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MENSAGEM AO MERCADO
MESSAGE TO THE MARKET

NOVOS TEMPOS

Estudiosos ja demonstraram que um mundo sem segu-
ro seria menos desenvolvido e menos estavel. Compo-
nente relevante para qualquer economia, o seguro anda
de méaos dadas com o progresso econémico-social, por-
que toda evolugao traz consigo novos comportamentos
e situagdes e com eles, riscos.

Riscos existem para todos. Eles envolvem as grandes cor-
poracgdes e as pequenas e médias empresas. Por isso o
mercado segurador ¢ promissor. H4 muito ainda para ser
conquistado. Isso ficou evidente durante o Férum reali-
zado pela AIG que apontou tendéncias mundiais e opor-
tunidades de negdcios no Brasil.

Apesar do horizonte ser imenso para novas conquistas,
a industria de seguros ja fornece coberturas de riscos
contra todos os aspectos da vida moderna. Ainda mais,
com a incorporagdo de novas tecnologias e tendéncias
globais, que propiciam o desenvolvimento de novos pro-
dutos, agregando valor aos negdcios. A tecnologia se tor-
nou aliada do mercado segurador, e é sobre isso que trata
a matéria Especial Tecnologia desta edigéo.

A transformagao digital se alastra por todos os lugares,
tema esse que envolvera os participantes da 182 edi¢ao do
Conec - consolidado como o maior evento do setor — que
tem como foco “O futuro da corretagem de seguros” Sao
dois dias de imersao total entre debates e discussoes sobre
tudo o que se refere ao mercado. Leia, na se¢io 18° Conec,
sobre o Congresso que, mais uma vez, oferecera subsidios
ao corretor de seguros para que renove sua atividade pro-
fissional com foco, seguranca e novos conhecimentos.
Nesse sentido, Insurance Corp apresenta como matéria
de Capa entrevista exclusiva com Boris Ber, presidente
do Sincor-SP.

Novos tempos estdo surgindo!

NEW TIMES

Some experts have already shown that an uninsured
world would be less developed and less stable. A relevant
component for any economy, insurance goes hand in
hand with economic and social progress, because every
evolution brings with it new behaviors and situations
and with them, risks.

Risk exists for everyone. They involve large corporations
and small and medium-sized enterprises. That is why the
insurance market is promising. There is much yet to be
conquered. This was evident during the Forum conduc-
ted by AIG that pointed out worldwide trends and busi-
ness opportunities in Brazil.

Even with the horizon being giant for new achieve-
ments, the insurance industry already provides risks
coverage against all aspects of modern life. Even
more, with the incorporation of new technologies and
global trends, which allow the development of new
products, adding value to the business. Technology
has become an ally of the insurance market, and this
is what Special Technology is about in this issue.
Digital transformation is spreading everywhere, a the-
me that will involve participants in the 18th edition of
Conec - consolidated as the largest event in the industry
- focused on "The Future of Insurance Brokerage". They
are two days of total immersion among debates and dis-
cussions about everything that refers to the market. Read
in the 18th Conec section, about the Congress that once
again will offer subsidies to the insurance broker so that
it renews its professional activity with focus, security and
new knowledge.

In this direction, Insurance Corp presents as Cover story,
exclusive interview with Boris Ber, president of Sincor-SP.

New times are coming!

Huwera #yres

Editora/Editor
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18° CONEC

CONEC: the greatest insurance event

A 182 edicdo do Congresso traz temas de grande relevdncia para o setor com foco no futuro da corretagem
de sequros, em uma abrangente grade de palestras. Evento abre oportunidades para networking através da
Exposeg, uma feira de negdcios que retine as maiores sequradoras e empresas do mercado nacional

The 18t edition of the Conference brings themes of great relevance to the industry focused on the future of
insurance brokerage, in a wide range of meetings. Event opens opportunities for networking through Exposeg,
a business fair that brings together the largest insurers and companies in the national market

Um publico estimado em 10 mil pessoas desfrutard do maior
Congresso de Corretores de Seguros (Conec) do mundo. O
evento é uma iniciativa do Sincor-SP para promover a espe-
cializagao dos profissionais responsaveis pela distribuicio de
seguros no Brasil. A edi¢do deste ano vai abordar temas com
foco no futuro da corretagem de seguros, trazendo pers-
pectivas sobre as mudangas no ramo de automével com a
chegada dos carros autdnomos, o novo formato de negocios
com as insurtechs, os desafios da longevidade nos seguros de
pessoas, além de empreendedorismo.

Idealizado em 1982, o Conec é bianual. De l4 para c4, vem
registrando crescimento expressivo a cada edi¢do, se conso-
lidando como o maior evento do setor de seguros. “O Con-
gresso ¢ reconhecido por unir qualificagio e relacionamento,
imprescindiveis para o desenvolvimento, ndo apenas dos cor-
retores de seguros, como de todos os profissionais da indus-
tria. Foi estruturado com planejamento estratégico, trazendo
pautas atuais e desafiadoras para garantir a sustentabilidade
do segmento e a qualidade dos servigos prestados ao consu-
midor’, explica o presidente do Sincor-SP, Boris Ber.
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DIVULGAGAO/SINCOR-SP

An estimated 10,000 people will enjoy the largest Con-
gress of Insurance Brokers (Conec) in the world. The
event is an initiative of Sincor-SP to promote the speciali-
zation of professionals responsible for the distribution of
insurance in Brazil. This year's edition will address topics
focusing on the future of insurance brokerage, bringing
insights on changes in the automotive industry with the
arrival of stand-alone cars, the new business format with
insurtechs, longevity challenges in people's insurance,
besides entrepreneurship.

Idealized in 1982, Conec is biannual. Since then, it has re-
gistered significant growth with each edition, consolidating
itself as the largest event in the insurance industry. "The
Congress is recognized for uniting qualification and rela-
tionship, essential for the development, not only of the in-
surance brokers, as of all the professionals of the industry.
It was structured with strategic planning, bringing current
and challenging guidelines to ensure the sustainability of
the sector and the quality of services provided to the consu-
mer, "explains Sincor-SP president Boris Ber.



18t CONEC

Para Robert Bittar, presidente em exer-
cicio da Fenacor, o Conec é um evento
de extrema relevancia para todo o mer-
cado de seguros, especialmente neste
momento de profundas mudangas
provocadas pelas inovagdes tecnologi-
cas que surgem a todo instante. “Para
o corretor de seguros, é fundamental
ter esse forum para discutir e avaliar
como estar preparado nao apenas para
enfrentar o novo cendrio, mas também
para resistir as intempéries que ainda
atingem a economia brasileira, embo-
ra haja sinais de recuperagio, mesmo
que em ritmo lento’, comenta Bittar.

O executivo salienta que neste momen-
to politico, em que a eleicdo do novo
presidente da Republica pode definir
mudangas nos rumos para a economia
nacional, cresce a expectativa de reto-
mada do crescimento econdmico, que |
¢ de suma importancia para o mercado

de seguros, uma vez que cada ponto
percentual de incremento do Produto Interno Bruto (PIB) pode
representar um avanco de 3 ou 4 pontos percentuais na indus-
tria de seguros. “Entdo, ¢ indispensavel que haja uma grande
participacio de corretores no Conec, para que possamos, jun-
tos, comegar a escrever uma nova pagina na nossa historia e a
de todo o mercado de seguros no Brasil’, complementa.

Novidades

Para este ano, 0 congresso conta com importantes mudangas. A
primeira é que o evento sera realizado em novo local, no Tran-
samérica Expo Center. Além disso, os temas serdo debatidos
em um mesmo auditério, garantindo o foco dos congressistas.
No primeiro dia do evento, os congressistas vao acompanhar
uma atracdo em nivel de entretenimento, seguida da cerimé-
nia de abertura. No segundo dia, o 18> Conec apresentara as
palestras “Papel do mercado de seguros na construgao do fu-
turo’, “O carro do futuro e o mercado de seguros’, “Visao de fu-
turo para um Brasil melhor” e “Empreendedorismo de futuro”
J4 no terceiro dia, os proﬁssionais assistirao aos temas
“Insurtech: tecnologia do presente, preparando o futuro
da corretagem de seguros”, “Longevidade: Vida, Previ-
déncia, Satde - O homem e o futuro do seguro” e “Todos
juntos construindo o nosso futuro!”.

Atracoes

Além das palestras, os profissionais vao participar da Ex-
poseg - consagrada feira de negdcios, que retine as prin-
cipais empresas do setor -, aproveitar shows dos cantores
Thiaguinho e Luan Santana, contar com uma programa-
¢do diferenciada para acompanhantes e contribuir em
acOes sociais através da iniciativa “Passaporte do Bem”
O evento vai sortear ainda oito automéveis 0 km e ofe-
recer um parque gastronoémico, com diversas opg¢des de
alimentagdo em formato de food trucks.

Robert Bittar, presidente em exercicio da Fenacor

Robert Bittar, Fenacor's acting president

For Robert Bittar, acting president of
Fenacor, Conec is an event of extre-
me relevance for the entire insurance
market, especially at this time of pro-
found changes brought about by the
technological innovations that arise
at any moment. "For the insurance
broker, it is fundamental to have this
forum to discuss and evaluate how to
be prepared not only to face the new
scenario, but also to resist the storms
that still affect the Brazilian economy,
although there are signs of recovery,
even if in pace slow, "says Bittar.

The executive says that at this po-
litical moment with the election of
the new President there may be
changes in the direction for the na-
tional economy, there is a growing
expectation that economic growth
will resume, which is very impor-
tant for the insurance market, since
each point percentage increase in
gross domestic product (GDP) may represent an incre-
ase of 3 or 4 percentage points in the insurance industry.
"So it is imperative that there is a great participation of
brokers at Conec, so that we can, together, begin to write
a new page in our history and that of the entire insurance
market in Brazil," he adds.

News

For this year, the congress has important changes. The first
is that the event will be held in a new location, at Transamé-
rica Expo Center. In addition, the themes will be debated in
the same auditorium, ensuring the focus of the audience.
On the first day of the event, attendees will follow an en-
tertainment-level attraction followed by the opening ce-
remony. On the second day, the 18th Conec will present
the lectures "Role of the insurance market in the cons-
truction of the future", "The car of the future and the in-
surance market", "Vision of the future for a better Brazil"
and "Entrepreneurship of the future".

On the third day, professionals will attend the themes "Insurte-
ch: technology of the present, preparing the future of insuran-
ce brokerage", "Longevity: Life, Pension, Health - Man and the
future of insurance"” and "All together building our future!".

