “Quando
estamos em reunido com um corretor ou se-
gurado e recebemos uma sugestdo ou opiniao
sobre o produto, conseguimos fazer ajustes
imediatos. Se for algo que beneficia o mercado,
o corretor ou o segurado, ajustamos de um dia
para o outro”, mencionou Lima.

Ele citou um exemplo recente de como a
Justos atendeu rapidamente as necessidades
dos corretores, implementando um QR code
no processo de venda, o que facilitou o aces-
so dos segurados as informagdes do produto.
“Isso mostra como estamos preparados para
ser ageis e responsivos, algo que é um grande
diferencial em um mercado com tanta concor-
réncia”, projetou.

Justos no Congresso dos Corretores

Luciano Lima também compartilhou sua sa-
tisfacéo por estar participando do 23° Congres-
so Brasileiro dos Corretores de Seguros, um
evento que, segundo ele, comprova o compro-
misso da Justos com o canal de distribuicdo dos
corretores. “Entrei na Justos ha quatro meses e
em apenas dois meses nossa estrutura comer-
cial foi totalmente remodelada. Agora, estamos
aqui, no maior evento do mercado, para mostrar
que acreditamos no corretor de seguros como
nosso parceiro estratégico”, acrescentou Lima.

O diretor comercial ponderou que a presen-
¢a da Justos no congresso € uma demonstra-
¢ao clara do desejo da empresa de se tornar
uma parceira definitiva dos corretores. “Nosso
objetivo é crescer junto com os corretores, e

Luciano Lima,
diretor comercial da Justos

para isso, estamos oferecendo as ferramentas
certas e um suporte continuo para que eles pos-

sam prosperar”, finalizou.
segurototal
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Liderancas discutem o
futuro do mercado de
seguros no Congresso
Brasileiro dos Corretores

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br
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Congresso Brasileiro dos Corretores abordando temas como inovagao, negécios e

de Seguros, promovido pela Federa- a regulamentagdo das associacdoes coopera-

¢ao Nacional dos Corretores de Se- tivas. Além da participagao de personalidades

guros (Fenacor), reuniu liderancas do como Armando Vergilio, presidente da Fena-
setor e autoridades entre os dias 10 e 12 de ou- cor, e Fernando Haddad, ministro da Fazenda,
tubro de 2024, no Rio de Janeiro. O evento se o governador do Rio de Janeiro, Claudio Cas-
consolidou como um marco para o debate sobre tro, destacou a relevancia econémica e social
a evolugcdo do mercado de seguros no Brasil, do evento para o estado.

Abertura do 23° Congresso Brasileiro dos Corretores de Seguros

segurototal



Abertura e homenagem a Henrique Brandao

Ricardo Garrido, presidente do Sindicato
dos Corretores de Seguros do Rio de Janeiro
(Sincor-RJ), abriu o evento com uma homena-
gem ao corretor Henrique Brandao, falecido em
janeiro de 2024. Na sequéncia, anunciou uma
novidade importante: “Em parceria com a Fena-
cor e o presidente Armando Vergilio, decidimos
que, a partir deste ano, os congressos brasilei-
ros serao realizados aqui no Rio de Janeiro, na
nossa cidade maravilhosa”.

Armando Vergilio: potencial e incluséo

O presidente da Fenacor, Armando Vergilio,
reforgou a necessidade de ampliar a penetra-
¢ao do seguro no pais e fomentar a inclusao
de associagbes cooperativas no mercado re-
gulado. “Nés temos um imenso potencial, mas
pouca penetracado. Precisamos fazer do Brasil
um mercado de seguros a altura do pais”. Ele
enfatizou que a integracédo das cooperativas ao
sistema trara maior acessibilidade e protecao
para a populacao: “Esse € um passo essencial
para democratizar o acesso ao seguro e gerar
oportunidades para corretores e seguradoras”.

Rio como hub do setor

O governador Claudio Castro ponderou o
impacto positivo de sediar o evento no Rio de
Janeiro, tanto para o mercado local quanto para
o turismo e a economia do estado. “Esse con-
gresso é mais do que um encontro de especia-
listas; € uma oportunidade para posicionarmos
0 Rio como um hub estratégico para o setor de
seguros”. Castro reforgou o compromisso do
governo em apoiar iniciativas que estimulem o
desenvolvimento econdmico e social, destacan-
do a relevancia do mercado de seguros nesse
contexto.

Regulagao e Saude Suplementar

O superintendente da Superintendéncia de
Seguros Privados (Susep), Alessandro Octa-
viani, sublinhou a necessidade de modernizar
a regulagéo para acompanhar as inovagdes do
mercado e melhorar a experiéncia dos consumi-
dores. “O setor precisa de uma regulagao inteli-
gente, que seja agil e adaptada a nova realida-
de digital”. Ele também enfatizou a importancia
da estabilidade regulatéria para atrair novos in-
vestimentos e fortalecer o mercado.

Paulo Rebello Filho, diretor-presidente
da Agéncia Nacional de Saude Suplementar
(ANS), apresentou os avangos na saude suple-

ESPECIAL

mentar e a relevancia da sinergia entre o setor
de seguros e a saude privada. “A interconexdo
entre 0s seguros e a saude suplementar é es-
sencial para garantir mais eficiéncia e qualidade
no atendimento ao consumidor”. Ele também
mencionou o compromisso da ANS com a am-
pliacdo do acesso a planos de saude, especial-
mente em um cenario de crescente demanda.

Debates estratégicos

O congresso contou ainda com a participa-
¢ao de Fernando Haddad, ministro da Fazenda,
que relembrou a importancia da Tabela Fipe na
padronizacao dos valores de indenizagao, e de
Ronaldo Caiado, governador de Goias, que de-
fendeu reformas estruturantes como fundamen-
tais para o crescimento econémico e elogiou a
atuacédo do setor de seguros no agronegécio.
Dyogo Oliveira, presidente da Confederagao
Nacional das Seguradoras (CNseg), celebrou o
crescimento do mercado, que ja representa 6%
do PIB brasileiro, e Lucas Vergilio, presidente
da Escola de Negocios e Seguros (ENS), res-
saltou a importancia da qualificagéo profissional
continua para acompanhar o avango das tec-
nologias.

Com temas estratégicos e discursos otimis-
tas, o Congresso Brasileiro dos Corretores de
Seguros encerrou suas atividades destacando
o potencial de crescimento do setor e a impor-
tancia da colaboragao entre lideres e institui-
¢bes para garantir mais seguranca e protecéo a
sociedade brasileira.
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MAG Seguros impulsiona
mudanca no mercado com
educacao financeira e
ampliacao de produtos

Por: Redacao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

0 23° Congresso Brasileiro dos Cor-
retores de Seguros, promovido pela
Federagdo Nacional dos Corretores
de Seguros (Fenacor), Nuno David,
diretor Comercial e de Marketing do Grupo
MAG Seguros, destacou a transformacao do
mercado de seguros no Brasil e a crescente im-
portancia do corretor de seguros. Em entrevista,
Nuno detalhou como a MAG esta trabalhando
para promover essa mudanga, com foco na am-
pliacdo da oferta de produtos e servigos e na
capacitacado continua dos corretores. Para ele,
o corretor é pega-chave nesse processo de evo-
lucdo e deve se adaptar para atender as novas
demandas do mercado e da regulagao.

Ampliagao da oferta de produtos e servigos:
mais solugdes para o corretor

Nuno David comegou a entrevista ressal-
tando a transformagao no papel do corretor de
seguros. “O corretor de seguros tem se tornado
uma presenga mais ampla na vida dos brasi-
leiros. Hoje, ele ndo vende apenas um tipo de
produto, mas é convidado a oferecer uma gama
maior de solugdes para atender as necessida-
des de seus clientes”, afirmou. O executivo res-
saltou que a MAG tem se esforcado para pro-
mover essa mudanga, ampliando seu portfélio
de produtos e servicos.

