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Confira o que estard em
alta no proximo ano, na
visdo dos executivos

RCONSEG-SP NO VIDA

Sete seguradoras se
reinem para compartilhar
o 3 insights sobre a atuagdo
A do corretor no seguro
de vida

Assessorias e corretores estdo no
centro do planejamento estratégico ;
do Grupo Bradesco Seguros

Ivan Gontijo, presidente do Grupo Bradesco Seguros



i 80 ancs

mercado de seguros e
cada vez mais conectada

com todo o Brasil:
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G EStar seguro é viver cada segundo do jeito que vocé quer. Agora, 0s mineiros
~ podem descobrir isso. E vocé pode ser a ponte entre a Excelsior Seguros e os

~ Civil Profissional Equipamentos

~ clientes de Minas Gerais. Nossa equipe esta pronta para recebé-lo.

v Conhec¢a nosso portfélio de produtos como:

~ Responsabilidade Maquina e | Garantia e | E muitos
Empresarial outros

e/celsior

seguros



https://www.excelsiorseguros.com.br/

PALAVRADO PRESIDENTE 3

UM ANO HISTORICO

empresas prestadoras de servigos.
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Bradesco e Tokio Marine.

EXPEDIENTE

A Revista da Aconseg-SP é uma publicacdo da
Associacdo das Empresas de Assessoria e Consultoria
do Estado de Sdo Paulo

Telefone: (11) 95024-5828

Contato publicidade: revista@aconsegsp.com.br

Site: www.aconsegsp.com.br

Diretoria biénio (2024/2025): Ricardo Montenegro
(presidente), Milton Ferreira (vice-presidente), Alberto
Novais (diretor Financeiro), Monica Dargevitch (diretora
Administrativa), Maria Guadalupe (diretora parao
Interior), Marcos Holanda (presidente do Conselho).
Jorge Teixeira Barbosa, Luiz Philipe Baeta e Wilson Lima
(conselho fiscal).

Comissdo Editorial: Ricardo Montenegro, Milton
Ferreira, Alberto Novais, Monica Dargevitch, Maria
Guadalupe e Marcos Holanda.

estratégico da seguradora.
Esse foi 0 primeiro ano sob a nossa

Seguiremos juntos. Um grande abraco!

Conteddo Editorial, Projeto Grafico
e Diagramacdo: Editora Cobertura
E-mail: editorial@revistacobertura.com.br

Tiragem: 7 mil exemplares
Distribuicdo digital: 50 mil e-mails
Periodicidade: Trimestral - Distribuigdo gratuita
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gestdo e cumprimos o propdsito ao qual

nos lancamos. \/em muito mais em 2025 e
contamos com todos vocés. Um Feliz Natal
e que 2025 venha para todos muito melhor
do que foi este ano. Avancaremos na nossa
proposta de proteger mais brasileiros e suas
conquistas. Gratiddo a todos pela parceria.

Aconseg-SP entrou no 21° ano mais forte e ainda mais comprometida com os corretares
de seguros e todas as empresas com as quais as assessorias atuam em parceria.
0 ano de 2024 foi intenso, repleto de acontecimentos e mudancas, sempre com
0 objetivo de dar continuidade ao ciclo ascendente da associacdo, agregando valor as
assessorias associadas, aos parceiros corretores de seguros e as seguradoras, operadoras e

E preciso muita coragem para fazermos algo novo. Ser disruptivo em um mercado como 0
nosso consiste, muitas vezes, em ir além da tecnologia. Afinal, nosso mercado é formado por
pessoas e tem como base os relacionamentos.

Foi assim que, de forma pioneira, fizemos um evento dedicado a estimular o corretor no seguro
de vida que chamou a atencdo de todo o mercado de seguros. Esse trabalho foi um sucesso
porque contou com o0 engajamento das assessorias associadas e o importantissimo apoio de
Allianz, Bradesco Vida e Previdéncia, Grupo HDI, Mapfre, Omint, SulAmérica e Tokio Marine.

Sim, estamos todos unidos pela disseminacdo do vida e também de todos oS outros ramos
de seguros que ndo sdo populares na sociedade.

Neste ano, transportamos o antincio do nosso Relatdrio Econdmico realizado pelo
economista Francisco Galiza do ambiente digital para o fisico.

Nosso papel para que 0 mercado atinja o objetivo de alcancar 10% de participacdo no PIB,
~ conforme o Plano de Desenvolvimento do Mercado de Seguros (PDMS), elaborado pela CNseg,
= é importante. Quem diz isso sdo os proprios presidentes de grandes companhias como Grupo

Inclusive, nossa revista encerra 2024 com o destaque do presidente lvan Gontijo,
presidente do Grupo Bradesco, que reitera a sua aposta no canal assessorias e
nos corretores dentro do planejamento

.
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Riands Mot

Presidente da Aconseg-SP
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GRUPO BRADESCO INTENSIFICA

CEQ do maior grupo segurador da América Latina reforga o importante movimento de fortalecimento do mercado 1

ressaltaa participacdo das assessorias

k | T

A Aconseg-SP é uma instituicao fundamental para
anossa atividade, fazendo com que a protecao do
seguro chegue as familias e as empresas nesse
mercado que é tao importante. Temos muito orgulho
da nossa parceria. A nossa uniao de foreas fez, faz

e continuara fazendo toda a diferenca na vida das
pessoas e na rotina dos negdcios”

Ivan Gontijo, presidente do Grupo Bradesco Seguros
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importante movimento de fortale-

cimento e as assessorias que inte-
gram a Aconseg-SP tém papel muito impor-
tante nesse processo de expansdo do setor.
Essa é a visdo de lvan Gontijo, presidente do
Grupo Bradesco Seguros.

‘A Aconseg-SP é uma instituicdo funda-
mental para a nossa atividade, fazendo com
que a protegdo do seguro chegue as familias
e as empresas nesse mercado que é tdo im-
portante. Temos muito orgulho da nossa par-
ceria. A nossa unido de forcas fez, faz e con-
tinuard fazendo toda a diferenca na vida das
pessoas e na rotina dos negdcios’, destaca.

Ciente de que o mercado de Sdo Paulo
conta com iniimeras oportunidades, Gonti-
jo ressalta as assessorias que elas contem
com as equipes comerciais no estado para
apoia-las nessa missdo. “Estamos prontos
para construir, com nossos parceiros da
Aconseg-SP os proximos passos dessa jor-
nada. lamos, juntos, levar a protegdo que a
sociedade tanto deseja’.

Segundo Leonardo Freitas, diretor Comer-
cial da Bradesco Seguros, a parceria com as
assessorias € muito valorizada na seguradora.

“Elas sdo fundamentais no aperfeigoa-
mento do atendimento aos corretores, iden-
tificacdo de oportunidades, transmitindo
conhecimento aos corretores, para que pos-
sam abordar mais pessoas e conscientiza-
-las sobre a importancia de contratar um
seguro automdvel, empresarial ou residen-
cial. Nos apoiamos as assessorias e esta-
mos preparados para ampard-las de manei-
ra integral em nossos produtos e servigos”
expde Freitas.

“As assessorias constituem um canal ex-
tremamente relevante para promovermos
um relacionamento qualificado e em escala
com os corretores. Elas sdo um agente im-

0 mercado de seguros segue em um



portante dentro da estrutura de distribuicdo
de seguros no Pais, imprescindiveis para
que possamos levar a cultura da protecdo a
um niimero cada vez maior de brasileiros’,
acrescenta José Pires, diretor Comercial da
Bradesco \lida e Previdéncia.

Segundo ele, a companhia tem se de-
dicado a oferecer solucdes aos parceiros,
tanto sob a forma de produtos quanto de

Nds apoiamos as
assessorias e estamos
preparados para
ampara-las de maneira
integral em nossos
produtos e servigos”

Leonardo Freitas, diretor Comercial da Bradesco Seguros

processos, com o objetivo de incrementar
o relacionamento e os negdeios. “Nos dlti-
mos anos, conquistamos uma série de bons
resultados em parceria com as assessorias,
para as quais mantemos uma equipe 100%
dedicada. Contamos com mais de 40 mil
corretores por todo o Brasil e consideramos
esses profissionais parte importantissima
da construcdo do negdcio e da nossa histo-
ria, tanto que mantemos uma equipe 100%
dedicada ao canal assessoria. Sdo parcei-
ros fundamentais para o entendimento das
demandas locais, ajudando a avaliar o que
pode ser melhorado ou atendido”.

Fldvio Bitter, diretor Comercial da Brades-
co Saude, também ressalta o papel funda-
mental para a producdo da companhia. “Elas
propiciam estrutura aos corretores e capi-
laridade para a distribuicdo dos produtos da
Bradesco Sade, possibilitando chegarmos
as empresas de todas as regides do estado
de Sdo Paulo, que por sua forga econdmica
se destaca como principal mercado do Pais.