Attractions

In addition to the lectures, professionals will participa-
te in the Exposeg - a consecrated business fair, which
brings together the main companies in the sector -,
enjoy concerts by singers Thiaguinho and Luan Santa-
na, count on a differentiated programming for accom-
panying persons and contribute to social actions throu-
gh the initiative " Passport of the Good ". The event will
also raffle eight 0 km cars and offer a gastronomic park,
with several options in food trucks.
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CAMARASIN

Mercado de seguros ganha Camara de Mediacao
Insurance market develops a Chamber of Mediation

O mercado de seguros destaca-se
na economia brasileira em razdo
do seu dinamismo e capacidade de
crescimento fortalecendo seus re-
sultados positivos, em arrecadagao
e faturamento das empresas atuan-
tes neste segmento.

A vertente de seu crescimento de-
monstra-se em patamar bem su-
perior ao nivel de judicializagao do
setor. Mas mesmo assim, a preocu-
pagdo em transmudar os conflitos
entre os players do mercado abriu es-
pago para a criagdo de uma Cémara
de Mediagdo e Conciliagdo focada no
setor de seguros: a CamaraSIN.

A CamaraSIN é o resultado do in-
teresse e da necessidade de apro-
ximar as partes do contrato de
seguro, para que juntas possam
resolver eventual conflito técni-
co e/ou comercial ou até mesmo
divergéncia de interpretacido de
direitos e deveres existentes dentro de uma apdlice.

A sua idealiza¢do nasceu da iniciativa dos corretores de
seguros que identificaram causa de rupturas do contrato,
que geram o conflito, as quais podem ser melhores tra-
tadas dentro do processo de mediacio e da conciliacéo.
Assim, o Sincor-SP canalizou suas forgas para fundar a
Camara de Mediagdo e Concilia¢cio em 28 de maio do
corrente ano com a denomina¢ao de CamaraSIN.

A CamaraSIN é uma camara privada e independente
que apresenta como proposta o tratamento do conflito
entre duas ou mais partes em varias areas, mas com
especialidade no Seguro.

Com a CamaraSIN nasce uma oportunidade impar e ino-
vadora para o mercado de seguros: a facilitagdo da compo-
sicdo dos conflitos oriundos das apdlices ou bilhetes ven-
didos. A CamaraSIN acredita que pode desenvolver o seu
maior potencial na redugao de judicializagao e para contri-
buir no desfecho de um sinistro reclamado ou divergéncia
contratual pautados na credibilidade da melhor técnica do
contrato de seguro, em um ambiente confidencial, e dentro
da mediagio privada e profissional de seus neutros.

*Advogada especialista em seguros. Mediadora privada. Professora de

cursos de especializagdo nas disciplinas de contratos e métodos adequa-
dos de solugdo de conflitos. Mestre em Direito Civil pela PUC/SP
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Por/by: Vivien Lys*

The insurance market stands out
in the Brazilian economy for its
dynamism and capacity of growth,
strengthening its positive results in
collection and billing of the compa-
nies operating in this segment.

The growth aspect is well above
the level of the sector's legislation.
But even so, the concern to trans-
mute the conflicts between the
players of the market opened spa-
ce for the creation of a Chamber
of Mediation and Conciliation fo-
cused on the insurance sector: the
CamaraSIN.

CamaraSIN is the result of the
interest and the need to appro-
ach the parts of the insurance
contract, so that together they
can resolve any technical and /
or commercial conflict or even
divergence of interpretation of
rights and duties existing within
an insurance policy.

Its idealization was born of the initiative of the insurance
brokers who identified cause of ruptures of the contract,
that generate the conflict, which can be better dealt with
in the process of mediation and conciliation.

As such, Sincor-SP focused its forces to found the Cham-
ber of Mediation and Conciliation on May 28 of this year
with the denomination of CamaraSIN.

CamaraSIN is a private and independent chamber that
proposes to treat the conflict between two or more par-
ties in several areas, but with a specialty in Insurance.
With the CamaraSIN, a unique and innovative opportu-
nity for the insurance market is born: the facilitation of
the composition of the conflicts arising from the policies
or tickets sold. The CamaraSIN believes that it can de-
velop its greatest potential in the reduction of legal pro-
ceedings and to contribute to the outcome of a claimed
claim or contractual divergence based on the credibility
of the best insurance contract technique, in a confiden-
tial environment, and within the private and professio-
nal mediation of its neutrals.

*Insurance lawyer. Private Mediator. Professor of specialization in con-
tracts and adequate methods of conflict resolution. Master in Civil Law
from PUC/ SP
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SAUDE

“0s’'custos da saude
7Health costs

FenaSatide promove o 3° Workshop de Andlise de Impacto Requlatdrio para debater metodologias de
mensuragdo de custos em satide e o impacto nos preos e reajustes dos planos

FenaSatide promotes the 3rd Requlatory Impact Analysis Workshop to discuss methodologies for
measuring health costs and the impact on prices and readjustments of plans

‘Custos em Saude. Como medir?” Esse foi o tema do 3°
Workshop de Analise de Impacto Regulatorio, realizado no
dia 13 de julho no Rio de Janeiro. Promovido pela FenaSau-
de (Federagao Nacional de Satide Suplementar), o evento
pontuou as diferengas entre os indices de inflagdo e a varia-
¢do dos custos médico-hospitalares e reuniu economistas,
académicos e representantes da Agéncia Nacional de Satide
Suplementar (ANS) e de operadoras de planos de satde.
Marcio Coriolano, presidente da Confederac¢io Nacio-
nal das Seguradoras (CNseg), lembrou a importancia da
analise de impacto regulatério como “uma ferramenta
de Estado, e ndo de governo, que deve ser preservada’.
Para ele, é indispensavel atingir a estabilidade e a previ-
sibilidade regulatorias.

A presidente da FenaSaude, Solange Beatriz Palheiro Men-
des ressalta que promover o financiamento da Saude Suple-
mentar é um desafio enorme, considerando os custos de
promogao da exceléncia em saude. “Assim como o desafio
do agente regulador ha sempre alguma diferenga, incom-
preensdo ou insatisfacdo de alguma das partes’, afirmou.
Com relagdo a atual férmula de cilculo do indice de
reajuste dos planos de satude individuais, que toma por
base o reajuste médio dos planos coletivos com mais de
30 vidas, a presidente afirmou que “a ANS estd rediscu-
tindo a metodologia. No entanto, ¢ sabido que nenhum
controle de reajuste de pregos ¢é satisfatdrio, vem sempre
carregado de iniquidades. Nao tem modelo bom; temos
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Por/by: Aurora Ayres

‘Health Costs. How to measure?” This was the theme of the
3rd Workshop on Regulatory Impact Analysis, held on July
13 in Rio de Janeiro. Promoted by FenaSatude (National Fe-
deration of Supplementary Health), the event punctuated the
differences between the inflation indexes and the variation in
medical and hospital costs and brought together economists,
academics and representatives of the National Supplemen-
tary Health Agency (ANS) and plan operators of health.
Marcio Coriolano, president of the National Confedera-
tion of Insurers (CNseg), recalled the importance of the
regulatory impact analysis as “a tool of State, not gover-
nment, that must be preserved”. For him, it is essential to
achieve regulatory stability and predictability.

The president of FenaSatude, Solange Beatriz Palheiro
Mendes points out that promoting the financing of Supple-
mentary Health is a huge challenge, considering the costs
of promoting excellence in health. “Just like the challenge
of the regulator: there is always some difference, incom-
prehension or dissatisfaction of one of the parties”, he said.
Regarding the current formula for calculating the index
of readjustment of individual health plans, which is ba-
sed on the average readjustment of collective plans with
more than 30 lives, the president stated that “the ANS
is re-discussing the methodology. However, it is known
that no price adjustment control is satisfactoryj it is alwa-
ys loaded with iniquities. Does not have a good model;
we have to pursue the least of it, to give some guarantee



HEALTH

que perseguir o menos pior, que dé alguma garantia para
o consumidor e para o setor produtivo”

A diretora da ANS Karla Coelho disse ser “importantis-
simo haver espagos de didlogo” e que a agéncia pretende
cada vez mais aprimorar a metodologia do indice. “O sis-
tema tem qualidades e problemas, mas é preciso fortale-
cé-10”, acrescentou, lembrando que mais de 47 milhoes de
brasileiros tém planos médico-hospitalares atualmente.

Evolucao dos custos da saude

O 3° Workshop foi di-
vidido em dois painéis.
O primeiro, “Evolugao
dos Custos da Sat-
de: Indices Setoriais e
Variacdo dos Custos
Médico-Hospitalares”,
foi aberto por Gustavo
Vitti Leite, coordenador
de Indices de Precos da
Diretoria de Pesquisas
do IBGE. Ele explicou
como se estruturam
o IPCA e o INPC - os
principais indices de
precos do Instituto e
que balizam o sistema
de metas de infla¢io e
os dissidios coletivos,
respectivamente.

Nos tltimos anos, o indice de reajuste dos planos indivi-
duais tem ficado sempre acima desses indices, mas abaixo
da VCMH (Variagao dos Custos Médico-Hospitalares).
Segundo Gustavo Leite, o Grupo Saude e Cuidados Pes-
soais como um todo equivale a 12,2% do total do IPCA e,
dentro dele, os planos de satide representam 4,02%.

O diretor executivo da FenaSaude, José Cechin, moderador
do painel, afirmou que “¢ dificil nos libertarmos da ideia
de que o reajuste dos
planos precisa necessa-
riamente acompanhar
o indice de variacio
de pregos, ou mesmo
ainflacdo da saade” “O
IPCA embute apenas
0S pre¢os, mas nao os
custos’, afirmou.

Durante o painel, o
gerente-geral regula-
torio da Estrutura dos
Produtos da ANS, Ra-
fael Vinhas, lembrou
que a precificacdo dos
planos de saide envol-
ve fatores como valor
dos procedimentos e
incorporagdo de no-
vas tecnologias, mas

Gustavo Vitti Leite, coordenador de indices de precos do IBGE

Gustavo Vitti Leite, Price Index coordinator of the IBGE

| Rafael Vinhas, gerente-geral regulatério da ANS

Rafael Vinhas, the regulatory general manager of the ANS

to the consumer and to the productive sector”.

ANS director Karla Coelho said that it is “very impor-
tant to have spaces for dialogue” and that the agency
intends increasingly to improve the methodology of
the index. “The system has qualities and problems, but
it has to be strengthened”, he added, noting that more
than 47 million Brazilians currently have medical and
hospital plans.

Evolution of Health Costs

The 3rd Workshop was
divided into two pa-
nels: The first one, “He-
alth Cost Evolution:
Sectoral Indices and
Variation of Medical
-Hospital Costs”, was
opened by Gustavo Vit-
ti Leite, Price Index co-
ordinator of the IBGE
Research Directorate.
He explained how the
IPCA and the INPC
are structured - the
Institute’s main price
indexes and which set
the inflation targeting
system and collective
bargaining agreements,
respectively.