“Hoje, temos 72 diferentes coberturas em
nosso portfélio de produtos. E isso sem contar
todos os outros servigos que oferecemos, como
0 aconselhamento de risco e a educacéo finan-
ceira, que sao cada vez mais importantes para
a protecao financeira das familias brasileiras”,
mencionou Nuno. Para ele, oferecer um leque
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Para mudar a percep¢ao
da sociedade brasileira
sobre a importancia de

se equipar com produtos
de protecao financeira,

precisamos trabalhar
de forma constante e
consistente”

Nuno David,
diretor Comercial e de Marketing do
Grupo MAG Seguros

mais amplo de opgdes ao corretor permite que
ele atenda melhor seus clientes e se torne um
consultor completo em solugdes de seguros.

Capacitagao do corretor

A capacitagdo continua do corretor é outro
pilar fundamental da estratégia da MAG Segu-
ros. Nuno David citou a importancia do investi-
mento em educacgao financeira para melhorar a
compreensao dos brasileiros sobre a necessi-
dade de protecao financeira. “A educacgao finan-
ceira é um investimento continuo. Ndo é uma
solugado de curto prazo. Para mudar a percep-
¢ao da sociedade brasileira sobre a importancia
de se equipar com produtos de protegao finan-
ceira, precisamos trabalhar de forma constante
e consistente”, ponderou.

A MAG Seguros tem investido fortemente
em programas de capacitagdo para os correto-
res, com o apoio de sua universidade corporati-
va e por meio de agdes de comunicagao, como
o videocast e conteudos postados regularmente
pelas liderangas da empresa. “Nosso objetivo é
disseminar conhecimento de forma eficiente, e
ja somos a primeira marca em reconhecimento
de conteldos nas principais plataformas. Esse
esfor¢co tem sido reconhecido pelo mercado, e
estamos vendo uma evolugéo cada vez maior”,
explicou Nuno.

Transformacgao digital e o papel do corretor

Nuno também comentou sobre o impacto da
digitalizacdo no mercado de seguros e como 0s
corretores estdo cada vez mais integrados as
plataformas digitais. “Os corretores estéo per-
cebendo o poder das plataformas digitais para
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Nuno David,
diretor Comercial e de Marketing do
Grupo MAG Seguros

disseminar conhecimento e alcangar um publico
maior. A digitalizacdo tem sido uma aliada im-
portante na capacitagao e na atragdo de novos
clientes, e estamos acompanhando essa evolu-
¢ao com muito entusiasmo”, disse.

O executivo acredita que os corretores de
seguros sédo fundamentais para o sucesso
dessa transformacao digital, pois sao eles que
aproximam o cliente das solugdes oferecidas
pelas plataformas e ferramentas digitais. “O cor-
retor é o elo entre a tecnologia e o cliente. Eles
desempenham um papel crucial na adaptagao
do mercado as novas demandas e devem conti-
nuar se capacitando para aproveitar ao maximo
as oportunidades oferecidas pela digitalizacéao”,
finalizou Nuno.
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MAPFRE reforca parceria
com o mercado e celebra
patrocinio a Conmebol
Libertadores

Por: Redacao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

MAPFRE, uma das principais segu-

radoras globais, foi uma das prota-

gonistas do 23° Congresso Brasileiro

os Corretores de Seguros, realiza-

do em outubro de 2024 no Rio de Janeiro. Com

um estande interativo e a presencga de executivos-

-chave, a companhia aproveitou o evento para for-

talecer ainda mais seus lagos com os corretores,

além de apresentar suas inovagdes no setor de

seguros e as novas estratégias para o futuro. O

congresso foi também uma excelente oportuni-

dade para divulgar sua parceria com a Conmebol

Libertadores, um ativo de marca que tem gerado
grande visibilidade e engajamento.

Aproximagao com os corretores

Jonson Sousa, Diretor Territorial de Sao
Paulo — Capital da MAPFRE, destacou a im-
portancia do congresso para estreitar os lagos
com os corretores e reforgar a presenga da
MAPFRE no mercado brasileiro. “E um enorme
prazer estar aqui no congresso e trazer todas as
melhorias que a MAPFRE implementou, novos
produtos, novos processos e campanhas. Esta-
mos aqui para fazer com que os corretores se
sintam em casa, como parte da nossa historia”,
afirmou Sousa.

A MAPFRE aproveitou a ocasido também
para celebrar o més do corretor de seguros, uma
data importante para o setor. “O corretor € um
profissional essencial, capaz de levar protecao e
segurancga para todo o pais. Parabenizamos es-
ses profissionais que tém evoluido € ampliado a
cultura do seguro no Brasil”, disse o diretor, enfa-
tizando o papel fundamental do corretor na pro-

' tec&o das familias e no crescimento do mercado.

Conexao entre futebol e seguros

Tatiana Cerezer, Diretora de Comunicacéao e
Marketing da MAPFRE, falou com entusiasmo
sobre o impacto da parceria da companhia com
a Conmebol Libertadores, que tem sido uma
das principais estratégias de marketing da em-
presa neste ano. “A parceria com a Libertadores
tem sido magica para nos. O futebol € um ativo
forte e conseguimos usa-lo para construir uma
relagdo mais préoxima com os corretores. O fu-
tebol € um jogo de equipe, e, assim como no

. esporte, o corretor é aquele que ampara o time,

que protege os outros. Essa conexéo foi trazida

Jonson Sousa,
Diretor Territorial de Sao Paulo — Capital da MAPFRE
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para o nosso estande, onde celebramos juntos
as vitdrias desse time”, explicou a executiva.



Tatiana Cerezer,
Diretora de Comunicagéo e Marketing da MAPFRE

A Diretora de Comunicacado e Marketing
também citou as inovagdes no relacionamento
com os corretores, com a utilizagdo de novos
canais de comunica¢do, como o Instagram
exclusivo para corretores. “Estamos criando
uma nova dindmica com os corretores, utili-
zando as ferramentas digitais para fortalecer
essa relagao e promover campanhas como a
que levara os corretores para a final da Liber-
tadores. Essas agdes aproximam a MAPFRE
do corretor de uma maneira Unica e diferen-
ciada”, completou.

Novas demandas do mercado

Além da interagdo com os corretores, a MA-
PFRE também participou de debates e paineis

“Estamos investindo
Jortemente para garantir
que nossos corretores
tenham as ferramentas
necessarias para expandir
seus negocios e oferecer
sempre as melhores solucoes
para seus clientes”

Oscar Celada,
CEO adjunto de negécios da MAPFRE

ESPECIAL

sobre o futuro do setor de seguros. Oscar Ce-
lada, CEO adjunto de negdcios da MAPFRE,
esteve presente em uma mesa redonda sobre
o futuro do seguro de automéveis, um tema de
grande relevancia diante das mudangas tecno-
I6gicas e comportamentais no mercado.

Celada ressaltou que o evento € uma opor-
tunidade para reforgar a presenga da MAPFRE
no setor e estreitar ainda mais os lagos com os
corretores. “Valorizar o relacionamento com os
corretores é fundamental para o crescimento do
mercado e dos nossos negdcios. Participar de
eventos como o FENACOR nos permite evoluir
constantemente, ajustando nossos produtos as
necessidades dos consumidores”, afirmou o
executivo.