MAIS PROXIMIDADE

E QUALIFICACAO

Pires assinala que, embora as assesso-
rias ainda trabalhem majoritariamente com
produtos como seguros de automoveis e
planos de sadde, jd é percebida uma deman-
da crescente pela ampliagdo desse portfdlio
de ofertas, com ganho de participacdo dos
seguros de vida e da previdéncia privada,
possibilitando uma abordagem consultiva
de solucdes de beneficios que contemplem
0 ciclo completo de vida de cada individuo.

“Para fortalecermos ainda mais esta rela-
¢do, temos intensificado a realizagdo de en-
contros com as assessorias, visando apre-
sentar novidades em produtos e jornadas.
Para nés, é muito gratificante constatar que
estamos crescendo juntos, levando prote-
cdo e planejamento a um niimero crescente
de pessoas no Pais’, ressalta o diretor de
\lida e Previdéncia

Em 2024, a companhia seguiu forte no
trabalho com as assessorias, promovendo
encontros que 0s aproximaram ainda mais e
para que pudessem melhorar o atendimen-
to aos corretores. “Tais encontros ratificam
Nnosso posicionamento com as assessorias
de seguros, como parceiros na distribuicdo e
no suporte aos corretores. Em 2024, busca-

ACONSEG 'SP

Essa atuacao sera nao
apenas mantida, mas
ampliada em 2025,
com a nossa agenda
caminhando cada vez
mais para o interior,em
especial no Estado de
Sao Paulo, que possui
grande potencial e
importancia estratégica
para 0 nosso negocio”

José Pires, diretor Comercial da Bradesco lida e Previdéncia

OUTUBRO/NOVEMBRO/DEZEMBRO DE 2024



Este ano, a producao
com assessorias

de Sdo Paulo no
segmento Sadde teve
um crescimento de
31%, um dos maiores
da companhia.Ea
perspectiva para 2025
é expandir ainda mais,
incluindo produtos
regionalizados para
pequenas empresas”

Fldvio Bitter, diretor Comercial da Bradesco Saiide

OUTUBRO/NOVEMBRO/DEZEMBRO DE 2024

mos capacitar e qualificar ainda mais 0s nos-
sos profissionais, para que aproveitassem as
melhores oportunidades e trouxessem, prin-
cipalmente, resultados’, diz Freitas.

A companhia valoriza fortemente o re-
lacionamento com corretores de seguros,
dedicando esforgos ao fortalecimento des-
ses lacos, além de realizar eventos para es-
treitar este relacionamento com corretores
e assessorias afim de ouvir suas opinides
sobre a Bradesco Seguros e seus produtos,
buscando continuamente aprimorar a expe-
riéncia desses profissionais.

Para além desse aprimoramento no rela-
cionamento com corretores e assessorias,
a Bradesco Seguros vem expandindo sua
atuacdo em cidades menores e no interior,
alinhada a tendéncia do mercado de seguros
de crescer fora dos grandes centros. “Nesses
locais, adotamos uma estratégia distinta,
considerando a importancia da cultura local
e da comunicacdo direcionada’, diz Freitas.

Nesse sentido, segundo ele, as assesso-
rias sdo essenciais paraidentificar oportuni-
dades para corretores e fortalecer a relagdo
com clientes, atuando como intermedidrias
e ampliando a distribuicdo de produtos por
meio de um atendimento personalizado.
“Estamos comprometidos em apoiar es-
sas assessorias, com suporte completo em
produtos e servigos. Além disso, investimos
na capacitacdo continua dos corretores por
meio da plataforma Universeg, que ofere-
ce contedidos exclusivos e cursos para que
0s profissionais possam atuar como con-
sultores, indicando as melhores solugdes
conforme as necessidades dos clientes, o
que os diferencia no mercado pela empatia
e assertividade’, comenta Freitas.

2024 PARA 2025

Para o diretor da Bradesco Vida e Previ-
déncia, fatores como melhora do nivel de
emprego e cresecimento econdmico favo-
recem a expansdo do setor de seguros e a

ampliacdo da oferta de nossas solugdes de
protecdo, contribuindo para fecharmos o
ano de 2024 com resultados expressivos na
Bradesco \/ida e Previdéncia.

“Grande parte desses resultados deve-se
a concentracdo de esforcos e meios para

ACONSEG 'SP

estarmos cada vez mais proximos
dos corretores em todas as regides
do pais. Essa atuacdo serd ndo apenas
mantida, mas ampliada em 2025, com
a nossa agenda caminhando cada vez
mais para o interior, em especial no
Estado de Sdo Paulo, que possui gran-
de potencial e importancia estratégi-
Ca para 0 nosso negocio. Essa é uma
tendéncia do mercado segurador no
Brasil. Nos encontros presenciais que
promovemos fora dos grandes cen-
tros, identificamos uma expressiva
demanda pelo seguro, 0 que nos traz o
desafio de encontrarmos, juntos, so-
lucdes que facilitem o acesso ao pro-
duto onde ele é ainda mais necessario
e desejado’, completa Pires.

“Este ano, a producdo com assesso-
rias de Sdo Paulo no segmento Saide
teve um crescimento de 31%, um dos
maiores da companhia. E a perspecti-
va para 2025 é expandir ainda mais, in-
cluindo produtos regionalizados para
pequenas empresas. Nosso objetivo é
fortalecer cada vez mais nossa parce-
ria, sendo sempre a primeira opgdo do
corretor em satide’, menciona Bitter.

Segundo ele, no estado de Sdo Paulo,
tanto na capital quanto no interior, a
Bradesco Satide vé um grande potencial
de crescimento e busca reforcar a atu-
acdo com assessorias. Com a alta de-
manda por cuidados com a satide, 0 que
representa potencial para planos com
assisténcia médico-hospitalar de quali-
dade reconhecida, a Bradesco Salide re-
forga seu compromisso em desenvolver
solucdes que atendam as necessidades
das empresas, para que elas possam
garantir a seguranca e o bem-estar de
seus funciondrios e familiares.

‘Em Sdo Paulo, oferecemos um
variado portfélio de planos, com so-
lugdes para empresas de todos os
perfis e tamanhos. Incluindo produtos
de cobertura nacional, mas com redes
desenhadas para realidades locais,
como oS planos Efetivo Sdo Paulo e
Efetivo Sdo Paulo Interior”, conelui o
diretor de Sadde.



Seu Cliente precisa
de protecao para
a empresa dele?
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Segljro Tokio Marine Empresarial

O seu Cliente vai poder ficar tranquilo com o Seguro Empresarial
da Tokio Marine. Nossas coberturas atendem as necessidades de
empresas de diversos tamanhos e segmentos.

Coberturas
E INCENDIO, RAIO, EXPLOSAO L@ RESPONSABILIDADE CIVIL
[=Ta[=] E FUMACA OPERACOES
, 24 ASSISTENCIA 24H (CHAVEIRO,
DANOS ELETRICOS & ENCANADOR E ELETRICISTA)
e ROUBO E FURTO QUALIFICADO =20
° =0 VENDAVAL E MUITO MAIS
QUEBRA DE VIDROS 2N:  ASSISTENCIA PARA
(M EEsPeLHOS @@ PLACA SOLAR
ENQUANTO A EMPRESA DO SEU N TOKIO MARINE
CLIENTE CRESCE, VOCE FICA TRANQUILO. “ SEGURADORA

Fale com seu Gerente Comercial. NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA

A tokiomarine.com.br M Tokio Marine Seguradora Ed /TokioMarineSeguradora tokiomarineseguradora

Este Seguro é garantido pela Tokio Marine Seguradora S/A — CNPJ 33.164.021/0001-00 — Cédigo SUSEP 06190. Tokio Marine
Empresarial Processo SUSEP n° 15414.900584/2018-68 (Compreensivo Empresarial), n° 15414.901233/2013-60 (Vida). Consulte as
Condigbes Gerais em www.tokiomarine.com.br. Para abertura de sinistro, Assisténcia 24 horas ou outras informagdes, ligue para
0800 31 TOKIO (0800 31 86546). SAC Atendimento ao Cliente 24 horas para sugestoes, elogios e reclamagdes: 0800 703 9000. Ouvidoria:
0800 449 0000 - de segunda a sexta-feira, das 8h as 18h, exceto feriados nacionais. O registro do produto é automético e ndo representa
aprovacao ou recomendacéo por parte da SUSEP. A aceitagdo da proposta de Seguro esté sujeita a andlise do risco. O Segurado podera
consultar a situacao cadastral do Corretor de Seguros e da Sociedade Seguradora no sitio eletronico www.susep.gov.br. Novembro/2024.



https://www.tokiomarine.com.br/

£ QUE VENHA 2025

Possibilidades de cross selling, investimentos em tecnologia e
Al, e a importdncia dos corretores e assessorias sdo destacados

to (PAC) do Governo Federal, com a
promessa de investimentos de R$

17 trilhdo na economia nos préximos anos,
abrird novas perspectivas para 0 mercado
de seguros, especialmente nos segmentos
de engenharia, garantia e riscos nomeados
e operacionais. E 0 que observa Alexsandro
Priuli, diretor Comercial Varejo Sdo Paulo Ca-
pital e Regido Metropolitana da Tokio Marine.
“Além disso, a crescente conseientizacdo
sobre a importancia da sustentabilidade
impulsionara a demanda por produtos se-
curitarios voltados para a producdo e trans-
missdo de energia renovdvel e teremos

O Plano de Aceleracdo do Crescimen-

oportunidade de desenvolver solugdes cada
vez mais inovadoras para construedo de um
futuro mais sustentavel’, destaca Priuli.