In recent years, the rate of readjustment of individual
plans has always been above these indexes, but below the
VCMH (Variation of Medical-Hospital Costs). Accor-
ding to Gustavo Leite, the Group Health and Personal
Care as a whole is equivalent to 12.2% of the total IPCA
of which, the health insurance plans represent 4.02%
FenaSaude’s executive director, José Cechin, the panel
moderator, said: “It is difficult to get rid of the idea that
the adjustment of the
plans necessarily has
to keep up with the
rate of change in pri-
ces or even health
inflation”. “The IPCA
buys only prices, but
not costs’, he said.
During the panel,
Rafael Vinhas, the
regulatory  general
manager of the ANS
Product  Structure,
recalled that the pri-
cing of health plans
involves factors such
as value of procedures
and incorporation of
new technologies, but
also frequency of use.

INSURANCE CORP | 11
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também a frequéncia de utilizagdo. “Para que haja equili-
brio no sistema, ndo basta incluir a variacao de precos, é
preciso levar em conta a frequéncia”. Ele disse que a ANS
analisa a possibilidade de adotar uma nova metodologia,
mas que “‘qualquer uma sera alvo de questionamentos e
criticas” “E preciso ir além da metodologia: temos tam-
bém que discutir os custos, eles vio aumentar cada vez
mais”, destacou.

Precificacao

O segundo painel teve como tema “Reajuste Técnico,
Reajuste por Sinistralidade e Equilibrio Contratual” e
foi aberto por Paulo Pereira, professor do curso de Ci-
éncias Atuariais da UFR], que abordou a precificagdo
dos planos de saude.
Em sua palestra, ele
destacou que a mar-
gem de lucro das ope-
radoras costuma ser
“demonizada”  “Mas
sem lucro ndo tem in-
vestidor, e sem isso nao
tem negdcio. Pereira
lembrou ainda que a
precificacdo  depende
em grande medida do
tamanho da operado-
ra, ja que, quanto me-
nos segurados, maior a
volatilidade dos custos
e, em consequéncia,
maior o prego. Para ele, |
a precificagdo na Satde

¢ a mais complexa da

area de seguros, devido

a VCMH, “uma variavel chave que tem grande volatilida-
de”. Em sua opinido, o crescimento desse mercado vai gerar
maior economia de escala e reduzir os precos.

A superintendente de Regulagdo das SulAmérica, Monica
Nigri, disse que em muitas operadoras a sinistralidade ja
supera os 100%, ou seja, cada R$ 100 recebidos corres-
pondem a despesas médico-hospitalares maiores que esse
valor. “No atual cendrio, a operadora que se propde a ven-
der planos individuais corre sério risco de ruina’, alertou.
A esse respeito, a diretora de Relagdes Institucionais da

Paulo Pereira, professor do curso de Ciéncias Atuariais da UFRJ

Paulo Pereira, professor of the course of Actuarial Sciences of UFRJ

“For there to be balance in the system, it is not enough to
include the price variation, you have to take into accou-
nt the frequency”. He said that the ANS is considering
adopting a new methodology, but that “anybody will be
questioned and criticized”. “We have to go beyond the
methodology: we also have to discuss the costs, they will

increase more and more”, he said.

Pricing

The second panel had the theme “Technical Adjustment,
Adjustment for Loss and Contractual Equilibrium” and
was opened by Paulo Pereira, professor of the course of
Actuarial Sciences of UFR], who approached the pricing
of health plans. In his
speech, he pointed out
that the profit margin
of the operators is usu-
ally “demonized”. “But
without profit, the-
re is no investor, and
without it there is no
business”. Pereira also
pointed out that pri-
cing depends to a gre-
at extent on the size of
the operator, since the
less insured the greater
the volatility of costs
and, consequently, the
higher the price. For
him, pricing in Health
is the most complex of
the insurance sector,
due to VCMH, “a key
variable that has great volatility”. In his view, the growth
of this market will generate greater economies of scale and
reduce prices.

SulAmérica’s superintendent for Regulation, Monica Ni-
gri, said that in many operators, the loss ratio already
exceeds 100%, that is, each $ 100 received corresponds to
medical and hospital expenses greater than this amou-
nt. “In the current scenario, the operator that proposes
to sell individual plans is in serious danger of ruin’, he
warned. In this regard, the director of Institutional Rela-

Amil, Lais Perazzo, foi taxati-
va: “O setor estd doente, com
pressdo alta” Ela destacou a
necessidade de se encontrar
uma metodologia de calculo
do reajuste dos planos que
concilie a sustentabilidade
das operadoras com o aces-
$0 ao servigo por parte dos
beneficidrios. “Sem acesso, o
plano quebra; mas, sem sus-
tentabilidade, quebra tam-
bém’, afirmou. Segundo ela,

“0 consumidor quer: qualidade com
sustentabilidade ao longo do tempo”
Flavio Bitter, da Bradesco Saude

“The consumer wants: quality
with sustainability over time”
Flavio Bitter, of Bradesco Satide

tions of Amil, Lais Perazzo,
was exhaustive: “The sector
is sick, with high pressure”

She highlighted the need to
find a methodology for cal-
culating the readjustment of
the plans that reconciles the
sustainability of the opera-
tors with the access to the
service by the beneficiaries.
“Without access, the plan
breaks; but without sustai-
nability, it also breaks”, he
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o reajuste dos planos
precisa ser sustentavel,
0 que nao acontece
com as regras atuais.
Por sua vez, o diretor
técnico operacional da
Bradesco Saude, Fli-
vio Bitter, afirmou em
seguida que a precifi-
cagio é muito comple-
xa no setor, porque ha
muitos aspectos im-
ponderaveis que alte-
ram os custos o tempo
todo. “Se houver maior
concorréncia, 0 merca-
do podera se estruturar
para ele mesmo regular
0 preco’, afirmou. “E preciso um sistema novo, com mais
liberdade, que venha alinhar os interesses de todos. O mer-
cado tem solugdes para entregar o que o consumidor quer:
qualidade com sustentabilidade ao longo do tempo”

O dltimo debatedor, Paulo Furquim, coordenador do
Centro de Estudos em Negocios do Insper, apresentou
uma analise ampla da regulagdo do setor e afirmou que
sa0 necessarios ajustes na regulagdo para que as forgas de
mercado possam conduzir o setor a um novo equilibrio,
em que o preco reflita as condi¢des reais tanto da demanda
quanto da oferta. “Qualquer regra, no entanto, terd imper-
feigdes. E preciso escolher uma regra que seja satisfatéria
e economicamente correta. Para ele, existem ajustamen-
tos possiveis para dar maior competitividade ao segmento
dos provedores da assisténcia. Por exemplo, poderia ser
flexibilizada a regra de substitui¢do de rede para estimular
a concorréncia entre os prestadores”. (Fonte: FenaSaiide)

said. According to
her, the readjustment
of the plans must be
sustainable, which is
not the case with the
current rules.
Bradesco Saudes te-
chnical  operational
director, Fldvio Bit-
ter, said that pricing
is very complex in
the industry because
there are many im-
ponderable  aspects
that change costs all
the time. “If there is
more competition, the
market can be struc-
tured to regulate the price itself”, he said. “It takes a new
system, with more freedom, that will align the interests
of all. The market has solutions to deliver what the con-
sumer wants: quality with sustainability over time”.

The last debater, Paulo Furquim, coordinator of the
Center for Business Studies at Insper, presented a broad
analysis of sector regulation and said that adjustments
in regulation are necessary so that market forces can
lead the industry to a new equilibrium, in which the
price reflects the actual conditions of both demand and
supply. “Any rule, however, will have imperfections.
One must choose a rule that is satisfactory and econo-
mically correct. For him, there are possible adjustments
to make the segment of care providers more competiti-
ve. For example, the network substitution rule could be
made more flexible in order to stimulate competition
between providers”. (Source: FenaSatide)

DAS 71 As 8u
102,5 MHz FM |
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CONEC mostra a forca do corretor na distribuicao

de seguros no Brasil

CONEC shows the strength of the broker in the
diffusion of insurance in Brazil

Corretor de seguros ha mais de 40 anos e proprietario da
Asteca Corretora de Seguros, Boris Ber é formado em Ad-
ministracdo de Empresas pela PUC-SP e atua como pre-
sidente em exercicio do Sincor-SP e diretor responsavel
pelo departamento de Comunica¢io da entidade. Além de
compor a diretoria de diversas instituicdes, o executivo ja
atuou como mentor do Clube dos Corretores de Seguros
de Sao Paulo (CCS-SP). Atualmente, também é apresenta-
dor do Programa Seguro, da TV Gazeta. Confira, abaixo,
entrevista exclusiva para a Revista Insurance Corp:

Insurance Corp - Ha anos, o Conec se consolidou no
calendario oficial de eventos do mercado. Como o Sin-
cor-SP consegue trazer abordagens diferentes a cada
periodo, agregando temas relevantes para o corretor
e, ainda, para um publico estimado em 10 mil partici-
pantes neste ano?

Boris Ber - E sempre um grande desafio. Estamos falan-
do de 36 anos de histdria, abordando assuntos que im-
pactam a atividade dos corretores de seguros em cada
periodo, por isso, temos a missdo de ndo apenas manter
a grandiosidade do congresso, mas também de inovar.
O objetivo do Sincor-SP sempre sera o de mostrar a for-
¢a do corretor na distribuicao de seguros no Brasil. E o
Conec ¢ um exemplo disso. A categoria esta envolvida
em um dos maiores eventos do mercado de seguros e,
por isso, deve ser valorizada, cada vez mais, por toda a
cadeia produtiva do setor.

IC - Os temas giram em torno do futuro, como as in-
surtechs, veiculos autonomos, longevidade, correta-
gem de seguros e outras questdes voltadas ao amanha.
Qual é o posicionamento do Sincor-SP diante de novas
tecnologias que desafiam o papel do corretor?

BB - O Sincor-SP enxerga a tecnologia como um grande
agregador e facilitador operacional, mas que jamais subs-
tituira as relagdes humanas. O seguro é um produto que
protege familias, pessoas, negdcios, ou seja, tudo aquilo
que é importante para nés. Ele ndo trabalha simplesmen-
te com dados matematicos, mas esta intimamente ligado
a vida das pessoas, tornando fundamental a participagdo
de um profissional que entenda o contexto e ofereca o
produto mais adequado para cada um. Por isso, a tecno-
logia veio para somar e ndo para ser um fim em si mes-
mo. Somos a favor da inovagao, desde que todas as regras
e legislagdes sejam respeitadas e cumpridas.