Inovagoes e experiéncias
no estande da MAPFRE

O estande da MAPFRE no congresso foi um
dos maiores atrativos do evento, com uma estru-
tura interativa que permitiu aos corretores explo-
rar de forma pratica os produtos e solugbes da
companhia. A experiéncia foi desenhada para de-
monstrar como os produtos da MAPFRE podem
atender as necessidades do cliente final, ofere-
cendo solugdes personalizadas e inovadoras para
diversos segmentos do mercado de seguros.

A MAPFRE tem se posicionado como uma
empresa que busca nao sé oferecer produtos
de qualidade, mas também criar uma experién-
cia diferenciada para os corretores, com foco
em inovagao e suporte continuo. “Estamos in-
vestindo fortemente para garantir que nossos
corretores tenham as ferramentas necessarias
para expandir seus negdcios e oferecer sempre
as melhores solugdes para seus clientes”, disse
Tatiana Cerezer.

segurototal [E&

Foto: Divulgagédo




ESPECIAL

Maxpar aposta na
experiéncia do segurado
ao utilizar assisténcias

Por: Redagéo - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

Maxpar destacou suas solugdes ino-
vadoras focadas na melhoria da ex-
periéncia do segurado durante o 23°
ongresso Brasileiro dos Corretores
de Seguros. Regis Melo, coordenador de re-
lacionamento comercial da Maxpar, ressaltou
a importancia da parceria com os corretores,
mencionando como a empresa tem se dedicado
a fornecer solugdes de alta qualidade e servigos
diferenciados, visando proporcionar uma experi-
éncia completa para o cliente.

Maxpar e o compromisso com os corretores
Para a Maxpar, o congresso foi uma oportu-

nidade fundamental para estreitar os lagcos com
os corretores de seguros, que desempenham
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papel essencial no sucesso da companhia. “E
muito importante estarmos aqui, no 23° Con-
gresso, reforcando a Maxpar como uma grande
parceira do corretor de seguros, que é nosso
principal aliado no mercado”, afirmou Regis
Melo. O executivo sublinhou que o evento ser-
ve ndo apenas para promover novos produtos
e solugdes, mas também para ouvir as necessi-
dades dos corretores e continuar desenvolven-
do ferramentas e capacitagbes que facilitem o
trabalho desses profissionais.

A Maxpar tem investido continuamente em
capacitacado e no fornecimento de materiais de
vendas que ajudem os corretores a fomentar
suas solugcdes no mercado. “Temos uma equipe
dedicada e especializada para apoiar o corre-
tor, com conteudos, treinamentos e informativos



que garantem que o corretor esteja sempre bem
preparado para oferecer o melhor servigo ao
cliente”, explicou Melo.

Inovacgao e solugdes focadas
na experiéncia do cliente

A Maxpar tem um forte compromisso com a
qualidade na experiéncia do cliente, algo que
Melo considera fundamental para a companhia.
“A experiéncia do cliente, desde a abertura até
a finalizacao do atendimento, € uma das nossas
maiores preocupacodes. Trabalhamos constan-
temente para melhorar esse processo, e con-
tamos com o apoio dos corretores para ajudar
a propor novas ideias e solugdes”, mencionou o
coordenador de relacionamento comercial.

Entre as solugbes que mais se destacam da
Maxpar esta o MotoVip, uma cobertura com-
pleta e inovadora para motos, que se tornou
um dos principais produtos da empresa. Além
disso, a Maxpar oferece uma solugao diferen-
ciada de reparo de lataria e pintura, pensada
para pequenas colisdes, e uma solugao focada
em roda, pneu e suspenséo, que garante maior
protecao ao cliente. “Essas solugdes sao com-
pletas e agregam muito valor tanto para o cor-
retor quanto para o segurado, trazendo mais
tranquilidade em momentos de imprevistos”,
explicou Regis.

Parceria com a Zurich

Recentemente, a Maxpar firmou uma parce-
ria estratégica com a Zurich, o que resultou no
langamento de uma solugéo inovadora no mer-
cado: o Reparo de Lataria Premium. “Essa par-
ceria com a Zurich nos permitiu oferecer uma
solugao que traz mais seguranca e confianga ao
corretor, além de agregar ainda mais qualidade
a nossa oferta de servigos”, comentou Melo. O
Reparo de Lataria Premium & um servigo avan-
¢ado, que visa oferecer um atendimento ainda
mais completo e eficiente para os clientes, prin-
cipalmente em casos de danos mais significati-
vos ha lataria dos veiculos.

Busca continua pela qualidade

Para a Maxpar, a qualidade na prestagao de
servicos € um objetivo constante, e isso é visi-
vel em sua operagao diaria. “Estamos sempre
em busca de melhorias. A cada dia, buscamos
mais qualidade, mais eficiéncia e mais inovagao
para garantir que tanto o corretor quanto o se-
gurado tenham a melhor experiéncia possivel”,
finalizou Regis. A empresa acredita que a exce-
Iéncia no atendimento e nos servigos é a chave

ESPECIAL

EXPOSITOR.
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“Estamos sempre em busca
de melhorias. A cada dia,
buscamos mais qualidade,
mais eficiéncia e mais
inovacao para garantir que
tanto o corretor quanto o
segurado tenham a melhor
experiéncia posstvel”

Regis Melo,
coordenador de relacionamento
comercial da Maxpar
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ESPECIAL

MetLife celebra sucesso
em 2024 e demonstra
otimismo para 2025

Por: Redagao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

uiz Gevaerd, diretor de planejamento co-
mercial da MetLife, compartilhou os prin-
cipais marcos da empresa em 2024 e as
expectativas para o proximo ano durante
0 Congresso da Fenacor. Em entrevista, Ge-
vaerd destacou a importancia da parceria com
os corretores e revelou as novidades que estao
por vir para 2025, incluindo novos produtos, cam-
panhas e promogdes exclusivas que prometem
impulsionar os negécios da MetLife e fortalecer
ainda mais o relacionamento com os corretores.

Alianga com os corretores
e o sucesso de 2024

Para a MetLife, a presenga no congresso
e a participacao ativa com os corretores € um

-

momento de celebragéo e reconhecimento. “Es-
tamos muito felizes com o sucesso do nosso es-
tande e com a parceria incrivel que tivemos com
os corretores em 2024. Esse apoio é fundamen-
tal para o nosso sucesso, e ja estamos de olho
nas oportunidades de 2025”, afirmou Gevaerd.
O executivo destacou que a MetLife esta com-
prometida em continuar crescendo ao lado dos
corretores e esta preparada para oferecer ainda
mais solugdes inovadoras para o mercado.

Destaques da companhia

Um dos grandes destaques de 2024 foi o
langamento de novas solugbes para a Vida,
uma iniciativa que, segundo Gevaerd, recebeu
grande atencao nas redes sociais e has campa-



nhas da empresa. “Os novos produtos de Vida
estiveram entre as maiores novidades deste
ano. A resposta dos corretores e dos clientes
foi muito positiva, e ele realmente se destacou
no nosso portfélio”, comentou Gevaerd.

Além disso, a MetlLife também reposicio-
nou com sucesso O seu seguro dental, que
agora se apresenta de forma mais robusta
e alinhada as necessidades do mercado. “O
produto dental da MetLife teve um reposicio-
namento muito forte este ano. Sabemos da
importancia da saude bucal para o bem-estar
geral, e estamos muito felizes com a aceita-
¢ao que ele teve no mercado”, completou.

Promocodes exclusivas para corretores

Gevaerd também enfatizou a importancia
do més de outubro, celebrado como o més
do corretor de seguros, e as agdes especiais
preparadas pela MetLife para esse periodo.
“O més do corretor € uma data muito espe-
cial para noés. Este ano, fizemos uma cam-
panha excepcional com agenciamento extra,
prémios e brindes exclusivos para os corre-
tores. Nosso objetivo é reconhecer o trabalho
arduo e a parceria dos corretores ao longo
do ano”, ponderou o diretor de planejamento
comercial.