Na opinido dele, 0 segmento de seguro de
vida deve continuar em alta, como observa-
do nos ltimos anos, bem como os produtos
Patrimoniais, que tém recebido particular
atencdo ja ha algum tempo e que devem
continuar a ser destaque em 2025.

Priuli destaca que o mercado de seguros
brasileiro tem demonstrado bastante dina-
mismo, com projecdes de erescimento con-
tinuo nos préximos anos. “Para 2025, nossa
expectativa é de que a companhia mante-
nha um crescimento em ritmo acelerado,

As assessorias e corretores de seguros sao
essenciais na construcao do nosso negdeio. Sao eles
que entendem 0 momento de vida dos clientes, que
mais conhecem os produtos, os seus concorrentes,
quais melhorias podem ser feitas para aumentar as
vendas e incrementar a entrega para o segurado”

Grupo Bradesco Seguros

OUTUBRO/NOVEMBRO/DEZEMBRO DE 2024
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1
1 Alexsandro Priuli, diretor Comercial Varejo Séo Paulo
1 Capital e Regido Metropolitana da Tokio Marine

na casa dos dois digitos, impulsionado por
diversos setores em que atuamos"”.

RCESSIBILIDADE E INCLUSAO

Para Eduardo Grillo, diretor executivo
comercial na Suhai Seguradora, em 2025,
temas como acessibilidade e inclusdo con-
tinuardo a ter destaque no mercado de se-
guros. “A busea por produtos mais simples,
acessiveis e com alta aceitagdo serd um
diferencial importante, especialmente para
atrair e reter novos segurados. Na Suhai,
nossa missdo de democratizar o acesso ao
seguro ja tem mostrado resultados positi-
vos, e a tendéncia é que esse movimento se

1 Eduardo Grillo, diretor executivo
1 comercial na Suhai Seguradora



intensifique no proximo ano, a medida que
mais corretores e clientes percebam o valor
de solucdes que se ajustem ao seu perfil e
suas necessidades”.

Para 2025, a Suhai espera consolidar e
expandir a posicdo de lideranca, principal-
mente no segmento de motos e veiculos que
enfrentam dificuldades de aceitacdo no mer-
cado tradicional. “Além disso, pretendemos
ampliar o alcance das nossas parcerias com
corretores e assessorias, que tém um papel
essencial em nosso modelo de negdcio. Com
anossa visdo de democratizar o seguro, que-
remos continuar desenvolvendo solucdes
inovadoras que promovam inclusdo e aten-
dam a um pdblico ainda mais amplo, propor-
cionando produtos acessiveis e simplifican-
do a experiéncia para clientes e parceiros”.

No novo ano, os corretores devem prestar
atencdo a temas como inovacdo e persona-
lizacdo das ofertas para atender diferentes
perfis de clientes. “A demanda por solucdes
praticas e acessiveis tende a crescer, e 0s
corretores que investirem em entender as
necessidades especificas de cada cliente
sairdo na frente. Na Suhai, estamos com-
prometidos em simplificar processos e nos-
sa expectativa é que esses avangos ajudem
os corretores a atender melhor seus clien-
tes, oferecendo coberturas relevantes e fle-
xiveis que se ajustem a diferentes perfis e
demandas’, diz o diretor.

MAIS CONEXAO

“Observamos um crescente interesse do
mercado em produtos que protejam a vida
emelhorem o bem-estar das pessoas. Acre-
ditamos que esses temas terdo cada vez
mais protagonismo, junto com oS seguros
patrimoniais, essenciais para o desenvol-
vimento sustentavel do setor’, diz Nel-
son \eiga, diretor executivo Comercial da
Allianz Seguros.

Segundo ele, a tecnologia e a inovacdo
também serdo fundamentais. “Nos (ltimos
anos, vimos a ascensdo da inteligéncia arti-
ficial como ferramenta facilitadora dos pro-
cessos de venda e atendimento. A expecta-
tiva é que a IA desempenhe um papel cada
vez mais central no setor, impulsionando
jornadas mais ageis e intuitivas para clien-
tes e corretores, sem comprometer a qua-
lidade e a personalizagdo no atendimento”.

Na visdo de \/eiga, o proximo ano sera es-
sencial para evoluir o projeto, que envolve
colaboradores de todos os niveis na iden-
tificagdo e pratica de iniciativas que vdo
ajudar a Allianz a crescer e promover mais
conexdo e melhores experiéneias para o0s
corretores e clientes.

“Em 2025, daremos continuidade a nossa
jornada de transformacdo e crescimento
para levar a Allianz a novos patamares de
desenvolvimento até 2027".

CRESCIMENTO E SUSTENTABILIDADE

Na visdo de Heitor Augusto, diretor exe-
cutivo Satde & Odonto da SulAmérica, oS
principais temas estdo centrados em agdes
focadas no crescimento e sustentabilidade
do setor, desde iniciativas para maior con-
trole de sinistro e lancamento de novos
produtos, além de melhorias nas jornadas
de venda e pds-venda, sempre alinhadas as
necessidades do cliente final e dos parcei-
ros de negdcio.

“0 foco do ano sera manter o ritmo de
eresecimento sustentdvel, reforcando e apri-
morando o atendimento para toda a cadeia
de servicos e processos, sempre com aten-
cdo as inovacdes do setor e reforcando a so-
lidez da SuAlmérica como companhia cente-
naria, porém com olhar sempre para frente”.

Para ele, os corretores precisam estar cada
vez mais conectados as tendéncias do setor
e as necessidades de cada cliente. E preciso
sempre buscar capacitagdo constante nos
produtos e solucdes, visando pautar uma ofer-
ta cada vez mais aderente a cada negdcio.

“Tanto corretores quanto assessorias
devem estar sempre atentos a solidez das
seguradoras e operadoras de saide, além
de suas capacidades técnicas e financeiras,
qualidade da rede de atendimento e com o
compromisso das instituicdes em prestar
um bom atendimento”.

INTERESSE NO VIDA

“Aereditamos que uma maior atividade
econdmica deverd aumentar a demanda por
seguros corporativos. 0s niveis de renda
mais altos aumentardo as demandas por li-
nhas pessoais, como automaveis e iméveis.
0 mercado deve registrar aumento no inte-
resse em seguro de vida, além do estimulo
de conhecimento do consumidor sobre o

ACONSEG 'SP

Nelson leiga, diretor executivo
Comercial da Allianz Seguros

1
1 Heitor Augusto, diretor executivo
1 Saiide & Odonto da SulAmérica

mercado’, menciona Waldecyr Schilling, di-
retor Comercial de Filiais da EZZE Seguros.

No novo ano, a EZZE quer ser reconhecida
como uma das principais companhias pelos
segurados e corretores de seguros, ganhar
market share e continuar apostando no
marketing esportivo, focada em seu modelo
de negdeio multiproduto e multicanal.

“0s corretores devem buscar a inovacdo
e acompanhar as tendéncias de mercado/
necessidades do seu cliente, investir em
tecnologia, identificar a percepedo do perfil
do seu cliente (tradicional ou tecnoldgico),
assim como devem investir em midias/re-
des sociais”.