Insurance broker for more than 40 years and owner of
Asteca Corretora de Seguros, Boris Ber holds a degree
in Business Administration from PUC-SP and serves as
acting president of Sincor-SP and director responsible for
the entity’s Communication department. He is also the
board member of several institutions, and the executive
has already acted as Mentor of the Insurance Brokers Club
of Sao Paulo (CCS-SP). Currently he is also presenter of
the “ Programa Seguro’, from Gazeta TV. Check out the
exclusive interview for Insurance Corp Magazine:

Insurance Corp - For years, Conec has been consolida-
ted in the official calendar of events of the market. How
does Sincor-SP manage to bring different approaches
every period, adding relevant topics to the broker and
also to an estimated audience of 10,000 participants
this year?

Boris Ber - It's always a big challenge. We are talking
about 36 years of history, addressing issues that im-
pact the activity of insurance brokers at all times, so
we have the mission of not only maintaining the gran-
deur of the congress, but also innovating. The objecti-
ve of Sincor-SP will always be to show the strength of
the broker in the distribution of insurance in Brazil.
And Conec is an example of this. The category is in-
volved in one of the biggest events in the insurance
market and, therefore, should be increasingly valued
throughout the entire production chain of the sector.

IC - The themes revolve around the future, such as in-
surtechs, self driving cars, longevity, insurance broke-
rage and other issues facing tomorrow. What is Sincor
-SP’s positioning in the face of new technologies that
challenge the broker’s role?

BB - Sincor-SP sees technology as a great plus and
operational facilitator, but it will never replace hu-
man relations. Insurance is a product that protects
families, people, businesses, that is, everything that
is important to us. It does not simply work with ma-
thematical data, but is closely linked to people’s lives,
making it essential for a professional to understand
the context and to offer the most appropriate product
for each one. Therefore, technology has come to add
up and not to be an end in itself. We are in favor of
innovation, provided that all rules and laws are res-
pected and fulfilled.
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IC - Este ano, o evento conta com importantes mudan-
¢as, como o local e a ndo simultaneidade das palestras,
conferindo foco aos congressistas. Poderia falar sobre
essas novidades?

BB - Queremos que os congressistas tenham uma expe-
riéncia inica neste Congresso e saiam com o sentimento de
terem aproveitado 100% das atragdes promovidas.

Ha muitos anos estavamos organizando o Conec no Anhem-
bi, mas decidimos fazer algo diferente. Considerando a quan-
tidade de pessoas, o Transamérica foi a melhor opgao entre as
que foram analisadas pela organizagio. Assim como permitir
que todas as atragdes acontecam no mesmo local, facilitando
alocomogio. O show do Thiaguinho, por exemplo, vai acon-
tecer em um espago especial na Exposeg, e do cantor Luan
Santana na propria plenaria do Congresso.

Também teremos todas as palestras acontecendo na plenria,
que possibilita ao congressista realmente desfrutar de todo
o contetido proposto. Uma novidade bastante recente é que
decidimos colocar um auditdrio menor dentro do estande da
ID Seguro. Ali sera tratado especificamente sobre certificagio
digital, entdo, se o corretor tiver o interesse de expandir o negd-
cio nesse novo setor, tera uma excelente oportunidade para isso.

IC - Em sua opinido, qual é a principal reflexdo que os
corretores deverao fazer ao final deste grande Congresso?
BB - Acredito que cada profissional estara 14 com a sua
visdo de negocio e vai procurar encaixar o conteudo a sua
realidade, mas de maneira geral o Sincor-SP quer estimu-
lar o corretor de seguros a buscar novidades dentro da-
quilo que ja opera, aplicar novos métodos, buscar novas
formas de atendimento ao cliente. Estamos diante de um
mundo marcado por transformagdes, por isso, devemos
acompanhar essas mudangas e propor solugdes ao consu-
midor de maneira agil, eficiente e, naturalmente, segura.

IC - Além das palestras com especialistas renomados
do setor, o evento propicia o networking profissional no
espaco da Exposeg. Quais as suas dicas para o corretor
turbinar seu relacionamento nesse momento especial?
BB - Este é 0 momento de conversar com o parceiro e co-
nhecer novos. Na Exposeg, além de seguradoras, teremos
empresas das areas de tecnologia, com sistemas que podem
aperfeigoar a gestdo dos nossos negocios e otimizar as ven-
das; administracdo de beneficios; produc¢io de pegas vei-
culares; informagdes e consultas de mercado; mediacio e
conciliagdo de conflitos; cooperativa de crédito; instituigao
de ensino, entre outros. Parceiros que podem contribuir no
crescimento pessoal e empresarial dos congressistas.

IC - Como esta sendo presidir o maior sindicato da
categoria e estar a frente do maior evento do merca-
do segurador do Brasil, enquanto Alexandre Camillo
esta licenciado?

BB - Comecei falando que organizar o Conec é um desa-
fio e vou terminar falando do desafio de estar a frente do
Sincor-SP. Naturalmente, estamos dando continuidade
aos trabalhos ja iniciados pelo Camillo para, com o auxi-
lio de toda a diretoria, mantermos o padrao de qualidade
nas entregas aos corretores de seguros.
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IC - This year, the event has important changes, such
as the location and non-simultaneity of the lectures,
giving focus to the conference participant. Could you
talk about these news?

BB - We want participants to have a unique experience at
this Conference and leave with the feeling that they have
used 100% of the promoted attractions. Many years ago we
were organizing Conec on Anhembi, but we decided to do
something different. Considering the number of people,
the Transamérica Expo Center was the best option among
those that were analyzed by the organization. As well as
allowing all the attractions to happen in the same place, fa-
cilitating the locomotion. Thiaguinhos show, for example,
will happen in a special space on Exposeg, and that of singer
Luan Santana in the very plenary of the Conference.

We will also have all the lectures going on in the plenary,
which enables the conference participant to really enjoy all
the proposed content. A recent novelty is that we decided
to put a smaller auditorium inside the Safe ID booth. The-
re will be specifically addressed digital certification, so if
the broker has an interest in expanding the business in this
new sector, you have an excellent opportunity to do so.

IC - In your opinion, what is the main consideration that
brokers should make at the end of this great Conference?
BB - I believe that each professional will be there with
his business vision and will seek to fit the content to his
reality, but in a general way Sincor-SP wants to stimulate
the insurance broker to seek news within what already
operates, apply new methods, search new forms of cus-
tomer service. We are facing a world marked by transfor-
mations, so we must follow these changes and propose
solutions to the consumer in an agile, efficient and, of
course, safe way.

IC - In addition to the lectures with renowned experts in
the sector, the event provides professional networking in
the space of Exposeg. What are your tips for the broker to
streamline your relationship at this special time?

BB - This is the time to talk to your partner and meet new
people. At Exposeg, in addition to insurers, we will have
companies in the technology areas, with systems that can
improve the management of our business and optimize sa-
les; administration of benefits; production of vehicle parts;
information and market consultations; mediation and con-
ciliation of conflicts; Credit cooperative; educational insti-
tution, among others. Partners that can contribute to the
personal and business growth of the event participants.

IC - How is presiding over the largest Union in the
category and leading the biggest event in the Bra-
zilian insurance market, while Alexandre Camillo
is licensed?

BB - I started by saying that organizing Conec is a chal-
lenge and I will finish talking about the challenge of
being ahead of Sincor-SP. We are continuing the work
already begun by Camillo, of course, with the help of the
entire board, to maintain the quality standard in delive-
ries to insurance brokers.
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Fundacion Mapfre fomenta a¢oes sociais
Fundacion Mapfre promotes social actions

Projetos brasileiros em inovagéo social vao a Madri disputar 30 mil euros

Brazilian projects in social innovation will go to Madrid to compete for 30 thousand euros
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Os finalistas brasileiros: André Andrade, Simone Mozzilli e Diogo Tolezano, agora seguem para competir na proxima etapa em Madrid

The brazillians finalists: André Andrade, Simone Mozzilli and Diogo Tolezano, now follow the next step in Madrid

Promover solu¢des inovadoras com grande potencial
de impacto social. Este é o principal mote da primei-
ra edi¢do dos Prémios Fundacién Mapfre a Inovagao
Social, que contempla as regides Brasil, América Lati-
na (exceto Brasil) e Europa. A iniciativa vai fazer um
aporte total de 90 mil euros nos projetos vencedores
nas areas de Melhora da Saude e Tecnologia Digital,
Mobilidade e Seguranca Viaria e Inovagao Segurado-
ra. Entre 462 projetos inscritos no total, trés projetos
brasileiros conseguiram se classificar para disputarem
a final em Madrid. Os finalistas foram conhecidos no
dia 25 de julho, em Sao Paulo.

O Pluvi.On foi o vencedor na categoria “Inovagdo para
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Promote innovative solutions with great potential for
social impact. This is the main goal of the first edition
of the Fundacién Mapfre Social Innovation Awards,
which includes the regions of Brazil, Latin America
(except Brazil) and Europe. The initiative will make
a total contribution of 90 thousand euros in the win-
ning projects in the areas of Health and Digital Tech-
nology Improvement, Mobility and Road Safety and
Insurer Innovation. Among 462 projects registered in
total, three Brazilian projects managed to qualify for
the final in Madrid. The finalists were announced on
July 25 in Sao Paulo.

Pluvi.On was the winner in the category "Innovation for
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Seguradoras”. Trata-se de um sistema de monitoramento
climatico acessivel e em tempo real que utiliza uma rede
de sensores proprietarios (internet das coisas) e inteli-
géncia artificial para enviar alertas antecipados de situ-
agdes criticas para populagdo e também para empresas.
“Poder representar o Brasil com nosso projeto, que esta
alinhado com os objetivos da Fundacién Mapfre, nos en-
grandece. Estamos muito confiantes!”, aposta Diogo To-
lezano, CEO da empresa.

Na categoria “Melhora da Saude e Tecnologia Digital”, o
finalista é o Beaba, entidade criada para ajudar criangas
e adolescentes com cincer e suas familias a entender me-
lhor sua doenga por meio de uma plataforma de tecno-
logia de informagédo oncoldgica. Simone Mozzilli, a idea-
lizadora do projeto conta que nunca havia recebido uma
premia¢do como essa. “Com esse dinheiro vamos poder
colocar em pratica nosso projeto para transformar a vida
de outras pessoas’, co-

Insurers". It is an affordable real-time climate monitoring
system that uses a proprietary network of sensors and ar-
tificial intelligence to send early warnings of critical situ-
ations to the population as well as to businesses. "Being
able to represent Brazil with our project, which is aligned
with the objectives of the Mapfre Foundation, enhances
us. We are very confident!", Bets Diogo Tolezano, CEO
of the company.