ESPECIAL

“Os corretores sao os
verdadeiros protagonistas
do nosso negocio. Estamos

aqui para apoia-los, para

ajuda-los a expandir suas

carteiras e alcancar seus
objetivos

Luiz Gevaerd,
diretor de planejamento
comercial da MetLife

O executivo convidou todos os corretores
a aproveitarem as oportunidades e incentivos
que a MetLife preparou para o final de ano.
“Estamos preparando um evento épico para
o final de 2024, com promogdes incriveis e
condigdes especiais para os corretores. Que-
remos fazer do final do ano uma grande opor-
tunidade para impulsionar os negdcios dos
nossos parceiros e iniciar 2025 com forga to-
tal”, sinalizou Gevaerd.

Expectativas para 2025

Em relagédo ao préximo ano, Gevaerd disse
que a MetLife esta preparando muitas novi-
dades para 2025, com um foco continuo na
inovacao e na ampliagao da sua oferta de
produtos. “Em 2025, temos muita coisa legal
para oferecer aos nossos corretores. Fiquem
de olho nas nossas promog¢des e campanhas,
que trarao novas oportunidades de cresci-
mento para todos”, compartilhou. A empresa
pretende continuar investindo em produtos
que atendam as diversas necessidades dos
clientes, com destaque para seguros de vida
e dental.

Gevaerd concluiu a entrevista destacando
a importancia dos corretores no sucesso da
MetLife e no crescimento do mercado de se-
guros como um todo. “Os corretores sdo os
verdadeiros protagonistas do nosso negécio.
Estamos aqui para apoia-los, para ajuda-los
a expandir suas carteiras e alcangar seus ob-
jetivos. O futuro do mercado de seguros esta

Luiz Gevaerd,
diretor de planejamento comercial da MetLife

em suas maos, e queremos caminhar juntos
em diregao a esse futuro”, finalizou.
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Porto reforca compromisso
historico e lacos com os
corretores de seguros

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

urante o 23° Congresso Brasileiro dos

Corretores de Seguros, Luiz Arruda,

Vice-Presidente Comercial, Clientes,

Marketing e Dados da Porto, destacou
a longa e especial parceria entre a empresa e 0s
corretores de seguros. Em um discurso carrega-
do de emocéo e gratidao, o executivo celebrou o
papel dos corretores como membros essenciais
do time da Porto, reforcando o compromisso da
companhia com esses profissionais.

“Antes de dar os parabéns, a gente, por
quase 80 anos de relagdo, tem muita gra-
tiddo. A gente tem sim uma relagdo que vai
além de qualquer relagdo comercial com os
corretores. Os corretores fazem parte do time
da Porto”, destacou Arruda, ressaltando que
o vinculo com esses profissionais € mais pro-
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fundo do que uma simples parceria comercial.

Pertencimento e gratidao
como valores fundamentais

Um dos gestos simbdlicos dessa unido € a
entrega de crachas aos corretores, algo que,
segundo o vice-presidente, representa o senti-
mento de pertencimento. “Todo corretor que vai
na Porto ganha um cracha da Porto, justamente
porque faz parte do nosso time”, disse.

O executivo ressaltou que essa relagdo de
proximidade e colaboragao nao € limitada a mo-
mentos comemorativos, como o Més do Corre-
tor, mas faz parte da esséncia da companhia.
“A gente tem que realmente colocar todos os
nossos esforgos para demonstrar esse carinho,



“A gente tem que realimente
colocar todos 0s nossos
esforcos para demonstrar
esse carinho, essa gratidao
e esse comprometimento
de que o corretor, de fato, é
pra sempre, nao sé6 no més
do corretor, mas para toda
a nossa historia passada e
daqui para frente”

Luiz Arruda,

Vice-Presidente Comercial, Clientes,
Marketing e Dados da Porto

essa gratidao e esse comprometimento de que
o corretor, de fato, é pra sempre, ndo s6 no més
do corretor, mas para toda a nossa historia pas-
sada e daqui para frente”, ponderou.

Compromisso para o futuro

Arruda concluiu sua fala expressando sua
confianga na continuidade dessa parceria sélida
€ na importancia de caminhar ao lado dos corre-
tores. “Essa é uma esséncia intocavel dentro da
Porto. Entdo, obrigado, parabéns a todos os cor-
retores e vamos cada vez mais juntos”, contou.

O discurso reflete a estratégia da Porto em
valorizar ndo apenas a expertise dos corretores,
mas também o vinculo emocional construido ao
longo das décadas. A presenga marcante da
companhia no Congresso refor¢a sua postura
de lideranga e seu compromisso com o desen-
volvimento e sucesso desses profissionais, fun-
damentais para o setor de seguros.

Possibilidades em linhas financeiras

A Diretora Comercial Brasil da Porto, Eva Mi-
guel, destacou 0 modo como a companhia tem
atuado para que o profissional do mercado se-
gurador possa oferecer opgdes em linhas finan-
ceiras para sua carteira de clientes.

“Estamos dando ao corretor a oportunidade
de ter produtos financeiros em suas méos para
oferecer aos seus clientes, como consorcio,
financiamento, cartdo, capitalizacdo e investi-
mentos. Isso dara ao corretor uma amplitude
fantastica de oportunidades”, finalizou.

ESPECIAL

Luiz Arruda,
Vice-Presidente Comercial, Clientes,
Marketing e Dados da Porto

Eva Miguel,
Diretora Comercial Brasil da Porto
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Presidente da CNseg apresenta
projecoes positivas para o
mercado de seguros

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

yogo Oliveira, Presidente da Confe-

deracdo Nacional das Seguradoras

(CNseg), fez um balan¢o durante o

Congresso da Fenacor sobre as proje-
¢odes e agoes do Plano de Desenvolvimento do
Mercado de Seguros (PDMS), que visa transfor-
mar o setor de seguros no Brasil e expandir sua
cobertura para um maior nimero de pessoas.
Em sua entrevista, Oliveira detalhou os eixos
estratégicos do plano, os avancos feitos até o
momento e os objetivos ambiciosos para o fu-
turo do setor.

Plano de Desenvolvimento do
]Mercado de Seguros (PDMS): projegcoes
e agoes estratégicas

O PDMS, que visa ampliar a participagao do
setor de seguros na economia brasileira, esta
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estruturado em quatro grandes eixos de acgao,
cada um com acgdes especificas para promover
o crescimento do mercado. O primeiro eixo é
voltado para a comunicacéo, formacao e edu-
cacao sobre seguros, o segundo foca no de-
senvolvimento de produtos, o terceiro busca a
melhoria dos canais de distribuicdo e o quarto
trata da melhoria regulatéria do setor. “Temos
65 acoes previstas no PDMS, e a meta é am-
pliar em 20% a populagéo coberta por seguros
até o final do ciclo do plano, além de alcangar
10% do PIB em termos de participagao do se-
tor”, explicou Dyogo Oliveira, destacando a am-
bigdo do projeto.

Segundo o presidente da CNseg, a avalia-
¢ao do PDMS no seu primeiro ano foi extrema-
mente positiva. “Cerca de 20% das a¢des do
plano ja foram implementadas, e em cada um
dos eixos tivemos grandes avancos. Na area de



comunicagao, por exemplo, tivemos mais de 10
mil matérias publicadas sobre o setor de segu-
ros no ano passado, e ja superamos essa meta
novamente neste ano”, afirmou Oliveira.