MAIS PARTICIPACAD

A MAPFRE espera que 2025 seja um ano
de forte crescimento, assim como tem

OUTUBRO/NOVEMBRO/DEZEMBRO DE 2024



sido 0 ano de 2024. “Estamos dedicados PRODUTOS PARA 0S CICLOS DEVIDA MUDANCAS ACELERADAS

a ganhar mais participacdo de mercado, “Para 2025, esperamos que o mercado Para o Grupo Bradesco Seguros, a trans-
especialmente por meio do canal de as- de seguros se concentre em alguns temas formacdo digital norteando a maneira como
sessorias. Queremos fortalecer nossa rede essenciais, como a transformacdo digital 0 setor de seguros trabalha e, principal-
de corretores, expandindo a base de par- acelerada, impulsionada pelo uso intensi- mente, o relacionamento com os clientes

ceiros e consolidando nossa presenca em vo de Inteligéncia Artificial (IA) e machine e parceiros de negdcios. “Vivemos um mo-
novas regides. Para isso, construimos um learning para criar produtos cada vez mais mento de mudancas aceleradas e, se pen-
portfdlio equilibrado, com foco ndo apenas personalizados e rotinas operacionais mais sarmos nas tecnologias emergentes e nas

no tradicional seguro auto, mas também eficientes’, diz Marcos Machini, UP Comer- novas demandas do consumidor, podemos
em outras linhas de produtos vantajosos, cial do Grupo HDI. perceber o quanto a jornada do setor de
aproveitando a diversidade e a solidez de Segundo ele, também serd possivel notar seguros continuara sendo marcada pela
nossas solucdes. No ramo vida, por exem- um aumento na demanda por seguros corpo- inovagdo. Nesse cendrio, dados e automa-
plo, contamos com assessorias exclusivas rativos - impulsionado pelo erescimento eco- do serdo oS principais motores para a ino-
e especializadas, que adotam uma aborda- ndmico e pela necessidade de proteger negé- vacdo, que sera impulsionada por algumas
gem consultiva, permitindo aos corretores cios em um ambiente de riscos complexos -, frentes, como a digitalizacdo dos processos
entenderem profundamente as necessida- bem como o foco na centralidade do cliente, de ponta a ponta, desde a cotacdo até a
des de cada cliente e oferecerem solugdes com investimento em personalizacdo e ser- resolucdo de sinistros; as novas expecta-
mais completas’, descreve Oscar Celada, vicos sob medida que respondam as necessi- tivas dos clientes, que demandam rapidas
CEO adjunto de negdeios da MAPFRE. dades individuais. "Além disso, a categoria de respostas, personalizacdo e autonomia; e
A companhia tem planos de langar em seguros de vida deve crescer, especialmente eficiéncia e sustentabilidade, que exigem a
2025 um novo Programa de Relacionamen- com produtos conversiveis que acompanhem adocdo de tecnologias que otimizam a ope-
to com Corretores, a partir de uma nova 0 ciclo de vida dos segurados”. racdo, reduzindo o impacto ambiental”.
segmentacdo e beneficios que geram valor 0 Grupo HDI estd e seguird comprometi- 0 grupo segurador seguira focado na
para 0S N0SS0S parceiros. do em expandir a sua presenca digital e o questdo da eficiéneia, que vem sendo al-
“Em 2025, nossa estratégia estara cen- uso de tecnologias inovadoras para propor- cancada com diversas melhorias de pro-
trada no fortalecimento da parceria com cionar uma experiéncia cada vez mais per- cesso e de operagdes, bem como na ado-
nossos corretores em todo o Brasil. Que- sonalizada e completa a todos 0s nossos cdo de uma efetiva gestdo das despesas
remos garantir que eles tenham total su- plblicos. “Buscamos adaptar nossos pro- em todas as linhas. “Essa disciplina tem

porte para aproveitar as oportunidades de cessos para oferecer produtos que atendam nos permitido busear eficiéncia sem per-
mercado em crescimento, com especial as necessidades especificas de cada perfil der tracdo em projetos e investimentos,

atencdo a produtos como seguros de auto, de consumidor. Também procuramos cons- tdo essenciais para a sustentabilidade

vida individual, seguros massificados e pa- tantemente desenvolver parcerias estraté- dos negdcios e, em dltima instancia, para
trimoniais rurais, que sdo nosso principal gicas para fortalecer o portfdlio de seguros 0 proximo ano do grupo”.

foco para o ano”. e atender as demandas de um mercadoem - - - - = = m mmmmm e e e m— - - -

constante transformagdo”. - - - - - c - c o m e e e e e oo oo -
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Waldecyr Schilling, diretor Comercial de Filiais da EZZF Seguros Oscar Celada, CEO adjunto de negéeios da MAPFRE Marcos Machini, UP Comercial do Grupo HDI



COMECE UMA PARCERIA DE
SUCESSO COM A MAIOR SEGURADORA
DE MOTOS DO BRASIL.

Incentive o cadastro de seus corretores na ; / :

Seu time de corretores
pode ter uma grande aliada
para aumentar o potencial
dos negdcios. Ter a Suhai, a [
maior seguradora de motos _

do Brasil, no portfélio, é > 1 N Ry

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

sindnimo de aceitagao. : SNNENL &5 e PSRN

A Suhai aceita veiculos » . L Qe

classicos, tunados, 3 - X @ R
blindados, motos de baixa, -

média ou alta cilindradas e
muito mais.

Seja nosso parceiro e

trabalhe com a seguradora
que aceita quem as outras
nao aceitam! Vem pra Suhai!

VEM COM A SUHAI.

Ok 2 ]

L


https://suhaiseguradora.com/

TODOS UNIDOS PELA DISSEMINACAO DO VIDA

Aconseg-SP deu mais um impor-

tante passo para incentivar a co-

mercializacdo do seguro de vida
entre os corretores que ja trabalham com as
assessorias. “0 corretor no seguro de vida'
mobilizou 400 profissionais do mercado de
seguros para falar sobre a importancia de
disseminar o seguro de vida.

A acdo pioneira, realizada em outubro, in-
tegrou as comemoracdes da Campanha Diga
Sim ao Seguro de \lida", que em 2024 comple-
tou cinco anos e reuniu Allianz, Bradeseo Vida
e Previdéncia, Grupo HDI, Mapfre, Omint, SulA-
mérica e Tokio Marine para falar da importan-
cia de o corretor dizer Sim ao seguro de vida.

“Neste ano, em que a nossa campanha
completa cinco anos, decidimos dar um passo
a mais neste ramo tdo importante. Ratifica-
MOS 0 NOSSO COMPromisso com 0 corretores
de seguros e também com as nossas segura-
doras parceiras de fomentar a distribuicdo do

Flavio Rewa, diretor Regional SP Capital da Allianz Seguros
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seguro de vida. Cabe a nds, assessorias, ajudar
08 N0Ssos parceiros corretores nesta nobre
missdo de proteger a sociedade’, diz Ricardo
Nontenegro, presidente da Aconseg-SP.
“Precisamos lembrar do seguro de vida todos
os dias. Paraisso, temos que ter algo que reme-
taao\/ida sobre a mesa’, destaca Milton Ferrei-
ra, vice-presidente da Aconseg-SP e idealiza-
dor da campanha ‘Diga Sim ao Seguro de VVida".

UM ATO DE RMOR

“Em uma conversa de bar, com um gran-
de mentor sobre o que eu deveria fazer na
minha carreira para alcancar 0s meus obje-
tivos. Ele me respondeu que o caminho era
seguro de vida e me disse uma frase que me
marcou muito ‘seguro de vida é mais do que
uma protecdo familiar, é um ato de amor’. E
essa frase ndo é apenas simbolica, é uma
acdo que a gente faz para as pessoas que
amamos e, quando ndo estivermos mais

Roberta Bueno, gestora de Vida da Allianz Seguros

ACONSEG 'SP

aqui, elas estardo respaldadas’, lem-
brou Flavio Rewa, diretor Regional SP
Capital da Allianz Seguros.

Ja Roberta Bueno, gestora de Vida
da Allianz Seguros, falou sobre o cres-
cimento exponencial desse mercado
no pds-pandemia e como os correto-
res devem explorar a oportunidade.
“E um movimento natural. 0 niimero
de apdlices coletivas ativas sdo cerca
de 17,58%, que sdo seguros comprados

porumaempresa. Entdo, a gente tem 83%
do mercado para trabalhar. E é um mercado
gigantesco! Mas para vender, precisamos
assumir uma linha positiva. Mostrar os as-
pectos atraentes do seguro e a morte tem
que ser o liltimo ponto a ser abordado”.

O VALORDOVIDA

José Pires, diretor Comercial da Brades-
co Vida e Previdéncia, falou sobre a impor-
tancia do pds-venda na jornada do cliente
e 0 quanto o tratamento especial do cor-
retor de seguros pode fazer a diferenca na
vida do cliente, além de aumentar a pos-
sibilidade de venda e a rentabilidade de
sua carteira. ‘A nossa responsabilidade é
conhecer o produto e entender o momento
de vida do cliente para oferecer aquilo que
ele precisa, entregar algo de valor e acabar
com suas dores”.