In the "Health and Digital Technology Improvement"
category, the finalist is Beabd, an entity created to
help children and adolescents with cancer and their
families better understand their disease through an
oncology information technology platform. Simone
Mozzilli, the creator of the project, says she had ne-
ver received such awards. "With this money we will be
able to put our project into practice to transform other
people's lives," says Simone.

Zumpy, a car sharing

menta Simone.
Zumpy, um aplica-
tivo de car sharing
que proporciona ao
usudrio a opc¢do de
compartilhamento
de rota, foi o sele-
cionado na catego-
ria “Mobilidade e
Seguranga  Viaria”.
“Passamos por tan-
tas dificuldades
para chegar até um
modelo de negocios
viavel para todos.
Nossa equipe esta de
parabéns!”, agrade-
ce André Andrade,
CEO da startup.
Wilson Toneto, presi-
dente da banca julga-
dora, CEO da Mapfre no Brasil e representante da Fun-
dagdo no pais, é uma honra poder promover projetos
com tamanha capacidade de transformar o mundo. “A
inovagdo social tem se tornado um fator indispensavel
para a constru¢do de um mundo mais justo, inclusivo e
igualitario, pois muda nossa forma de enxergar e solucio-
nar os problemas contemporéaneos’, avalia.

Os finalistas brasileiros seguem para a final em 17 de
outubro, em Madri, na Espanha, com os finalistas dos
demais paises da América Latina e da Europa. O vence-
dor de cada categoria recebe um aporte de 30 mil euros.
Até 14, os empreendedores sociais vao receber apoio,
orienta¢do e ajuda para comunicar e desenvolver, da
forma mais efetiva possivel suas propostas, por meio
de um coaching complementar as mentorias oferecias
a todos os semifinalistas.

Wilson Toneto, da Mapfre e os semi-finalistas da primeira etapa

Wilson Toneto, from Mapfre and first step brazillian's semi finalists

application that pro-
vides the user with
the option of sharing
a route, was selec-
ted in the category
"Mobility and Road

Safety”. "We went
through so many
difficulties to rea-

ch a viable business
model for everyo-
ne. Our team is to
be congratulated!"

Thanks André An-
drade, CEO of the
startup.

For Wilson Toneto,
president of the ju-
dging panel, CEO of
Mapfre in Brazil and
representative of the
Foundation in the country, it is an honor to be able to
promote projects with such capacity to transform the
world. "Social innovation has become an indispensable
factor for building a more just, inclusive and egalitarian
world, because it changes our way of seeing and solving
contemporary problems," he says.

The Brazilian finalists continue to the final on October 17
in Madrid, Spain, with the finalists from other countries
in Latin America and Europe. The winner of each cate-
gory receives a contribution of 30 thousand euros. Until
then, social entrepreneurs will receive support, guidance
and help to communicate and develop, as effectively as
possible their proposals, through a coaching comple-
menting the mentoring offered to all semifinalists.
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Tecnologia revoluciona mercado de sequros

NZIE@E\® TECNOLOGIA

FOTOS/GABRIEL HEUSI

Technology revolutionizes the insurance market

Palestrantes nacionais e internacionais discutiram variados temas que envolvem as transformagoes tecnoldgicas no setor
de sequros durante o CQCS Insurtech & Inovagdo, maior encontro em inovagdo de sequros da América Latina

National and international speakers discussed a number of topics involving technological changes in the insurance
industry during the CQCS Insurtech & Inovagdo, the largest meeting in Latin American insurance innovation

A profusido de informagdes, novidades e opinides refe-
rentes as transformagdes tecnoldgicas que invadem o

setor, foi tdo grande
quanto o interesse vo-
raz dos participantes
da primeira edi¢do
do CQCS Insurtech
& Inovacgdo. Realiza-
do nos dias 1 e 2 de
agosto, em Sao Paulo,
o evento reuniu cerca
de 700 visitantes entre
corretores, segurado-
ras, insurtechs, acele-
radoras, investidores
e empreendedores,
além de autoridades.

“Nunca se falou tanto
sobre tecnologia em
seguros. Trouxemos
a tona assuntos que
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7 NSURTECH &8
INOVACAO'S

| Gustavo Doria Filho, diretor do Centro de Qualificacédo do Corretor de Seguros

Gustavo Doria Filho, director of Centro de Qualificacdo do Corretor de Seguros

Por/by: Aurora Ayres

The variety of information, news and opinions about
the technological transformations that invade the sec-

tor was as great as
the voracious interest
of the participants
of the first edition of
the CQCS Insurtech
& Inovagdo. Held on
August 1 and 2, in Sdo
Paulo, the event brou-
ght together about 700
visitors among broke-
rs, insurance compa-
nies, insurtechs, acce-
lerators, investors and
entrepreneurs, as well
as authorities.

“There has never been
so much talk about
insurance technolo-
gy. We brought to the
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transformarao o mer-
cado nos préximos
anos’, acredita o ide-
alizador do encontro
Gustavo Doria Filho,
diretor do Centro
de Qualificagao do
Corretor de Seguros
(CQCS).

Entre as novas possibili-
dades dessa transforma-
¢ao, figuram as parce-
rias e as incorporagoes
junto as insurtechs, que
estdo revolucionando o
ambiente. Mas, como
inovar com responsa-
bilidade, sem colocar |
em risco a confianca

do cliente que pesquisa

preco e qualidade?

Atender as necessidades do cliente e mudar algumas pra-
ticas do mercado como a de “punir” o consumidor por
comportamentos ruins ¢ fundamental para Ingo Weber,
CEO e co-fundador do Digital Insurance Group. “O
cliente é capaz de comparar precos com mais facilidade.
Por outro lado, as empresas também se beneficiam ao
identificarem gargalos e problemas”, complementou Ca-
ribou Honig, chairman da InsureTech Connect.

E certo que todas essas transformagoes trazem novas ques-
toes aos drgaos reguladores, que terdo de gerir normas de
privacidade dos usuarios, critérios para criagao de oferta de
produtos e servicos e defini¢iao do uso de dados sensiveis.
Um dos caminhos viaveis para a criagdo de novos modelos
de negdcios no Brasil é a uniao de forgas complementares.

0s desafios da inovacao

Experiéncia, conhecimento, estratégia e coragem sdo
ingredientes fundamentais para se adaptar as novas
demandas do mercado

Insurtechs: flexibilidade e conhecimento

Inverter a cadeia tradicional de venda de seguros Auto foi
a férmula encontrada pela Insurtech Thinkseg para ino-
var, segundo o CEO e CET da empresa, André Gregori.
“Além de vontade e coragem ao montar uma startup, é es-
sencial ter flexibilidade, pois 0 mercado muda rapidamen-
te. “J4 modificamos diversas vezes nosso modelo’, revelou.
Ao falar sobre insurtechs, Marcelo Blay, da Minuto
Seguros comentou que o ideal é trabalhar conjunta-
mente com as seguradoras além de ter conhecimento
do negécio. “Muita gente ndo sobreviveu neste merca-
do porque entende muito de tecnologia, mas pouco de
seguros’, concluiu.

Ingo Weber, CEO e co-fundador do Digital Insurance Group

Ingo Weber, Digital Insurance Group's CEO and co-founder

arena issues that will
transform the market
in the coming years”,
believes the founder
Gustavo Doria  Fi-
lho, director of the
Insurance  Broker’s
Qualification Center
(CQCS).
Partnerships and in-
corporations  with
insurtechs are among
the new possibili-
ties of this trans-
formation that are
revolutionizing the
environment.  But,
how to innovate with
responsibility, wi-
thout compromising
customer confidence
that researches price and quality?

Addressing customer needs and changing some market
practices such as “punishing” the consumer for bad
behavior is critical to Ingo Weber, CEO and co-founder
of the Digital Insurance Group. “The customer is able
to compare prices more easily, while companies also
benefit by identifying bottlenecks and problems”, said
Caribou Honig, chairman of InsureTech Connect.

It is true that all these transformations bring new issues
to regulators, who will have to manage users” privacy
rules, parameters for creating product and service offe-
rings, and defining the use of sensitive data. One of the
viable paths for the creation of new business models in
Brazil is the union of complementary forces.

The challenges of innovation

Experience, knowledge, strateqgy and courage are
fundamental ingredients to adapt to the new demands of
the market

Insurtechs: flexibility and knowledge

Reversing the traditional car insurance sales chain was the
formula found by Insurtech Thinkseg to innovate, accor-
ding to the company’s CEO and CET, André Gregori. “In
addition to the will and courage to build a startup, flexi-
bility is essential as the market changes rapidly. “We have
changed our model several times”, he said.

When talking about insurtechs, Marcelo Blay of Minuto
Seguros commented that the ideal is to work together with
insurers, in addition to having knowledge of the business.
“A lot of people did not survive in this market because
they understand a lot of technology, but little insurance”,
he concluded.
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“Nao ha receita pron-
ta”, emendou Henri-
que Volpi, co-funda-
dor da Kakau Seguros.
“Vocés  [corretores]
$a0 0s que mais co-
nhecem o mercado, e
sdo mais leves e ageis
do que as empresas
grandes”, concluiu.

O digital é
inevitavel

“Por que é tao dificil
aderir ao digital?”.

O tema foi discutido
pelo diretor da Tokio
Marine José Luis da Sil-
va, Omar Ajame, CEO
da Tex e pelo vice-pre-
sidente Comercial da SulAmérica Seguros, André Lauzana.
“Antes, as propostas levavam até 45 dias para serem
emitidas. Hoje, tudo esta disponivel em sites e aplica-
tivos, e é o cliente que vem ditando o rumo da mudan-
¢a. Temos que caminhar juntos na diregdo da tecnolo-
gia”, acentuou o diretor da Tokio.

Ajame entende que aderir ao digital é mais que somen-
te vender on-line. “E uma transformacio cultural. Tudo
acontece em real time
e as grandes empre-
sas de tecnologia,
como Google e Tesla,
estdo muito avanga-
das em inovagdo. E
nelas que devemos
nos inspirar”.

Para Lauzana ha es-
pago para crescer,
mas nao se deve abrir
mao das relacoes hu-
manas. Ou seja, usar
a tecnologia para
aperfeicoar a expe-
riéncia do usuario,
oferecendo real valor
e confiabilidade. “Ter
como foco o lanca-
mento de aplicativos
nao é o caminho ade-
quado”, lancou.