Desenvolvimento de produtos
e avancgos regulatoérios

Na area de desenvolvimento de produtos,
Dyogo Oliveira destacou a aprovagéo de im-
portantes legislagbes que beneficiaram o setor,
como as relacionadas ao seguro-garantia e ao
regime tributario na previdéncia. Além disso,
ele mencionou o impacto da nova legislacao
no setor de seguros de obras publicas, com o
langamento de uma licitagdo em Mato Grosso
ja com base nas novas regras. “Esses avancos
tém sido fundamentais para ampliar a oferta e a
acessibilidade dos produtos de seguros no Bra-
sil”, mencionou Oliveira.

Outro ponto importante foi a melhoria regu-
latéria, com destaque para a atuagéo da Supe-
rintendéncia de Seguros Privados (Susep) na
revisdo de diversas resolugbes e legislacbes
que impactam o setor. “Estamos diante da apro-
vacao da lei do contrato de seguro, que trara
maior seguranca juridica para as relagbes con-
tratuais. Também tivemos avancos significativos
na Camara, com a aprovacgao do projeto de lei
das cooperativas e associagdes de protegao,
que reforca a sustentabilidade do setor”, citou o
presidente da CNseg.

Distribuicao digital e
formacao de corretores

Dyogo Oliveira também destacou a crescen-
te importancia dos canais de distribuicao digitais
no setor de seguros. “O mercado estéa investindo
fortemente em canais digitais, e as seguradoras
tém investido na capacitagao dos corretores,
preparando-os para trabalhar com essas novas
ferramentas e atender de forma mais eficiente
aos clientes”, analisou. A digitalizagdo € vista
como uma das maiores tendéncias do merca-
do, e Oliveira acredita que ela sera fundamental
para a expansao do setor.

Homenagem aos corretores de seguros

No contexto do congresso, Oliveira n&o dei-
xou de homenagear os corretores de seguros,
lembrando da importéncia desse profissional
para o crescimento do mercado. “O mercado de
seguros confia e valoriza enormemente a atua-
¢ao dos corretores. Eu sempre digo, com mui-
to orgulho, que os corretores brasileiros sao os
melhores do mundo, porque prestam um traba-

ESPECIAL

Dyogo Oliveira,
Presidente da CNseg

Iho de excelente qualidade tanto para os segu-
rados quanto para as seguradoras”, enfatizou.

Ele também aproveitou a ocasido para de-
sejar um feliz dia do corretor, que foi celebrado
no ultimo dia 12 de outubro, destacando a re-
levancia do trabalho desses profissionais para
o desenvolvimento do setor. “Fica aqui nosso
agradecimento, nosso apoio e o desejo de que
o dia dos corretores seja muito feliz. O trabalho
que os corretores fazem é fundamental para a
saude do setor de seguros e para a protecao
das familias brasileiras”, disse Oliveira.

Projecoes para o futuro:
sustentabilidade e expansao

Oliveira também compartilhou suas expecta-
tivas para o futuro do mercado de seguros no
Brasil, destacando que, além da digitalizacéo
e da melhoria dos produtos, a sustentabilida-
de sera um tema central nos proximos anos. “A
CNseg e os players do setor tém o compromis-
so de tornar os seguros mais acessiveis para
todos, promovendo a inclusédo e garantindo que
mais brasileiros possam contar com essa prote-
¢ao fundamental”, concluiu Oliveira.
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Sabemi projeta
expansao e crescimento
no Congresso da Fenacor

Por: Redagéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

odrigo Pecoraro, diretor executivo de
seguros da Sabemi, compartilhou com
entusiasmo as inovagbes da compa-
hia e o sucesso de sua plataforma
SimpliSeg. Com 51 anos de histéria, a Sabemi
tem se consolidado como um player nacional
no mercado de seguros, com uma plataforma
digital avangada e um portfélio diversificado de
produtos. Em entrevista, Pecoraro falou sobre a
importancia da parceria com os corretores e 0s
produtos de destaque da seguradora, que tém
sido bem recebidos pelo mercado.
Sabemi: tradi¢cao e inovagao
ao longo de 51 Anos

Para Pecoraro, o congresso é uma grande
oportunidade para fortalecer o relacionamen-
to com os corretores de seguros, que sdo pe-
cas-chave para o sucesso da Sabemi. “E uma
alegria enorme estar aqui no congresso, parti-
cipando e trazendo a Sabemi, uma companhia
com 51 anos de vida e 100% nacional”, afirmou
o diretor executivo. O executivo ressaltou o or-
gulho de estar a frente de uma empresa com
uma longa trajetdria e com um portfélio que re-
flete a diversidade e a adaptabilidade as neces-
sidades do mercado brasileiro.

SimpliSeg: uma plataforma moderna para
facilitar o trabalho do corretor

Um dos maiores destaques da Sabemi, con-
forme destacou Pecoraro, é a plataforma Sim-
pliSeg, que tem transformado a maneira como a
seguradora interage com os corretores. “A pla-
taforma SimpliSeg facilita a comunicagéo com o
corretor, oferecendo ferramentas para emissao
de apdlices, boletos, comissdes e endossos,
tudo de maneira simples e rapida. Nosso objeti-
VO é proporcionar aos corretores uma experién-
cia pratica e eficiente, facilitando o processo de
emissao de documentos e melhorando a gestao
de suas operagdes”, citou Pecoraro.
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A plataforma SimpliSeg tem sido uma gran-
de aliada para os corretores, permitindo um ge-
renciamento mais agil e seguro das vendas e da
administragdo das apdlices. A seguradora tem
investido constantemente em tecnologia para
otimizar o trabalho dos corretores e garantir a
melhor experiéncia para os seus clientes.
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Rodrigo Pecoraro,
diretor executivo de seguros da Sabemi

Expansao nacional: presenca
forte em todo o Brasil

Pecoraro também destacou que a Sabemi
Seguradora tem atuado em todas as regides do
Brasil, com uma forte presencga nas principais
capitais do pais. “Temos sido muito bem rece-
bidos pelos corretores em todas as regides. O
Brasil € um mercado enorme e diversificado, e
estamos orgulhosos de poder contar com uma
rede de corretores dedicada, que tem nos aju-
dado a expandir nossa presenga”’, comentou o
executivo. A Sabemi tem alcangado excelentes
resultados com essa rede de distribuicao, que
tem se mostrado eficaz em conectar a segura-
dora com os clientes e aumentar a base de se-
gurados.

Destaques no portfélio

Em relacdo aos produtos da Sabemi, Pe-
coraro destacou a diversidade e a importan-
cia de sua oferta. “Temos mais de 27 pro-
dutos aprovados e mais de 100 opgdes de
assisténcias, todos disponiveis para os cor-
retores”, mencionou. Entre os produtos mais
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“Nosso objetivo é
proporcionar aos corretores
uma experiéncia pratica
e eficiente, facilitando o
processo de emissao de
documentos e melhorando a
gestao de suas operacoes”

Rodrigo Pecoraro,
diretor executivo de seguros da Sabemi

destacados estdo o seguro de vida em grupo,
0 seguro de assisténcia pessoal e o0 seguro
prestamista de perda de renda, que tém sido
especialmente relevantes para os clientes
que buscam protecao para suas familias e es-
tabilidade financeira.

“O seguro de vida em grupo tem sido um
dos maiores sucessos da Sabemi. Ele ofere-
ce protecao para os colaboradores das em-
presas, garantindo a seguranga financeira
das familias em caso de imprevistos”, expli-
cou Pecoraro. O diretor também mencionou o
seguro viagem, que a Sabemi tem integrado
a sua plataforma SimpliSeg, proporcionando
mais comodidade e agilidade no processo de
contratagao e gestao.