José Pires, diretor Comercial da Bradesco lida e Previdéncia



PROTECAO PARA 0 MAIOR BEM

“Temos um potencial enorme para fa-
zer esse mercado crescer. Mas por que
ainda continuamos com ndmeros tdo
baixos?’, convidou Alexandre Vicente,
diretor de Produtos \lida, Habitacional
e Afinidades do Grupo HDI. “Enquanto
mais de 52% dos adultos nos Estados
Unidos tém seguro de vida, no Bra-
sil, sdo apenas 18%, especialmente na
classe A e B. E o preco ndo é o princi-
pal motivo das classes mais baixas ndo
terem um seguro de vida, ja que hoje
existem muitas opgdes de seguro de
vida no mercado. 0 que precisa mudar é
a forma de abordagem do corretor, que
precisa conhecer o cliente e despertar
nele uma reflexdo sobre como o seguro
de vida pode proteger o maior bem dele:
a familia”.

Alexandre licente, diretor de Produtos lida,
Habitacional e Afinidades do Grupo HDI

MAIS SENTIMENTO NA VENDA

Para Raphael Bauer, entdo diretor
Comercial do Canal Corretor da Mapfre
Seguros, 0 segredo para vender um se-
guro de vida é trazer mais sentimento
para a venda, sem colocar medo nas
pessoas. ‘A pessoa tem que ter um se-
guro de vida paraviveravidae, quandoa
morte chegar, ela estara tranquila que a
sua familia estard bem assistida. Entdo,
6 isso: 0 corretor ndo vende seguro de
vida, vende a liberdade do cliente viver
avida como ele quer”.

Anna Angotti, gerente de Vendas de Seguros de
Vida Individual e de Viagem da Omint Seguros

' TRANSFORMADOR DE VIDAS

Anna Angotti, gerente de Vendas de Segu-
ros de Vida Individual e de Viagem da Omint
Seguros, falou sobre a importdncia de uma
boa comunicacdo para a venda de um produ-
to como o seguro de vida. ‘A gente tem que
falar sobre isso. As vezes, é ruim porque as
pessoas ndo querem falar sobre morte, ndo
guerem nos ouvir, mas temos que fazer um
diagndstico do nosso cliente e apresentar
uma oportunidade de seguro de vida cheia
de beneficios que ele pode desfrutar em
vida. Gosto de dizer que o seguro de vida ndo
cobre sua vida, mas a transforma”.

COMPRA REALMENTE INTENCIONAL

Para Victor Bernardes, diretor de Vida e
Previdéncia da SulAmérica, o seguro de vida
coletivo ocupa um grande espaco no merea-

Raphael Bauer, entdo diretor Comercial
do Canal Corretor da Mapfre Seguros

ACONSEG 'SP

1 Vietor Bernardes, diretor de Vida
1 e Previdéncia da SulAmérica

do e quase ninguém sabe que tem. “0 seguro
individual acaba simbolizando aquela compra
realmente intencional, pois é um produto que
permite uma customizacdo infinita a fim de
atender as necessidades de cada cliente. E
mesmo quando o valor de indenizacdo do se-
guro for pequeno, ele tem uma boa quantidade
de coberturas e assisténcias”.

PAPEL SOCIAL

Rosangela Spak, gerente Nacional ida
Massificados da Tokio Marine, explicou
que @ necessdrio agregar valor sobre o
que o corretor entrega quando as fami-
lias tém a vida transformada a partir de
um seguro de vida. °E ai que entra 0 nosso
papel social, que todos nds exercemos
enquanto seguradoras, assessorias e cor-
retoras. E esse comportamento que nos
precisamos adotar”.

\GASIMAOSEGURODEVIDA

Rosangela Spak, gerente Nacional
Vida Massificados da Tokio Marine
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14 VOCE SABIA?

QUAL E A DIFERENCA
ENTRE LUCRO
REALE LUCRO
PRESUMIDO?

0 lucro real e o lucro presu-
mido, juntamente com o Simples

Nacional, sdo formas de tributacdo
do lucro da empresa. ‘A opedo sera manifestada
com o pagamento da primeira ou (nica quota do
imposto devido correspondente ao primeiro peri-
odo de apuracdo de cada ano-calendario”, explica
Ariovaldo Martinelli, da Val Assessoria Contdbil
e Fiseal.

No luero real, apura-se o lucro a partir do lan-
camento de todas as receitas e de todas as des-
pesas (Receita - Despesa = Lucro Real). Ele sera
a base de cdleulo para caleular a contribuicdo so-
cial sobre o lucro e 0 imposto de renda. Jd o luero
presumido, como sugere o nome, é presumido de
acordo com a atividade exercida, pois atribui-se
um percentual em que se considera o lucro da
empresa, sem levar em conta suas despesas.

“Para as corretoras de seguros a aliquota é de
32%. A empresa faturou R$ 1.000.000,00 x 32% =
R$ 320.000,00, esse valor é o lucro presumidoe a
base de caleulo da CSLL e do IR”, exemplifica.

Segundo Martinelli, sobre o luero real ou lucro
presumido aplicam-se as aliquotas de 9% para a
CSLLe15% parao[R. Parao IR ainda hd o adicional
de10%, sobre o lucro que exceder R$ 60.000,00 no
trimestre, ou R$ 240.000,00 no ano.

0 empresario, no més de dezembro, jd deve
se movimentar, para saber qual a melhor opcao,
analisar 0 ano que estd encerrando e ver as pers-
pectivas para o futuro e decidir sobre qual regime
tributdrio quer optar.

Ele explica que, para ambos oS casos, 0s cor-
retores de seguros precisam ficar atentos para
a histdria ndo se repetir, pois, no passado, as cor-
retoras de seguros ja foram tributadas, na CSL e
na Cofins, como se fossem instituicdes financei-
ras, em aliquotas superiores as outras empresas.

“Existe um Projeto de Lei que, se aprovado, ele-
vard a aliquota de CSLL das empresas de seguros
privados, capitalizacdo, corretoras e sociedades
de crédito para 16%, temporariamente, no ano de
2025. Was sabemos que, no Brasil, quando se fala
de tributo, tudo é definitivo”, alerta o contador.
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UMA AGENDA PRIORITARIA

Desde 2019, a Zurich é signataria do Business Ambition for 1.5°C,
comprometendo-se a limitar 0 aumento da temperatura global a 1,5°C
acima dos niveis pré-industriais. “Nossas agdes se concentram em trés areas princi-
pais: operacdes, investimentos e subsericdo’, explica Nathalia Abreu, gerente de Sus-
tentabilidade da Zurich Seguros. “Em operacdes, desde 2015, neutralizamos nossas
emissdes e visamos atingir o Net Zero até 2050. No Brasil, de 2019 para 2023, reduzimos
em 77% as nossas emissdes operacionais, demonstrando nosso progresso significativo”.

Segundo ela, em investimentos, se tornou signataria do PRI (Principles for Respon-
sible Investment) desde 2012 e fundadores da NZAOA (Net-Zero Asset Owner Alliance)
da ONU desde 2019. No Brasil, a companhia integra a sustentabilidade nas decisdes
de investimento, reduzindo as emissdes de nosso portfolio de investimento de 33.053
toneladas de 002 em 2019 para 338 toneladas de C02 em 2023.

“No que diz respeito a subsericdo, em 2017, tornou-se signatarios do PSI (Principles
for Sustainable Insurance) da ONU e, neste ano, divulgamos nosso primeiro Plano de
Transicdo Climdtica Global, reforcando nosso compromisso com a emissdo liquida zero
até 2050. Nosso plano prioriza 0 apoio a transicdo das empresas (clientes e parceiros)
para uma economia de emissdes liquidas zero, e ndo apenas a transigdo da Zurich, o
que tornard a economia mais resiliente e bem-sucedida a longo prazo”.

Ela cita dois bons exemplos que estdo gerados impactos tanto nos clientes como na
sociedade. A compensacdo de carbono nos seguros massificados, que visa a mitigagdo
do impacto de suas operacdes. Em 2023, a companhia passou a compensar as emis-
sdes de carbono dos servicos de assisténcia 24h e carro reserva no seguro automdvel.
Além disso, ha o Zurich Resiliéncia Climatica, que visa a resiliéncia dos negdcios em
uma economia e mundo em transigdo, esta é uma solugdo inovadora desenvolvida pela
companhia que visa enfrentar os desafios impostos pelas mudancas climaticas decor-
ridas do aquecimento global. “A solugdo oferece a empresas uma avaliagdo minuciosa
dos riscos climaticos a que estdo expostos (como inundacdes, tempestades, calor ex-
tremo, entre outros) em diversos horizontes de tempo (curto, médio e longo prazo),
bem como estratégias robustas para adaptacdo”.

FIQUE DE OLHO!