Equilibrio entre inovacao e regulamentacao

Como inovar com responsabilidade, sem colocar em
risco a confianca do cliente? Esse foi um dos tépicos do
painel “Regulamentagdes e Garantias dos Direitos do Ci-
dadio em Tempos de Insurtech”

Joaquim Mendanha de Ataides, superintendente da
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Henrique Volpi, André Gregori e Marcelo Blay contam suas histérias

Henrique Volpi, André Gregori and Marcelo Blay tell your stories

| André Lauzana, Omar Ajame e José Luis comentam a transformacao digital

André Lauzana, Omar Ajame e José Luis comment on digital transformation

“There is no ready-ma-
de recipe,” said Henri-
que Volpi, co-founder
of Kakau Seguros.
“You (brokers) are the
ones who know the
market the most, and
are lighter and more
agile than the big com-
panies’, he said.

Digital is
inevitable

“Why is it so difficult
to adhere to digital?”
The theme was dis-
cussed by the direc-
tor of Tokio Marine
José Luis da Silva,
Omar Ajame, Tex
CEO and SulAmérica Seguros Commercial vice pre-
sident, André Lauzana.

“Before, the policies took up to 45 days to be issued.
Today, everything is available on websites and applica-
tions, and it’s the customer who's dictating the direction
of change. We have to walk together in the direction of
technology?”, stressed the director of Tokio.

Ajame understands that joining the digital is more than
just selling online. “It
is a cultural transfor-
mation. It’s all happe-
ning in real time, and
the big technology
companies like Goo-
gle and Tesla are very
advanced in innova-
tion, and thats what
we should inspire”
For Lauzana, there are
opportunities to grow,
but one must not give
up human relations.
That is, using techno-
logy to enhance the
user experience, deli-
vering real value and
reliability. “Focusing
on launching applica-
tions is not the right
way’, he said.

Yisenw2

Balance between innovation and regulation

How to innovate with responsibility without compromi-
sing customer confidence? This was one of the topics of
the panel “Regulations and Guarantees of Citizen Rights
in Times of Insurtech”

Joaquim Mendanha de Ataides, superintendent of the
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Superintendéncia
de Seguros Privados
(Susep), destacou que
o amadurecimento
do setor de seguros
estd ligado a: solidez,
transparéncia e des-
burocratizacdo. “As
pessoas precisam ter
mais informac¢do de
qualidade sobre os
seguros’, afirmou.

Ao moderar o pai-
nel, Jorge Nasser
diretor-presidente
da Bradesco Vida e
Previdéncia, desta-
cou o perfil da gestao
da Susep, atuando
de forma proativa e
aberta ao debate. “A
inovagdo vem para nos tirar da zona de conforto, me-
lhorar o negécio e a relagio com o cliente. E preciso
olhar a inova¢ao com responsabilidade’, alertou.

Cliente: um individuo Unico

Enxergar com profundidade a questio do perfil de cada
um, ter a visao do cliente em todas as esferas. Esta foi a toni-
ca da palestra “Perfil ou Persona — A grande mudanga por
um seguro mais justo” Para debater o tema, especialistas
trouxeram provocagoes e insights aos participantes no que
se refere ao perfil desse novo consumidor.

Regina Simdes, diretora executiva da Bradesco Seguros, consi-
dera a importancia de se entender como as pessoas (clientes)
se comportam para, entdo, utilizar a tecnologia disponivel no
mercado. “Informagdes como dados demograficos relativos ao
cliente ndo sdo mais o bastante para garantir sua fidelidade.

E fundamental traba-
lhar a questdo com-
portamental do clien-
te”, afirmou.

Mas... “Quem sdo es-
ses clientes? Onde
estdo? O que eles que-
rem?’, provocou Marco
Antonio Antunes, vi-
ce-presidente de Ope-
racdes da SulAmérica
Seguros, ao salientar a
importancia do aten-
dimento por parte das
empresas. “As pessoas
hoje colaboram entre
si, através das redes so-
ciais. Basta um click.
A discussao é como
as empresas encaram
essa transformacio”

P ~INSURTECHS
Z &INOVAGAOE

(W) .le is linked to:
ESSENIUS

Painel com Jorge Nasser, José Figueiredo Almaca e Joaquim Mendanha

Panel with Jorge Nasser, José Figueiredo Almaca and Joaquim Mendanha

| Marco Antonio Antunes, vice-presidente de Operacdes da SulAmérica Seguros

Marco Antonio Antunes, SulAmérica Seguros’s vice president of Operations

Superintendency of
Private Insurance
(Susep) pointed out
that the maturing of
the insurance sector

: solidi-
Qe ty, transparency and
debureaucratization.

“People need to have
more quality infor-
mation about insu-
rance’, he said.

In moderating the pa-
nel, Jorge Nasser, CEO
of Bradesco Vida e
Previdéncia, highli-
ghted the profile of
Suseps management,
acting proactively and
openly to the debate.
“Innovation comes to
get us out of the comfort zone, improve our business and
our relationship with our customers. We need to look at
innovation with responsibility”, he said.

Client: a single person

Look deeply into the profile of each and have the vi-
sion of the customer in all spheres. This was the ke-
ynote of the talk “Perfil or Persona - The Big Chan-
ge for Fairer Insurance” To discuss the topic, experts
brought provocations and insights to the participants
regarding the profile of this new consumer.

Regina Simoes, executive director of Bradesco Segu-
ros, considers the importance of understanding how
people (clients) behave in order to use the technology
available in the market. “Information such as custo-
mer demographics is no longer enough to ensure your
loyalty. It is funda-
mental to work on
the behavioral aspect
of the client”, he said.
But... “Who are the-
se customers? Whe-
re are? What do they
want?”, said Marco
Antonio Antunes,
SulAmérica Segu-
ros’s vice president of
Operations, speaking
about the importance
of service by compa-
nies. “People today
collaborate with each
other through social
networks. Just one
click. The discussion
is how companies see
this transformation”.
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Sequro auto

Cliente: um
individuo unico

A Internet das Coisas
(IoT) nao poderia dei-
xar de ser um dos te-
mas do evento. Durante
painel “IoT como fer-
ramenta de mudangas
no seguro de Auto; o
diretor de planejamento
da SegPartners Brasil,
Heitor Ohara, comen-
tou que o que favorece
a utilizagdo dessa ferra-
menta é a queda do cus-
to de armazenamento
de dados. “No caso dos |
automoveis entra a Tele-
matica, que acelera todo

o processo. Tudo vem a somar para justificar a precificagao”
“Essa estrutura possibilita uma plataforma de servigos
que gera atratividade para o consumidor final. Mas é
bom ficar de olho nas novas vertentes que estdo chegan-
do. Ha espago para todos, mas ndo podemos ficar estag-
nados”, frisou Gustavo Muller, CIO da CEABS Servicos.
Espago e oportunidade até para transformar dados em di-
nheiro. E sobre isso que se trata o primeiro token de mobili-
dade da América Latina, a ser langado pela DriveOn. Marcio
Pessoa, CEO da empresa comentou sobre o universo dos
blockchains. “As seguradoras devem ser empoderadas com
dados. Isso ¢ uma tendéncia global’, acentuou.

Seqguro de vida

A experiéncia do
consumidor

Durante o painel “Se-
guro de vida digital
- O que vem por ai?’,
Dilmo Bantim Morei-
ra, presidente do con-
selho consultivo do
CVG/SP ressaltou que
99% das vendas de se-
guros nao sio realiza-
das de forma digital.

Com base em uma
pesquisa do Servigo
de Protecdo ao Crédi-
to (SPC), Moreira co-
mentou que os com-
pradores tém receio
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Heitor Ohara, diretor da SegPartners Brasil

Heitor Ohara, director of SegPartners Brasil

| Dilmo Moreira, no painel "Seguro de vida digital - O que vem por ai?"

Dilmo Moreira, in the panel “Digital Life Insurance - What's Next?”

Carinsurance

Client: a single
person

The Internet of Thin-
gs (IoT) could not be
left out as one of the
themes of the event.
During the panel “IoT
as a tool for changes in
Car insurance, the di-
rector of planning Se-
gPartners Brasil, Hei-
tor Ohara, commented
that what favors the
use of this tool is the
fall in the cost of data
storage. “In the case of
cars comes Telematics,
which accelerates the
whole process. Every-
thing comes to add to justify pricing”

“This structure enables a service platform that genera-
tes attractiveness for the end consumer. But it’s good to
look at the new strands that are coming. There is room
for everyone, but we can not stay stagnant’, said Gustavo
Muller, CIO of CEABS Services.

Possibilities and opportunity to turn even data into mo-
ney. This is what the first mobility token in Latin Ame-
rica is about to be launched by DriveOn. Marcio Pessoa,
CEO of the company commented on the universe of
blockchains. “Insurers should be empowered with data.
That’s a global trend”, he said.

Life insurance

Consumer
Experience

During the panel “Di-
gital Life Insurance
- What’s Next?”, Dil-
mo Bantim Moreira,
chairman of the ad-
visory board of CVG
/ SP pointed out that
99% of insurance sales
are not in digital form.
Based on a survey by
the Credit Protection
Service (SPC), Mo-
reira commented that
buyers are afraid of
online trading in this
area. “These data de-



do comércio on-line nesta area. “Esses dados demons-
tram um distanciamento do segmento no e-commerce.
Quanto ao 1% dos produtos comercializados digital-
mente estdo pessoas, residéncia e aluguel”, revelou.
Bernardo Teixeira, COO da ONLi Seguros enfatizou que o
fato de o Brasil vender menos seguros do que a média mun-
dial é uma questao cultural. “Temos necessidade de ensinar
os clientes que seguros nao sao caros e que é possivel forma-
tar o produto como o comprador desejar’, ratificou.

Novidades do segmento

InovaBra Habitat Bradesco: novos negacios

O Bradesco tem trabalhado a inovagdo em seu am-
biente interno através da ferramenta InovaBra Ha-
bitat, espago que visa aproximar as necessidades de
grandes empresas com as inovagdes das startups,
trazendo investidores para gerar novos negocios e
solugcdes. Com mais de 90% de ocupagdo, o Habitat
conta com 165 startups e outras 60 empresas, entre
parceiros tecnoldgicos e clientes, entre outros.

Tokio lanca plataforma Brokertech

A fim de promover a inclusiao do corretor no meio
digital, a Tokio Marine langou durante o evento a
plataforma Brokertech (brokertech.tokiomarine.
com.br), que oferece ferramentas on-line para au-
tomacgao de processos e captacao de novos clientes.
“As novas ferramentas vao permitir precificagdes
mais assertivas, mas nao vao substituir o corretor’,
afirmou o presidente José Adalberto Ferrara.

Mapfre: visao estratégica com o Insur_space

A Mapfre acompanha o desenvolvimento do block-
chain por meio do projeto Blockchain Insurance In-
dustry, modelo ainda exploratério que cria padroes
de uso para compartilhamento de risco entre segu-
radoras. Em setembro, ocorrerd a abertura do espago
de cooperagdo da Mapfre em Madri, o Insur_space a
fim de ajudar startups a amadurecer seus produtos e
as mais maduras, que ja oferecem produtos prontos
para serem incorporados.