Parceria e crescimento junto ao corretor

Ao final da entrevista, Pecoraro fez questao
de deixar uma mensagem para os corretores de
seguros, destacando a importancia dessa par-
ceria estratégica. “Queremos que os corretores
considerem a Sabemi como mais um player im-
portante no mercado. Nossa missao é oferecer
solugdes completas, com produtos variados e
uma plataforma eficiente que facilite o trabalho
do corretor”, disse.

Rodrigo Pecoraro também enfatizou o
compromisso da Sabemi em apoiar os corre-
tores em sua jornada de crescimento e suces-
so. “Acreditamos no trabalho dos corretores
e estamos ao lado deles para garantir que te-
nham todas as ferramentas necessarias para
crescer e expandir seus negécios. Vamos se-
guir juntos, crescendo e oferecendo solugdes
para os clientes que mais necessitam de pro-
tecao”, concluiu.
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Seguros Unimed
apresenta beneficios para
corretores de seguros

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

Seguros Unimed trouxe ao Congres-

so da Fenacor diversas novidades e

inovacdes para o setor, destacando

seus esforgcos em ampliar a oferta de
produtos e fortalecer o relacionamento com os
corretores. Durante a participacao no evento,
Paulo Rangel, Gerente Regional, e Gisele Ba-
varesco, Gerente Territorial, compartilharam
as novidades da companhia, os produtos de
destaque e as campanhas especialmente vol-
tadas para os corretores de seguros.

Inovacgoes para facilitar
o trabalho do corretor

Paulo Rangel, Gerente Regional da Se-
guros Unimed, destacou a parceria com os
corretores e a participagéo da seguradora no
congresso. “Estamos muito felizes em partici-
par do Congresso dos Corretores de Seguros,
trazendo ndo apenas novidades em nosso
portfélio, mas também solugbes tecnoldgicas
que visam facilitar o trabalho do corretor”, afir-
mou Rangel.

O executivo mencionou que, com o avan-
¢o da tecnologia, a Seguros Unimed tem se
empenhado em oferecer sistemas ageis que
proporcionam mais rapidez e seguranga no
processo de cotagao e venda, permitindo que
os corretores atendam seus clientes de forma
mais eficiente. “Hoje, os corretores podem fa-
zer suas cotagdes e proteger seus clientes de
maneira mais rapida e segura, independente-
mente da regido em que estejam. A agilidade é
crucial no nosso mercado”, completou Rangel.

Portfolio diversificado

A Seguros Unimed tem se destacado pela
variedade de produtos que oferece aos corre-
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Paulo Rangel,
Gerente Regional da Seguros Unimed

tores, com um portfélio abrangente que aten-
de desde as necessidades de seguros de vida
até solugcdes mais especificas para profissio-
nais da saude. Gisele Bavaresco, Gerente
Territorial da Seguros Unimed, compartilhou
detalhes sobre os produtos que mais tém se
destacado no Rio Grande do Sul, regido onde
a companhia possui forte presenca.

“Nosso produto de vida com perda de ren-
da tem sido um grande sucesso. Ele protege a
vida do segurado e de sua familia, garantindo
também que, em caso de acidente ou doenga,
o cliente néo perca sua renda e ndo compro-



meta o orcamento familiar. Esse produto tem
sido um verdadeiro diferencial no mercado”,
disse Gisele.

Outro produto que tem conquistado os pro-
fissionais de saude no Rio Grande do Sul é
0 seguro de Responsabilidade Civil Profissio-
nal (RC Profissional), especialmente voltado
para médicos e outros profissionais da area
da saude. “Este produto tem uma adesao mui-
to boa, pois protege o patriménio dos profis-
sionais da saude contra possiveis demandas
judiciais. Ele é essencial para garantir a segu-
ranga e a tranquilidade desses profissionais”,
completou a gerente.

Campanhas e beneficios para corretores

Durante o congresso, a Seguros Unimed
também anunciou campanhas especiais para
os corretores de seguros, com foco em au-
mentar as vendas e fortalecer as parcerias.
Paulo Rangel destacou uma ag¢ao importante
para o més do corretor: “Estamos oferecen-
do uma promogao de 50% a mais de agen-
ciamento no seguro de vida, além de dividir
em até 10 vezes sem juros o pagamento de
seguros de responsabilidade civil e residen-
cial”, explicou.

Essa estratégia € um reflexo do esforgo
da companhia para incentivar os corretores
a diversificarem sua carteira de produtos e
a aumentar sua base de clientes. Gisele Ba-
varesco também enfatizou as campanhas de
incentivo, reforcando o compromisso da Se-
guros Unimed com os corretores e a importan-
cia dessa parceria. “Além de nossos produtos

“Além de nossos produtos
de vida, também oferecemos
seguros residenciais,
empresariais, previdéncia
privada, VGBL, PGBL e
muitas outras solugoes que
os corretores podem oferecer
aos seus clientes”

Gisele Bavaresco,
Gerente Territorial da Seguros Unimed
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Gisele Bavaresco,
Gerente Territorial da Seguros Unimed

de vida, também oferecemos seguros resi-
denciais, empresariais, previdéncia privada,
VGBL, PGBL e muitas outras solugbes que os
corretores podem oferecer aos seus clientes.
Estamos constantemente trabalhando para
criar condicbes favoraveis para nossos par-
ceiros”, acrescentou Gisele.

Corretor como pec¢a chave

Para a Seguros Unimed, o corretor de se-
guros € uma pecga chave para o crescimento
da empresa e a expansao de suas solugdes
no mercado. “O corretor de seguros é 0 nosso
principal parceiro. Eles sdo essenciais para
que possamos levar nossos produtos de pro-
tecdo e seguranca aos brasileiros. Por isso,
estamos sempre atentos as suas necessida-
des e prontos para oferecer todo o apoio pos-
sivel”, citou Paulo Rangel.

Gisele Bavaresco complementou, desta-
cando que o congresso é um momento impor-
tante para estreitar ainda mais os lagos com
os corretores. “Estar aqui, ao lado dos nos-
sos corretores, € sempre muito positivo. Este
é o0 momento de fortalecer nossa parceria e
compartilhar com eles as oportunidades que a
Seguros Unimed oferece. Juntos, vamos con-
tinuar crescendo e levando solugdes de quali-
dade para o mercado’, finalizou Gisele.
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Susep prepara o mercado
segurador para o futuro

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

0 23° Congresso Brasileiro dos Cor-

retores de Seguros, Alessandro Oc-

taviani, Superintendente da Supe-

rintendéncia de Seguros Privados
(Susep), compartilhou sua visdo sobre o futuro
do mercado de seguros no Brasil e os proximos
passos para modernizar o setor. Em sua entre-
vista, Octaviani detalhou as principais mudan-
¢as legislativas que estdo em andamento, como
a Lei do Contrato de Seguro e a regulamenta-
¢ao das cooperativas e associagdes, além de
destacar as grandes oportunidades trazidas
pela digitalizacdo e inovagédo do mercado.

Mudangas legislativas:
base para o futuro do mercado

Alessandro Octaviani apontou que o0 merca-
do de seguros no Brasil, que ja representa entre
17% e 20% do PIB com provisao técnica, pre-
cisa se preparar para o futuro, e as mudancas
legislativas s&o um dos pilares dessa prepara-
¢ao. “O mercado de seguros no Brasil é extre-
mamente relevante e precisa ser ajustado para
os desafios do futuro. O Congresso Nacional
esta debatendo duas leis fundamentais para a
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transformacgao do setor”, afirmou Octaviani.

A primeira dessas leis, que ele destacou,
visa permitir a entrada de novos ofertantes no
mercado de seguros, incluindo cooperativas e
associagdes repaginadas como administrado-
ras de patriménio. “Esse é um choque de con-
corréncia e inovagao para o setor. Vamos regu-
larizar atividades que, hoje, estdo a margem da
legislagéo, o que ira permitir uma maior diversi-
ficagdo e competicdo no mercado”, explicou o
Superintendente da Susep.