¥

A Tokio:Marine disponibiliza 0-desconte de 30% na:franquia:de perda: parcial no '
segiiro:auto. Trata-se de um:benefieio na contratacdo da cobertiira de:Despesas
Extraordindrias; exelusivamente: na contratacdo dos:produtos:Aute, Caminhdo e
Utilitario Carga (seguro individual). “Na ocorréncia de sinistro-coberto e indeni-
zavel:de:danos:pareiais; a-cobertura:de Despesas Extraordinarias garante:30% de
desconto no-valor da franquia fixada:para o vefeulo. 0 desconto: sera devido so-
mentese o:valor fixado para o reparo-for superior ao-valor da franquia:contratada
para o veiculo, expressa na:apolice’; explica Aralde Bechara; diretor de:Automo:
vel; Precificacdo e:RD Massificados da Tokio Marine:
ATokio Marineprocura ofertarprodutos e solucges customizaveis;
levando:em consideracdo:os: diferentes perfis:de clientes;
guie:possuem: necessidades: distintas. “Isso permite: que L
desenvoluamos: produtos customizados:para:08:nossos ‘ '
clientes; sempre coma:consultoria:de:nossos: pareeiros ]
de:negdeios, que-estdo:proximos delesno-diaa dia’, diz

ACONSEG'SP



SICOOB
CREDICOR/SP

A INSTITUICAO
FINANCEIRA DOS
CORRETORES
DE SEGUROS

Enquanto nos bancos o lucro é dividido entre os acionistas, na instituigcdo
financeira do corretor de seguros os rendimentos sdo distribuidos entre
todos os associados, proporcionalmente ds operagdes realizadas.

As taxas de servigos e de juros séio as menores do mercado financeiro, confira:
PRODUTOS & SERVIGOS " =

Conta Corrente SEM cobranga Cheque especial - taxa de
de manutencdo de contas; juros de 5,5% (sobre o que usar);

ISENGAO de PIX, ilimitado para Financiamentos de automével;

Pessoa juridica ou fisica;
Financiamento de Imével na

Capital de Giro com taxas competitivas; modalidade de acordo com seu perfil;

Cartdo de crédito (taxa de juros, Investimentos - Varias modalidades
caso pague no rotativo, 7,5%); de investimentos.

A partir de 2024, apdés uma andlise rigorosa do Banco Central do Brasil, a Sicoob Credicor-SP
foi homologada na modalidade de livre admissdo, ou seja, atender ndo apenas corretores de
seguros, mas, também, profissionais, pessoa fisica ou juridica, de todo o setor a nivel nacional.

Veja como foi a distribui¢cdo de lucro, creditado em
conta corrente de nossos cooperados, em marco de 2024.

SICOOBCREDICOR-SP

No dia 26 de margo de 2024, creditamos em conta corrente de nossos cooperados as
sobras (lucro) proporcionalmente as operagées realizadas, no valor de R$ 2.275.322,99.

Com o Sicoob Credicor, vocé tem mais praticidade, seguranga e vantagens no seu dia
a dia, conectamos pessoas para promover justi¢a financeira e prosperidade.

Faca parte!



https://www.sicoob.com.br/
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Assessorias associadas d Aconseg-SP com a diretoria e comerciais da Tokio Marine Eel
i % >

AUMENTA O MIX
DE PRODUQAD DAS
ASSESSORIAS NA
TOKIO MARINE

Durante almoco da Aconseg-SP, presidente da
Tokio Marine destaca 0 apoio para as assessorias
incentivarem corretores a atuarem em outros ramos

participacdo da producdo das assessorias em todo o Brasilno

canal Varejo da Tokio Marine atingiu 21,5%, um crescimento
de 5,9%. Auto obteve 4,3% de crescimento, RD Massificado, 22,9%,
\lida, 15%, e Produtos P], 10,8%.

"Ha muita oportunidade de crescer o nosso mercado. Vejo uma
indistria securitaria que continuara pujante ao longo de 2025 e
também oportunidades com o surgimento de novos nichos’, co-
mentou o CEQ da Tokio Marine, José Adalberto Ferrara, que, junto
a sua diretoria composta por Marcos Kobayashi, diretor Comer-
cial Nacional Varejo e Vida; Marcelo Goldman, diretor-executivo
de Produtos Massificados; Felipe Smith, diretor executivo de
Produtos Pessoa Juridica, e Alexsandro Priuli, diretor Comercial
\arejo SP Capital, participou do tradicional almoco realizado pela
RAconseg-SP em outubro, no Terraco Italia (SP).

Segundo Marcos Kobayashi, a companhia multiproduto possui
quatro grandes linhas: Automadvel, RD Massificados (Condominio,
Fianca e Residencial), Vida e Produtos Pessoa Juridica.

“Auto é a maior carteira que temos dentro da companhia, mas
o ntimero de creseimento de Massificados, Vida e P] mostra que
estamos avancando nessas linhas de negdcios para que vocés
possam melhorar mix de carteira, share, resultado e oportunidade
de negdeios’, compartilhou o diretor.

Ferrara destacou que mudou o0 seu pessimismo com relacdo
ao futuro da carteira de Automével, antes gerado pela uberizacdo

D e setembro de 2023 aagostode 2024, arepresentatividade da

Diretorias da Aconseg-SP e da Tokio Marine
L. % S AL|_

Em termos de planejamento estratégico,
estamos com uma visao muito otimista
com relacao a 2025. Ja somos uma
companhia de R$ 13,1 bilhdes, com
crescimento de 9,5%"

José Adalberto Ferrara, presidente da Tokio Marine Seguradora

e também uso dos veiculos compartilhados. “Estd todo mundo
comprando carro e temos novas inddstrias de veiculos chegando
no Brasil. 0 mercado de automdvel vai continuar por muito tempo.
Tivemos um crescimento de 17% muito em cima de vendas novas,
de carros zero quildmetro”.

Somente as assessorias de Sdo Paulo apresentaram cresci-
mento de 8,5%, um incremento de 6,1% em relacdo ao periodo an-
terior. A distribuicdo ficou 4%, Auto; RD Massificados 28,9%, llida,
20,5% e Produtos P] 14,4%.

Ricardo Montenegro, presidente da Aconseg-SP ressaltou a im-
portancia de despertar o interesse do corretor para outros ramos por
meio de pilulas de conhecimento sobre as operacdes de ramos. “Esse
seria um estimulo para que o corretor venha praticar alguns produtos
que ele ndo conhece, tais como D&O, Transporte e Garantia)”.

CENARIO

Rinda sobre 2025, Ferrara destacou que o ano serd desafiador,
diante da atuacdo das Associacdes de Protecdo Veicular, as cha-
madas APVYs, ao mesmo tempo em que o mercado e a Susep pro-
jetam uma inddstria mais pujante com mais ofertas de seguros e
novos players entrantes.

Ele ressaltou a importancia das assessorias para 0 modelo de ne-
gocios da seguradora. “Nos tratamos as assessorias como se fossem
uma sucursal nossa. Temos praticamente as mesmas metas, 0s mes-
mos objetivos de performance e o mesmo alinhamento estratégico”.
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Assessorias associadas a Aconseg-SP A
com a diretoria e comerciais da Bradesco

OPEN INSURANCE E
OPORTUNIDADE PARA 0
CORRETOR ESTAR MAIS
PROXIMO AQ CLIENTE

Presidentes de Auto/RE, \lida e Previdéncia e Saude
da Bradesco abordam o trabalho com as assessorias,
0s desafios e as oportunidades

midade entre corretores e clientes. Afinal, segundo Jorge

Nasser, diretor-presidente da Bradesco Vida e Previdén-
cia, 0 Opin traz ao mercado um desafio que ja estava posto ha mui-
to tempo, que é o relacionamento e proximidade com o cliente.

“Enquanto eu gerar valor e for relevante no relacionamento
com o meu cliente, consigo ter negdeios e fixa-lo na minha car-
teira. 0 Opin traz o desafio de cada vez mais nos aproximarmos
do cliente e levarmos mais soluc@es e revisitarmos propostas’,
disse Nasser, durante o tradicional almoco realizado pela Acon-
seg-SP no Terraco Itdlia, que recebeu as liderancas das verticais
da Bradesco Seguros.

Na visdo de José Pires, diretor da BUP. o Opin é um grande aler-
ta para o corretor de seguros se desenvolver e fazer um ecos-
sistema de oferta mais amplo. “Essa responsabilidade ¢ dos dois
lados da mesa. E a oportunidade e ameaca”.

Nasser ainda lembrou que, pela primeira vez na histéria, sete
geracdes coexistem, sendo que quatro delas convivem no mes-
mo ambiente. “Isso aumenta a nossa responsabilidade, tanto
de corretores e assessorias como de seguradoras, pois temos a
responsabilidade de traduzir para geracdes diferentes o que nds
fazemos. 0 corretor tem o papel importante de traduzir isso no dia
a dia das pessoas. Levar ao corretor a necessidade de ele ser um
profissional completo é o papel da Aconseg-SP”, analisou Nasser.