TECHNOLOGY

monstrate a segmental detachment in e-commerce. As
for the 1% of the digitally traded products are people,
residence and rent”, he revealed.

Bernardo Teixeira, COO of ONLi Seguros emphasized
that the fact that Brazil sells less insurance than the world
average is a cultural issue. “We need to teach customers
that insurance is not expensive and that it is possible to
format the product as the buyer wants”, he said.

Segment's news

InovaBra Habitat Bradesco: new business

Bradesco has been working on innovation in its
internal environment through the “InovaBra Habi-
tat” tool, a space that aims to approach the needs
of large companies with the innovations of startups,
bringing investors to generate new business and so-
lutions. With more than 90% occupancy, Habitat
has 165 startups and 60 other companies, among
technological partners and clients, among others.

Tokio launches Brokertech platform

To promote the inclusion of the broker in the di-
gital environment, Tokio Marine launched during
the event the Brokertech platform (brokertech.
tokiomarine.com.br), which offers online tools for
process automation and capture of new clients. “The
new tools will allow more assertive pricing, but they
will not replace the broker”, said president José
Adalberto Ferrara.

Mapfre: strategic vision with Insur_space

Mapfre follows the development of the blockchain
through the Blockchain Insurance Industry project,
an exploratory model that creates usage patterns for
risk-sharing among insurers. In September, Mapfre’s
cooperation space will open in Madrid, Insur_space
in order to help startups mature their products and
mature ones, which already offer products ready to
be incorporated.
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Inteligéncia em subscricao e saude
Underwriting intelligence and health

Empresa oferece ferramentas, servicos e produtos inovadores de suporte a atividade de subscri¢io

Company offers tools, services and also innovative products to support the subscription activity

H4 mais de 30 anos no mercado, a
Samplemed Solugdes Médicas é uma
prestadora de servigos e solu¢des in-
tegradas de andlise e subscri¢do de
riscos na area de saude. A tele-entre-
vista surgiu h4 seis anos e, em 2017,
os investimentos foram canalizados
para a criagdo da Synergy, brago de
tecnologia da Samplemed. O grupo
também atua com atendimento a
companhias recrutadoras na area de
cruzeiros maritimos ha 10 anos.

Em julho, o economista Silas Ka-
sahaya, que acumula 31 anos no mer-
cado de seguro de Pessoas, assumiu a
vice-presidéncia da Samplemed. Ele
conta que em sua nova fungio po-
dera ajudar o mercado de uma outra
forma. “Colocando todos os meus
conhecimentos técnicos e comerciais
adquiridos dentro das seguradoras
por onde passei para desenvolver no-
vas ferramentas digitais que facilitem
a comercializagdo de seguros de vida’, explica.

Ao pensar em subscri¢do automatica, levando em consi-
deragao questdes de satude e de estilo de vida das pessoas,
Silas conta que fica ainda mais otimista com o futuro do
setor. “A Samplemed ja tem um bom posicionamento no
mercado e acompanhei essa construgao ao longo desses
ultimos anos como cliente. Acho de extrema importan-
cia preservar e fortalecer a cultura interna e trabalhar
para ser um grande facilitador na busca do constante
crescimento da empresa junto com seu corpo de colabo-
radores que ja é extremamente competente”.

Ao analisar o mercado em que a Samplemed atua e acom-
panhar as novas tendéncias de tecnologia, Silas e sua equipe
reconhecem que as seguradoras vém se esforcando para fa-
cilitar a vida das pessoas, oferecendo servigos e atendimen-
tos e investindo em inovagdo de forma geral. “O mercado
ainda tem muitos desafios diante desse cenario e nesse sen-
tido entendo que temos muito espago para criar situagdes
que ajudem as seguradoras a maximizar recursos e redese-
nhar processos através dos nossos servicos’, acentua.

Para conhecer mais sobre a Samplemed, acesse o site:
samplemed.com.br

30 | JuLHO - AGOSTO / 2018

| Silas Kasahaya, vice-presidente da Samplemed

Silas Kasahaya, Samplemed's vice president

For over 30 years, Samplemed
Solu¢des Médicas is a provider
of integrated health risk analysis
and underwriting solutions and
services. The online interview
came six years ago and in 2017,
investments were channeled into
the creation of Synergy, the tech-
nology arm of Samplemed. The
group has also served with re-
cruiting companies in the area of
maritime cruises for 10 years.

In July, the economist Silas Ka-
sahaya, who has accumulated 31
years in the Life and Personal Ac-
cident insurance market, has assu-
med the vice-presidency of Sam-
plemed. He says that in his new role
he can help the market in another
way. "Putting all my technical and
commercial knowledge acquired
within the insurers where I went to
develop new digital tools that faci-
litate the sale of life insurance,” he explains.

When thinking about automatic underwriting, taking
into account people's health and lifestyle issues, Silas
says he is even more optimistic about the future of the
industry. "Samplemed already has a good position in
the market and I have followed this construction over
the last few years as a customer. I think it is extremely
important to preserve and strengthen the internal cul-
ture and work to be a great facilitator in the pursuit
of the constant growth of the company along with its
already highly competent staff.

By analyzing the market in which Samplemed operates
and following the new technology trends, Silas and his
team recognize that insurers have been striving to make
life easier for people by offering services and attendance
by investing in innovation in general. "The market still
has many challenges facing this scenario and in this sen-
se l understand that we have a lot of room to create situa-
tions that help insurers maximize resources and redesign
processes through our services," he says.

To learn more about Samplemed, go to the website:
samplemed.com.br
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FORUM

Mercado promissor
Promising market

Férum AlG Financial Lines apontou as tendéncias mundiais e oportunidades de negdcios no Brasil

AlG Financial Lines Forum pointed to worldwide trends and business opportunities in Brazil

O risco existe para todos. Dessa forma, o CEO na AIG
Brasil Fabio Oliveira, iniciou o Forum AIG Financial Lines
destacando a importincia de se promover a discussdo so-
bre os riscos que envolvem as grandes corporagdes e as pe-
quenas e médias empresas. Realizado no dia 24 de julho,
em Sao Paulo, o evento reuniu corretores e clientes para
apresentar as tendéncias mundiais e as oportunidades de
negodcios nos seguros de linhas financeiras no Brasil.

“Ha mais de 15 anos, o mercado nacional via o Segu-
ro D&O como um produto exclusivo as grandes orga-
nizagdes. O mesmo acontece com Riscos Cibernéticos.
Hoje, empresas de todos os segmentos e tamanhos estdo
expostas. Por isso, corretores devem estar atentos para
melhor aconselhar seus clientes”, afirmou Oliveira.

Na ocasido, Flavio S4, Gerente de Linhas Financeiras
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The risk exists for everyone. This is how the CEO of AIG
Brasil Fabio Oliveira started the AIG Financial Lines Fo-
rum highlighting the importance of promoting the dis-
cussion about the risks that involve large corporations
and small and medium-sized companies. Held on July
24 in Sao Paulo, the event brought together brokers and
clients to present world trends and business opportuni-
ties in Brazil’s financial line insurance.

“For more than 15 years, the national market has seen
D&O Insurance as an exclusive product for large organi-
zations. The same thing happens with Cybernetic Risks.
Today, companies of all sizes and segments are exposed.
Therefore, brokers should be aware to better advise their
clients”, said Oliveira.

On the occasion, Flavio Sa, Financial Lines manager



FORUM

AIG Brasil, apresentou um panorama da evolugdo do
mercado local de Linhas Financeiras desde os anos 90,
quando o D&O foi langado no Brasil, até os dias hoje e
ressaltou a importancia de seguros como Fusodes e Aqui-
sicoes (M&A), Praticas Trabalhistas Indevidas (EPL), RC
Profissional e Riscos Cibernéticos. “Trata-se de um mer-
cado em potencial. Em 2017, houve uma alavancagem
das empresas na contratagio de seguros D&O e o seguro
Cyber entrou definitivamente no radar. Esta no mapa de
risco de todas as empresas. Ha uma mudanga relevante
no mercado’, ressaltou.

Com a crise econdmica, houve um crescimento signiﬁ—
cativo no numero de sinistros nos ultimos anos, segundo
Daniel Santos, gerente de Sinistros de Linhas Financei-
ras da AIG. “Nos dltimos sete anos, foram quase dois
mil sinistros analisados. Mais de 450 foram notificados
apenas em 2018’ revelou. Entre os principais motivos
estdo a maior penetragao do produto no mercado local,
os efeitos da instabi-
lidade econdmica e
maior judicializagdo
nas relacbes comer-
ciais. “As operagdes
policiais, agdes traba-
lhistas, débitos tribu-
tarios e investigacoes
concorrenciais sao as
causas mais comuns
dos sinistros no Bra-
sil, quando falamos
em D&O’, pontuou.
O diretor interna-
cional de Linhas Fi-
nanceiras da AIG,
Jason Kelly também
salientou o fator ris-
co no atual cenario
em relacdo aos ata-
ques cibernéticos. “E
importante identificar e sanar possiveis brechas ope-
racionais para evitar ataques cibernéticos. A exposi-
¢ao das empresas esta cada vez mais tangivel, e com a
evolugdo da legislagdo, como o GDPR (General Data
Protection Regulation) o seguro cibernético se torna
mais relevante”, explicou.

A visdo do segurado diante dessa realidade foi trazida por
Thomaz Kastrup, sécio do escritério Mattos Filho, que
salientou que as principais preocupacgdes dos clientes que
procuram o seguro D&O estdo ligadas a responsabilidade
tributaria e trabalhista a que seus administradores estdo
expostos, assim como as multas e sangdes administrativas
(no caso de empresas cuja atividade é regulada). Outro
tema frequente que se busca ter cobertura é a penhora on-
line das contas bancarias dos administradores e os custos
de defesa em processos, investigagdes e inquéritos. “Em-
presas com atividades reguladas, como companhias de
capital aberto, institui¢des financeiras, distribuidoras de
energia elétrica e hospitais entendem essas preocupagdes
e procuram pelo seguro’, completou Kastrup.

| Jason Kelly, diretor internacional de Linhas Financeiras da AlG

Jason Kelly, AlG’s international director of Financial Lines

AIG Brasil, presented an overview of the evolution of
the local Financial Lines market since the 90s, when
D&O was launched in Brazil, until today and stres-
sed the importance of insurance such as Mergers and
Acquisitions (M&A), Unlawful Labor Practices (EPL),
Professional RC and Cybernetic Risks. “It’s a potential
market. In 2017, there was a leverage of companies
in contracting D&O insurance and Cyber insurance
definitely entered the radar. It is on the risk map of all
companies. There is a relevant change in the market’,
he points out.