A segunda grande mudanga é a aprovagao
da Lei do Contrato de Seguro, que, segundo
Octaviani, garante a qualidade do que os con-
sumidores estdo comprando. “E preciso garantir
que o0 que o segurado compra seja realmente
adequado as suas necessidades. A Lei do Con-
trato de Seguro sera crucial para estruturar uma
relacdo mais transparente entre as seguradoras
e os clientes”, disse.

Impacto da regulagao das
associacoes e cooperativas

Octaviani também destacou a relevancia
das mudancgas nas associagdes de operacoes



“A tnovacao digital vai
além do seguro cibernético;
ela engloba uma série de
novos produtos e coberturas
que precisam ser pensados
em conjunto com as
seguradoras e o mercado
em geral”

Alessandro Octaviani,
Superintendente da Susep

de seguro, especialmente no que diz respeito a
protecao patrimonial para automéveis. Ele acre-
dita que, uma vez regulamentada, essa pratica
podera aumentar substancialmente a penetra-
¢ao do seguro automoével no Brasil. “Hoje, a pro-
tecdo patrimonial ao automdével ja existe, mas
nao esta dentro do mercado regulado. Quando
essa atividade passar a ser supervisionada pela
Susep, poderemos dizer que a penetragao do
seguro automovel ultrapassou os 30% de co-
bertura, que é uma marca histérica”, comple-
mentou.

O Superintendente da Susep acrescentou
que a transformacéao das quase 3.000 associa-
¢des em administradoras de patrimbnio sera
uma revolugdo no mercado. “Queremos que
essas associagdes se tornem empresas pu-
jantes, inovadoras e capazes de efetiva con-
corréncia. Com isso, o mercado ganhara em
competitividade, e o seguro automoével podera
se expandir para muitas outras partes do pais”,
disse Octaviani, destacando que a politica na-
cional de seguros esta direcionada para essa
transformacéao.

Inovacéao digital e oportunidades no
mercado de seguros cibernéticos

Outro ponto destacado por Octaviani foi
a importancia da inovagao digital e o impacto
crescente da economia digital no mercado de
seguros. A Susep criou um grupo de trabalho
focado em mercados de seguro, previdéncia e
ciberseguranca, além de estudar novas possi-
bilidades de produtos para a economia digital.

“A economia esta se digitalizando e se toke-
nizando, e o mercado de seguros precisa acom-
panhar essas mudangas. Temos uma grande
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oportunidade de oferecer garantias patrimoniais
para novos tipos de riscos, como os associados
a economia digital. Esse é um campo imenso de
oportunidades para o setor de seguros”, men-
cionou Octaviani, destacando que a regulagcao
€ a inovagao sao essenciais para acompanhar
o ritmo das mudancas tecnolégicas.

Alessandro Octaviani também mencionou
que o grupo de trabalho da Susep esta atu-
ando para explorar as necessidades do mer-
cado digital, além de focar no crescimento da
area de seguro cyber, que tem se mostrado
cada vez mais importante a medida que as
empresas e consumidores enfrentam novos
desafios no mundo digital. “A inovagao digital
vai além do seguro cibernético; ela engloba
uma série de novos produtos e coberturas
que precisam ser pensados em conjunto
com as seguradoras e o mercado em geral”,
acrescentou Octaviani.

Maior inclusdo e competitividade

Com as mudancas legislativas em andamen-
to e o foco na digitalizagédo, Octaviani vé um fu-
turo promissor para o mercado de seguros no
Brasil. Aintroducao de novos players e a regula-
mentacao das operagdes de seguro, juntamen-
te com a criagao de produtos inovadores, de-
vem abrir novas oportunidades para corretores,
seguradoras e consumidores.

“A digitalizacdo, a regulacdo das cooperati-
vas e a criacado de novos produtos sao as bases
do futuro do mercado de seguros. Com isso,
esperamos aumentar a cobertura de seguros
no Brasil, expandir a competicdo e garantir que
o setor seja mais eficiente e acessivel para to-
dos”, finalizou Octaviani.
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Tokio Marine apresenta
novidades e valoriza

relacionamento com os
corretores de seguros

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

urante o 23° Congresso Brasileiro dos
Corretores de Seguros, promovido
pela Federacdo Nacional dos Corre-
tores de Seguros (Fenacor), a Tokio
Marine Seguradora se destacou com importan-
tes novidades para o mercado e, principalmen-
te, com o reforco de sua parceria estratégica
com os corretores. Marcos Kobayashi, Diretor
Comercial Nacional Varejo e Vida da Tokio Ma-
rine, aproveitou a oportunidade para detalhar
as inovagbes da empresa, as agdes planejadas
para 2025 e a importancia do corretor como um
agente transformador no setor de seguros.

Estreitamento de lagcos
Jcom corretores e assessorias

Kobayashi abriu a conversa destacando a
importancia do Congresso da Fenacor para a
troca de experiéncias e o estreitamento de lagos
com os corretores e assessorias. “E um prazer
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“Nosso objetivo é
dar mais agilidade
aos corretores para
que possam se concentrar
no que realmente
importa: o atendimento
de qualidade
ao cliente”em geral”

Marcos Kobayashi,
Diretor Comercial Nacional Varejo
e Vida da Tokio Marine



enorme receber os corretores aqui, um espago
maravilhoso para interagir, trocar ideias e cele-
brar as conquistas de 2024”, afirmou o diretor.
Ele ressaltou que a Tokio Marine ndo apenas
reconhece a relevancia do evento para o setor,
mas também usa essa plataforma para apre-
sentar suas novidades e inovagdes para o pro-
Ximo ano.

Plataforma Broker Tech e novos produtos

A Tokio Marine Seguradora segue investindo
fortemente em tecnologia para facilitar o traba-
Iho dos corretores. Kobayashi destacou a pla-
taforma Broker Tech, que oferece mais de 20
solugdes para aumentar a produtividade dos
corretores e facilitar o seu dia a dia. “Nosso ob-
jetivo é dar mais agilidade aos corretores para
que possam se concentrar no que realmente
importa: o atendimento de qualidade ao cliente”,
explicou o executivo.

A inovacao nao fica restrita as ferramentas
tecnoldgicas, pois a Tokio Marine também apre-
sentou novos produtos. Um dos destaques foi o
langamento do Seguro Funeral Mais, que che-
gou ao mercado recentemente, oferecendo aos
clientes uma protecao adicional em um momen-
to delicado. “Esse é apenas um exemplo das
novidades que estamos trazendo. Além disso,
temos uma linha de atendimento voltada para
0 seguro garantia e uma area de seguros em-
presariais que esta sendo reforgada”, comentou
Kobayashi.

Visao para o futuro:
produtos e agdes comerciais

Para 2025, Kobayashi adiantou que a Tokio
Marine ira langcar campanhas e reformular al-
guns de seus produtos e cotadores, reforcando
0 compromisso da seguradora com a inovagao
e a adaptacdo as necessidades do mercado.
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Marcos Kobayashi,
Diretor Comercial Nacional Varejo
e Vida da Tokio Marine

“Temos muita coisa preparada para o proximo
ano, com campanhas e agdes comerciais vol-
tadas para o crescimento e fortalecimento da
relagdo com os corretores”, sinalizou o diretor.
Ele também falou sobre a reformulacéo de pro-
dutos e cotadores, algo essencial para manter a
competitividade e facilitar a vida dos corretores.