Em termos de oportunidades, Ricardo Montenegro, presidente
da Aconseg-SP apresentou 0s nimeros da associacdo de 2016 a

O open insurance pode ser um estimulador de maior proxi-
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Levar ao corretor a necessidade de
ele ser um profissional completo é
o papel da Aconseg-SP”

Jorge Nasser, diretor-presidente da Bradesco lida e Previdéncia

2023, com base no relatdrio anual elaborado pelo economista
Francisco Galiza, e a participacdo da seguradora.

‘A evolugdo de 2016 a 2023 da producdo das assessorias com a
Bradesco foi de 22%. Independentemente da evolugdo dos Ultimos
oito anos, a Bradesco tem grande oportunidade de expandir seu ne-
gdcio levando em consideracdo que 12 das 41assessorias afiliadas a
RAconseg-SP trabalham com a companhia’, desereveu Montenegro.

Carlos Marinelli, que assumiu como diretor-presidente da Bra-
desco Sadde diante da nova configuracdo da companhia, partici-
pou pela primeira vez de um encontro da Aconseg-SP.

Segundo ele, a producdo de salide com as assessorias teve um
incremento de 31% em 2024 em comparagdo com 0 ano anterior.
“E um dos maiores crescimentos dentro da companhia. Olhamos
para 0 ano de 2025 e sabemos que podemos fazer mais ainda’,
completou o presidente, ao adiantar que o segmento das peque-
nas empresas (SPG) da companhia tera novos produtos, inclu-
sive regionalizados. “Queremos ser a primeira opedo do corretor
em salde”.

Ney Dias, diretor-presidente da Bradesco Auto/RE (BARE),
destacou o desempenho ao longo de 2024, em que a Bradesco
creseeu 7,5% em auto, 9,5% em itens, 26% em ramos elementares
e 40,4% no residencial.

“Queremos proteger cada vez mais as familias brasileiras.
\liemos creseendo a taxas importantes, mas quando olhamos a
nossa fatia de mercado, de 6% do PIB, ha muita oportunidade ne-
gdcios, mas sobretudo muita gente desprotegida. 0 papel de for-
macdo e treinamento que vocés exercem é fundamental para que
possamos ter profissionais melhor preparados para aproveitar a
relagdo com os clientes e serem cada vez mais 0s consultores de
riscos deles”.

ACONSEG 'SP
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0s associados

Diretoria da Aconseg-SP

21 ANOS LADO
ALADO COM
0 MERCADO

Aconseg-SP recebe as principais
liderancas das empresas parceiras
na celebragdo de seu aniversario

um coquetel para parceiros no Buffet
\lila Glam, em novembro. 0 evento
marcou o primeiro ano da gestdo da direto-
ria liderada por Ricardo Montenegro, com-
posta por Milton Ferreira (vice-presidente),
Marcos Holanda (presidente do Conselho),
Nonica Dargeviteh (diretora administrativa),
Maria Guadalupe (diretora para o interior) e
Alberto Novais (diretor financeiro).
Montenegro fez um balanco da gestdo
e destacou a quantidade de empresas que
procuraram a Aconseg-SP para apresentar
as suas propostas de trabalho em 2024.
“As empresas nos procuram porque Somos
intermediarias do corretor. Por isso, ho-

AAeonseg-SP celebrouseu21°anocom
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menageamos o corretor porque ele é real-
mente o foco do trabalho das assessorias.
Para oferecer o melhor atendimento a esses
parceiros e ajuda-los a fazer o eross sell, as
assessorias tém investido em cursos e trei-
namentos’, comentou.

Além dos tradicionais almocos realizados
mensalmente no Terraco Italia com o board
das seguradoras, em 2024 a associacdo par-
ticipou dos principais eventos voltados aos
corretores de seguros em todo o Brasil. “E
muito importante o nosso networking com
as seguradoras. Em 2025, organizaremos
almocos com mais parceiros’, antecipou.

Em 2024, a Aconseg-SP também inovou
ao receber os parceiros para um café da ma-
nhd, em que fez a apresentagdo do Relatdrio
Econdmico da associacdo, realizado anual-
mente pelo economista Francisco Galiza. “0
Relatdrio mostra a poténcia e a pujanca da
Aconseg-SP”, ressaltou o presidente.

Em outubro, a Associacdo também reali-
zZou um evento presencial para 400 profis-
sionais, denominado ‘0 corretor no seguro
de vida, em comemoracdo aos cinco anos
do movimento ‘Diga Sim ao Seguro de Vida.
“Esse evento marcou o mercado e posi-
cionou a Aconseg-SP em outro patamar’,
anunciou Montenegro.

ACONSEG'SP

Com uma pareeria iniciada

hd cerca de nove anos com a
Aconseg-SP Fernando Soares,
CEO da Suhai, destaca o0 ano de
2024. “Foi um ano em que as
assessorias ajudaram muito a
Suhai a crescer e a desbravar o
mercado de ndo segurados’, diz
0 CEQ, cujo creseimento com as
assessorias foi de 20%, sendo
que as mesmas equivalem a 50%
da producdo. “E uma parceria
vencedora, que vem sendo cons-
truida ao longo de muitos anos'".

‘A Reonseg-SP e as suas 40
associadas tém uma importancia
vital no processo de distribuicdo
da Tokio Marine, em especial na
carteira de auto. Ao longo de 2024,
percebemos a diversificacdo da
carteira das assessorias. \/ejo as
assessorias crescerem na carteira
de residéncia, fianca locaticia,
condominio, empresarial e vida
individual. Hoje ha um leque
grande de produtos trabalhados
pelas assessorias’, ressalta José
Adalberto Ferrara, CEQ da Tokio
Marine, que ressalta o fato de as
parceiras serem fundamentais

no processo de distribuicdo dos
produtos da companhia.




Homenagem Allianz

«+«=4, CERTIFICADO ACONSEG-SP

associada
ACONSEG-SP ais assessorias receberam o certificado de associada a Aconseg-SP Em setembro e outubro, foram
rxx diplomadas Axpert Underwriting Assessoria de Seguros, AC Brasil Assessoria de Seguros, (6 Seg As-

sessoria e Consultoria em Seguros, W. L. Assessoria e Consultoria de Seguros e a /ila Velha Assessoria.

w

AC Brasil
Assessoria =
de Seguros |

W, L. Assessoria e

(6 Seg Assessoria e
Consultoria de Seguros

Consultoria em Seguros

¥ certificado

Cobroker
Assessoria
em Saide

Vila Velha 555
Assessoria .~

Axpert Underwriting
Assessoria de Seguros
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B Encontro com Manpar

As assessorias em seguros filiadas
a Aconseg-SP participaram de um

encontro de relacionamento com os
executivos da Maxpar Assisténcias.

B Aconseg-SP no 23° Congresso Brasileiro de Co
L e _»’f' Ty — -
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Rs assessorias associadas a Aconseg-SP participaram do 23° Congresso
Brasileiro de Corretores de Seguros, realizado em outubro, pela Fenacor e o
Sincor-R], na Expo MAG, no Rio de Janeiro. 0 evento reuniu profissionais de
todo o Brasil para discutir “0 futuro da distribuicéo dos seguros no Brasil'".

B EncontronoR]

| As assessorias em seguros de Sdo

@ Paulo, Norte e Nordeste, e do Centro-
Oeste se reuniram para um almoco
antes do Congresso Brasileiro de

| Corretores de Seguros.

" | 0Qes Insurtech 2024

0 0QCS Insurtech & Inovacdo 2024 realizado em
novembro, em S3o Paulo, abordou aimportancia da
teenologia, sobretudo da inteligéneia artificial, sem
transpor a humanizacdo. 0 evento foi acompanhado
nos dois dias pelo presidente da Aconseg-SP Ricardo
Montenegro, e algumas assessorias associadas.

l Jantar na Seguros Unimed

Em outubro, a Seguros Unimed realizou em sua matriz
um evento em que recebeu convidados especiais,
dentre eles o presidente e o vice-presidente da
Aconseg-SP respectivamente Ricardo Montenegro e

* Milton Ferreira, assessorias e corretores.

B Assessorias no Agita Amil

> Representantes das assessorias
associadas a Aconseg-SP participaram
do evento Agita Amil, em novembro.

OUTUBRO/NOVEMBRO/DEZEMBRO DE 2024

B Aconseg-SP na estreia do podeast Moshe

Assista na
TV Moshe:

Ricardo Montenegro, presidente da Aconseg-SP participou
do programa de estreia do podeast Moshe, a0 lado do
presidente do Sincor-SP Boris Ber; e 0 corretor Gus-

tavo Meireles, da Best Life. Na ocasido, Montenegro

falou sobre a importancia da atuacdo das assessorias

no apoio ao corretor de seguros de diferentes portes,
inclusive endossado pelo presidente do Sincor-SP

“0 atendimento das assessorias possui estrutu-

ras dedicadas, os profissionais fazem cursos e treinamentos
constantemente. Isso possibilita ao corretor foear nas vendas,
enquanto as assessorias atuam na parte operacional para ele.
Existe uma tendéncia de evolugdo muito maior para o corretor
quando ele é atendido pelas assessorias’, pontuou Montenegro.

B Almoco do CCS-SP

Ricardo Montenegro (a dir.) participou do
almogo do Clube dos Corretores de Seguros
de Sdo (CCS-SP), cujo mentor é Alvaro
Fonseca (a esq.), realizado em novembro,
que recebeu o diretor Comercial da Bradesco
Ruto/RE, Leonardo Pereira de Freitas.

B Encontro na Suhai

Em novembro, as assessorias também
participaram de um encontro na Suhai.

B Atmoco do Sindseg-SP

A Aconseg-SP participou do almogo

de fim de ano com a liderancas do
mercado de seguros paulista e nacional
preparado pelo Sindseg-SP

B MaxTalks entrevista Montenegro

0 presidente da Aconseg-SP, Ricardo
WMontenegro, foi entrevistado por
Eduardo Borges, vice-presidente

do Grupo Autoglass e head da
Maxpar, no episddio 4 do Maxtalks |
RAssessorias em Seguros.

entrevista
na integra:

ACONSEG 'SP



Em 2024, a Aconseg-SP completou 21 anos.
A nossa responsabilidade e 0 nosso compromisso
com os corretores de seguros aumentaram.

\\\\

Avancamos mais rapido e com mais consisténcia quando
caminhamos juntos. Para 2025, planejamos formas de
agregar ainda mais valor a nossa prestacao de servico.

Afinal, tudo o que fazemos é para vocé, corretor. ‘

&
y

Desejamos um novo ano com muita protecao, saude, alegria
e prosperidade.
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AC Brasil | Antonio Carlos Brasil | (19) 3295-5790
brasil@acbrasil.com.br (@) ac_brasil.seguros

Acédo Imediata | Abediel Pereira | www.acaoimediata.com.br
abediel@acaoimediata.com.br | (11) 97322-6064 (@) acacimediata
Active | Roberto Benedito | www.comlactive.com.br
roberto@comlactive.com.br | (11) 3293-0777 (@) activeassessoria
Rssecor | Lucas Camillo | camillo@assecor.com.br

(11) 99965-9671 (@) assecor_assessoria

Rxpert | Juliana Santos | jsantos@axpert.com.br

(11) 99267-5275 (@) axpertbr

Baeta | Luiz Philipe Baeta | baeta@baeta.com.br

(11) 3817-4887 (©) baeta.assessoria

Base | Marcos Scherer | marcos.scherer@suabase.com.br

(11) 98685-2695 (©) base.seguros

C4 | Armando Semegnin | www.conline.com.br
armando@cdonline.com.br | (11) 5535-1063(®) c4assessoria
Cobroker | anessa Mendes | vanessamendes@cobroker.com.br

(11) 97374-9090 (@) cobrokerinsurancehub

(6 Seg | Augusto Brum | augusto.brum@cebank.com | (31) 98118-3329
Christ | Jairo Christ | www.christassessoria.com.br |
jairo@christassessoria.com.br | (19) 2512-4800(@) christassessoria
Continental | Liza Maria\Luiz Gustavo
www.continentalservicos.com.br | luli@continentalservicos.com.br
(1) 3629-1299(@) continentalassessoria

Copasul | Marcos Colantonio | www.copasulassessoria.com.br |
marcos@copasulassessoria.com.br | (11) 2671-7800(@) copasulassessoria
F. Luvisi | Fabio Luis | comercial@fluvisi.com.br

(11) a13-3018 (@) f.luvisi

Fonseg | Ricardo Fonseg | www.fonsegassessoria.com.br
ricardo.fonseg@uol.com.br | (11) 3571-3221 (@) fonsegassessoria
Friends City | Fabio de Carvalho

— friendscity.assessoriaseguros@friendscity.com.br
(1) 3313-6311(11) 94058-1461 (11) 94061-7225 (@) friendseity.assessoria

Futura Unido | Marcos Holanda | marcos.holanda@grupofuturauniao.com.br
(11) 3661-4491(@) grupofuturauniao

Genebra | Alessandro Persico | marcosrodella@brgenebra.com | genebra@
brgenebra.com | (16) 3621-1000 (@) genebra.assessoria

Hits | Méanica Dargevitch | monica@hitsassessoria.com.br
(11) 8828-1475 (@) hits.assessoria

Humana | Rodrigo Bertacini | www.humanaseguros.com.br
rodrigo.bertacini@humanaseguros.com.br

(11) 3334-8618 (@) humanaseguros

Intercor | José Scaleo | scalcojr@hotmail.com

(11) 4522-5303 (@) intercorseguros

Labour | Margaret Tymus | waw.labourseguros.com.br

diretoria@labourseguros.com.br | cinthya@labourseguros.com.br (11)
3253-8644 (@) labourassessoria

Marchan | Mauro Archanjo | www.marchassessoria.com.br
mauro@marchassessoria.com.br | (19) 3251-3938 (@) marchanassessoria
Maxfort | Aparecida Garrido | www.maxfortseg.com.br
cidagarrido@manfortseg.com.br | (11) 2909-7622 (@) maxfort.assessoria
Maximo 360° | Maximo Santos | maximosantos@maximo360.com.br
(1) 4992-7099 (@ maximo360_

Montenegro | Ricardo Montenegro | www.montenegroseguros.com.br monte-
negro@montenegroseguros.com.br

(11) 97686-1451 (@ montenegro.assessoria

NBA | Nilson Barreto | www.nbaseguros.com.br
nilson@nbaseguros.com.br | fernando@nbaseguros.com.br

(1) 2227-9090 (@) nbaseguros

Novo Milénio | Diego Linardo | www.novomilenioassessoria.com.br
diegodelinardo@gmail.com | (19) 3422-0804 @) novomilenioassessoria
Opipari | Helio Opipari Jr. | www.opipari.com.br
helio@apipari.com.br | (11) 3638-3400 (@) opipari.assessoria
Personal Prev | Milton Ferreira

milton@personalprev.com.br | (11) 5572-6422

Prestopower | Arsenio Lelis | www.prestopower.com.br
arsenio@prestopower.com.br | (11) 3221-1155 (@) presto.power
Ragaz | Leonardo Sardinha | leonardo.sardinha@ragaz.com.br
claudia.simplicio@ragaz.com.br | (11) 96720-9496 (@) ragazassessoria
Renaseg | Alberto Novais | www.renaseg.com
alberto@renaseg.com | (16) 3234-4232 (@renasegassessoria

Rizk & Almeida | Renata Depercia | www.rizkealmeida.com.br
renata@rizkealmeida.com.br | (11) 2476-6605

Rubens de Almeida | Gustavo Gimenez
gustavo@rizkealmeida.com.br | (11) 96262-7649

SANZ | Maria Guadalupe | www.sanzassessoria.com.br
guadalupe@sanzassessoria.com.br | (19) 3255-6702 (@) sanzassessoria
Valor-Acéo | Jorge Teixeira | www.valoracaoseguros.com.br
jorget.barbosa@gmail.com | (11) 2671-5050 (@) valoracaoseguros
Vleritas | Fabio Sardagna | www.veritasseguros.com.br
fabio@veritasseguros.com.br | (11) 3214-6160 (@) veritas.assessoria

Vila Velha | Fernando Moraes | fernandomoraes@vilavelhaassessoria.com.br
(1) 3230-1757 (1) 97808-814 (@) vilavelhacorretora

WL | Wilson Lima e —

wilsonlima@wlseguros.com.br
(11) 99659-7017 (@) wlseguros_br
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Acesse sulamerica.com.br
e fale com seu corretor.



https://portal.sulamericaseguros.com.br/home.htm

Sabe o que é tao bom quanto
ter um Bradesco Seguro Auto?
Pagar com pontos Livelo.

Agora, seus Clientes podem

pagar o Bradesco Seguro Auto _ada
com pontos Livelo /A
e economizar dinheiro.
Um jeito diferente de
pagar o seguro.

Ofereca para seus Clientes
e faga bons negocios. < | ,
I
: sadesco bradesco
¢livelo _ Auto sequros

Especialista .
no seu carro Com Vocé. Sempre.

e e oo ie,. PODOEOR@®


https://www.bradescoseguros.com.br/clientes