Corretor de seguros: agente de
transformacgao e conscientizagao

Kobayashi aproveitou a ocasido para fa-
zer uma homenagem especial aos corretores.
“O corretor de seguros é o grande agente de
transformacao. Ele é responsavel por conectar
seguradoras, prestadores de servigcos e, princi-
palmente, os clientes. Eles desempenham um
papel crucial na conscientizagéo sobre a impor-
téncia do seguro no Brasil”, mencionou, reco-
nhecendo o papel fundamental desses profis-
sionais na expansdo da cultura de seguros no
pais.

Ele também reforgou que os corretores sao
0s responsaveis por levar a protecéo para as fa-
milias brasileiras, seja no aspecto pessoal, pa-
trimonial ou financeiro. “O corretor de seguros é
o principal distribuidor dessa protecéo. Ele é um
profissional essencial para 0 nosso mercado”,
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Zurich no Brasil: conexoes,
sustentabilidade e
proximidade com o corretor

Por: Redacéao - Revista Seguro Total
redacao@revistasegurototal.com.br

23° Congresso Brasileiro dos Correto-
res de Seguros, realizado em outubro
de 2024, reuniu grandes nomes do

setor, e a Zurich, uma das principais CNT 2 .
seguradoras globais, marcou presenga com um Nos acredltamos que a

discurso focado em inovagéo, sustentabilidade proximidade com o corretor
e, acima de tudo, no fortalecimento do relacio-

namento com os corretores. Marcio Benevides, éo que faz a difereng:a.

Vice-Presidente Comercial da Zurich no Brasil, o
foi um dos executivos que compartilhou sua vi- Por 1sso, deSde 2022,

sdo estratégica para o futuro da empresa e o estamos fOC(ldOS emuma
papel crucial dos corretores no crescimento do o L, .
setor. expansao estrateglca, com

0 objetivo de estar cada vez
mais proximos dos nossos

Relacionamento como pilar do sucesso

Durante sua participagdo no congresso, Be- . o
nevides destacou a importancia das conexdes parcewros
humanas no contexto dos negdcios. Para ele,
antes de qualquer conversa sobre produtos, é
essencial construir um relacionamento sélido e
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de confianga com os corretores. “A nossa am-
bicdo aqui no congresso é construir aquilo que
acreditamos ser o verdadeiro diferencial: rela-
cionamento. Acreditamos que a chave para o
sucesso esta nas conexdes entre as pessoas,
para que, juntos, possamos construir uma histo-
ria de sucesso”, afirmou Benevides.

Benevides explicou que, embora a Zurich
esteja cada vez mais especializada em produ-
tos com foco em sustentabilidade, a proximi-
dade com o corretor continua a ser o aspecto
central de sua estratégia. “Nosso foco em sus-
tentabilidade esta presente desde os produtos

ESPECIAL

“Entendemos que, para
construir uma operacao
mais eficiente, precisamos
ouvir as dores dos corretores
e estar ao lado deles em
todo momento. A Zurich
se compromete a ser essa
parceira”

Marcio Benevides,
Vice-Presidente Comercial d
a Zurich no Brasil
]

voltados para veiculos elétricos até seguros
residenciais com coberturas especificas para
placas solares. Mas nao podemos esquecer
que, para nés, o relacionamento com os corre-
tores é o que da base para toda a operagao”,
completou o executivo.

Sustentabilidade e inovacgao:
compromisso com o futuro

A Zurich tem investido fortemente em pro-
dutos que nao s6 atendem as necessidades de
seus clientes, mas também promovem a sus-
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e —
tentabilidade. Marcio Benevides explicou como
a empresa tem integrado questées ambientais
em suas ofertas: “A preocupagao com o planeta
e com as futuras geragbes esta no centro de
nossas iniciativas. A Zurich desenvolveu produ-
tos, como o seguro de automoével focado nos
carros elétricos e seguros residenciais que co-
brem placas solares, tudo com a intencédo de
contribuir para um futuro melhor para o planeta”.

O executivo também compartilhou um exem-

plo pratico de como a Zurich se preocupa com a
sustentabilidade em suas operagbes. “Quando
falamos de sustentabilidade, ndo estamos ape-
nas nos referindo aos produtos, mas também
as acgdes cotidianas. Por exemplo, quando um
cliente tem uma geladeira velha, ndo basta sim-
plesmente descarta-la. Na Zurich, nés sabemos
exatamente o que fazer: o cliente pode acionar
nossa assisténcia para que a geladeira seja re-
tirada corretamente e as pecgas sejam reapro-
veitadas para alimentar a cadeia produtiva”,
explicou Benevides. Para ele, essa abordagem
€ uma das formas de mostrar como a empresa
esta comprometida com o planeta e com prati-
cas responsaveis.

Proximidade com os corretores:
base do crescimento

Benevides também ressaltou a importancia
de estar presente onde os corretores estao,
buscando entender suas necessidades e desa-
fios. “Nos acreditamos que a proximidade com
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o corretor € o que faz a diferenga. Por isso, des-
de 2022, estamos focados em uma expansao
estratégica, com o objetivo de estar cada vez
mais proximos dos nossos parceiros”, afirmou.
O executivo reconhece que, além de uma ope-
racao eficiente e produtos inovadores, é o rela-
cionamento préoximo que garante o sucesso de
ambas as partes. “Entendemos que, para cons-
truir uma operacao mais eficiente, precisamos
ouvir as dores dos corretores e estar ao lado
deles em todo momento. A Zurich se compro-
mete a ser essa parceira”, destacou Benevides.

Novidades em produtos e
estratégias para 2025

O Vice-Presidente Comercial da Zurich tam-
bém adiantou algumas das novidades que a
companhia esta preparando para 2025, mas
preferiu manter em sigilo detalhes especificos.
“Podemos esperar novidades em produtos,
principalmente na area de vida, melhorias no
ramo automotivo e um foco estratégico em ne-
gocios residenciais. A Zurich esta trabalhando
para ser cada vez mais relevante no mercado
de varejo, o que é algo que também se alinha
com as ambicdes dos corretores”, disse Bene-
vides. O Vice-Presidente Comercial também fez
um convite direto aos corretores: “N6s acredita-
mos no corretor como o canal mais relevante de
distribuicdo de seguros no Brasil. Por isso, con-
vido todos a experimentar a Zurich, a ser nosso
parceiro e crescer junto conosco”.



VOCE AINDA NAO COMECOU SUA
PARCERIA COM A MAIOR SEGURADORA
DE MOTOS DO BRASIL?

Cadastre-se agora mesmo na

Corretor(a), agora vocé tem
uma grande aliada para
aumentar seu potencial [
de negdcios. Ter a Suhai,

no seu portfdlio, é sinbnimo
de aceitagao.

A Suhai aceita carros, motos
e caminhdes, sejam eles
classicos, tunados, motos
de baixa, média ou alta
cilindradas e muito mais.

Trabalhe com a seguradora
que aceita quem as outras
n30 aceitam! Vem pra Suhai,
a seguradora do SIM.

VEM COM A SUHAI.



alper|ReA

corretora de resseguros

O poder do
resseguro!

Para enfrentar desafios e riscos
complexos com confianga, é
essencial contar com uma
equipe especializada e uma
operacao agil e eficaz.

A Alper Re, divisao de

resseguros da Alper, oferece
solugdes personalizadas para riscos
facultativos, facilities e contratos
automaticos de qualquer tamanho.
Com nossa expertise, garantimos
as melhores opc¢oes e o suporte
necessario para que voceé se
destaque no mercado.

Transforme oportunidades em resultados
excepcionais com a Alper Re. Descubra nossa
diferenca e eleve seus negdcios a um novo patamar.

LEIA O QR CODE
E SAIBA MAIS

Se é seguro, é alper.\

alta performance em seguros

alperseguros.com.br alperseguros