There has been a significant increase in the number of
claims in recent years with the economic crisis, accor-
ding to Daniel Santos, AIG’s Financial Lines Claims
manager. “There were almost two thousand claims
analyzed in the last seven years. More than 450 were
notified only in 2018, “he said. Among the main rea-
sons are the greater penetration of the product in the
local market, the ef-
fects of economic
instability and grea-
ter judicialization in
trade relations. “Po-
lice operations, labor
lawsuits, tax debts
and competitive in-
vestigations are the
most common cau-
ses of claims in Bra-
zil, when we speak of
D&O” he said.

AIG’s international
director of Financial
Lines Jason Kelly also
highlighted the risk
factor in the current
scenario in the con-
text of cyber attacks.
“It is important to
identify and remedy possible operational breaches to
prevent cyber attacks. The exposure of companies is in-
creasingly tangible, and with the evolution of legislation,
such as GDPR (General Data Protection Regulation)
cyber insurance becomes more relevant”, he explained.
The insured’s point of view in the face of this reali-
ty was brought by Thomaz Kastrup, a partner at the
Mattos Filho law office, who pointed out that the
main concerns of clients seeking D&O insurance are
linked to the tax and labor liability to which their
managers are exposed, as well as fines and adminis-
trative penalties (in the case of companies whose
activity is regulated). Another frequent topic to be
covered is the online attachment of administrators’
bank accounts and the costs of defending processes,
investigations and investigations. “Companies with
regulated activities such as publicly traded compa-
nies, financial institutions, electricity distributors
and hospitals understand these concerns and seek
insurance”, Kastrup added.
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Top Life chega para assessorar corretor
Top Life arrives to advise the broker

Assessoria propde relacionamento préximo ao corretor, auxiliando-o na venda, na administracéo e no

relacionamento com seu cliente

Advising proposes close relationship to the broker, assisting him in the sale, administration and relationship

with his client

O seguro de Pessoas e em particular o de Vida, seja ele
na versao individual ou corporativa (PME ou Empresa-
rial), vem apresentando um crescimento intenso e uma
particular atengdo por parte dos seguradores. Mas esse
entusiasmo ndo é o mesmo por parte do corretor de
seguros. Este é o sentimento de César Bertacini, que
possui uma experiéncia de 41 anos no mercado segu-
rador. “Falta ao corretor uma a¢do mais ativa no que se
refere a oferta ao consumidor”, considera.

Bertacini ressalta o fato de o corretor de seguros estar
muito envolvido, em seu dia a dia, na gestdo de sua car-
teira de Ramos Elementares e em particular o de Auto,
além do seguro Saude. “Em ambos os casos, ele deixa
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Personal insurance, especially life insurance, be it
in the individual or corporate version (SMB), has
been showing intense growth, and particular atten-
tion from insurers. But that enthusiasm is not the
same on the part of the insurance broker. This is the
perception of César Bertacini, who has 41 years of
experience in the insurance market. "The broker is
lacking a more active action regarding the offer to
the consumer," he says.

Bertacini points out that the insurance broker is very
much involved, in his day to day, in the management
of his portfolio of General Insurance, and in particular
Auto, as well as Health insurance. "In both cases, he no
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| César Bertacini, apresenta a proposta da Top Life Seguro de Pessoas

César Bertacini, presents the Top Life Insurance of People proposal

de oferecer o seguro de Vida de forma mais ativa, seja por falta de
tempo, de experiéncia na modalidade deste seguro e dos diversos
produtos existentes; seja por se preocupar com o relacionamento
com seu cliente”, elenca.

Do outro lado, estdo os seguradores modernizando seus produ-
tos, numa expectativa de facilitar a venda e a operagdo. “Em sua
maioria, elas ndo mantém estruturas comerciais especificas para
o desenvolvimento da venda do seguro de Vida, o que resulta em
vendas muito timidas”, comenta.

A fim de assessorar o dia a dia do corretor de seguros, Bertacini inves-
tiu em uma estrutura que coloca a disposi¢do desse profissional ser-
vigos para auxilia-lo na venda, na administracao e no relacionamento
com seu cliente exclusivamente para o seguro de Vida. A proposta da
Top Life Seguro de Pessoas ¢ oferecer um servigo voltado a assessorar
todos os envolvidos no seguro de Vida (Seguradora/Corretor/Segura-
do) diferenciando-se ao ser um facilitador na troca de informagdes,
na venda e na operagao.

longer offers the life insurance in a more active way, either due to
lack of time, experience in the modality of this insurance and the
various existing products; or to worry about the relationship with
his client, "he says.

On the other hand, the insurers are modernizing their products, ho-
ping to facilitate the sale and the operation. "For the most part, they
do not have specific business structures to develop the sale of Life
Insurance, which results in very timid sales," he says.

To advise the day-to-day of the insurance broker, Bertacini invested
in a structure that provides services to assist the professionals in the
sale, administration and relationship with their client exclusively for
Life Insurance. The proposal of Top Life Insurance of People is to offer
a service aimed at advising all those involved in Life Insurance (Insu-
rance / Broker / Insured) differentiating itself by being a facilitator in
information exchange, sale and operation.
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Tokio Marine investe na inclusao do corretor no

ambiente digital

Tokio Marine applies in the digital inclusion of

brokers

Sequradora lan¢ou a plataforma de capacita¢@o Brokertech

Insurer has launched the BrokerTech training platform

A Tokio Marine acredita que o corre-
tor de seguros exerce um papel fun-
damental no mercado segurador e
jamais serd substituido pura e simples-
mente pela tecnologia. Desta forma, a
Companhia vem investindo continu-
amente em inovagdo com dois obje-
tivos principais: auxiliar o corretor a
vender mais e reduzir seu trabalho
operacional. O ultimo lancamento da
Seguradora nesta area é a plataforma
Brokertech, especialmente desenvol-
vida para capacitar os parceiros de ne-
gdcios a respeito das ferramentas dis-
ponibilizadas para fomentar negocios
em um ambiente cada vez mais digital.
“A modernizagdo ja estd mudando
a industria de seguros e como 100%
da nossa distribui¢io ¢é feita por mais
de 26 mil corretores e assessorias, nos
sentimos responsaveis pela inclusao
destes parceiros no mundo digital.

A internet é sim uma aliada do corre-
tor, sobretudo na agilizagao dos processos, abordagem comer-
cial, realizagao de negocios e ampliagdo da base de clientes’,
destaca o presidente da Tokio Marine, José Adalberto Ferrara.
A plataforma Brokertech permite que corretores e assesso-
rias ampliem seu conhecimento sobre as 16 ferramentas di-
gitais ja disponibilizadas pela Tokio Marine. O treinamen-
to estd dividido em quatro médulos: Empreendedorismo
Digital; Vendas; Marketing Digital e Gestao Eficiente. As
video aulas estdo disponiveis no YouTokio, canal de videos
da Seguradora no Portal do Corretor.

“Nestes modulos, mostramos como diminuir as perdas
operacionais e potencializar as vendas. Tenho plena con-
fianca de que este treinamento sera bastante util para capa-
citar nossos corretores e assessorias e incentiva-los a apro-
veitar as inumeras oportunidades que a revolugao digital
proporciona’, finaliza Ferrara.

Para conhecer mais sobre a Tokio Marine acesse o site:
tokiomarine.com.br
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| José Adalberto Ferrara, presidente da Tokio Marine

José Adalberto Ferrara, Tokio Marine's president

Tokio Marine believes that the insu-
rance broker plays a key role in the
insurance market and will never be
completely replaced by technology.
In this way, the Company has been
continuously investing in innovation
with two main objectives: to help the
broker sell more and reduce its ope-
rational work. The last launch of the
Company in this area is the Broker-
tech platform, specially developed to
enable business partners regarding
the tools available to foster business
in a digital environment.
"Modernization is already changing
the insurance industry, as 100% of
our distribution is made by more
than 26 thousand brokers and advi-
sors, we feel responsible for the inclu-
sion of these partners in the digital
world. The internet is rather an ally of
the broker, especially in streamlining
processes, business approach, con-
ducting business and expanding the customer base," said
Tokio Marine's president José Adalberto Ferrara.

The Brokertech platform allows brokers and advisors to
expand their knowledge of the 16 digital tools already
made available by Tokio Marine. The training is divided
into four modules: Digital Entrepreneurship; Sales; Digi-
tal Marketing and Efficient Management. Video lessons
are available on YouTokio, the Insider's video channel on
the Broker Internet Portal.

"In these modules, we show how to reduce operatio-
nal losses and boost sales. I am fully confident that this
training will be very useful in enabling our brokers and
advisors and encouraging them to take advantage of the
numerous opportunities that the digital revolution pro-
vides, "Ferrara concludes.

To know more about Tokio Marine, visit the website:
tokiomarine.com.br
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Classic Seguros apresenta novo posicionamento
Classic Seguros presents new positioning

Empresa de Minas Gerais especializada em Sequros de Vida e Previdéncia comemora 28 anos de trajetdria

Minas Gerais company specializing in life and pension insurance celebrates 28 years of experience

Novo posicionamento

Em julho, més em que completa 28
anos de fundacio, a Classic Seguros,
empresa especializada em assessoria
e comercializagdo de apolices de Se-
guros de Vida e Previdéncia Privada,
apresentou sua nova marca, pro-
dutos e posicionamento. Agilidade,
proximidade do cliente e experiéncia
sdo seus principais diferenciais em
relagdo a concorréncia.

De acordo com o CEO da empresa, Hé-
lio Loreno, essa mudanca chega em um
momento no qual a empresa passa por
uma nova fase, direcionando seus esfor-
gos para ampliar seu portfolio de ofertas
atingindo novos publicos. “Conhecer a
fundo as necessidades e desafios do clien-
te, simplificar a gestdo do negdcio visan-
do aumentar o desempenho da operacio
e a superagio de desafios sdo os pilares
que sustentam a esséncia da nova Classic
Seguros, além de serem atributos fundamentais para a conquista
constante da exceléncia e do sucesso, diz.

Esse processo de metamorfose vem sendo planejado e tes-
tado desde 2016 e, em 2018, ele se completa abrindo portas
para um crescimento cada vez mais expressivo o que nos
possibilita conquistar ainda mais reconhecimento de merca-
do. Entretanto, a Classic Seguros sempre prezou pelo fortale-
cimento de parcerias estratégicas desde a sua fundacio, em
1990, de modo a garantir a qualidade dos produtos e servicos
oferecidos. E essa estratégia permanece até os dias atuais, o
que permite que a Classic transforme as necessidades de seus
clientes e parceiros em opgoes eficientes de lucro.

A inovagao tecnoldgica abre espaco para novas formas de con-
tato antes, durante e apds a realizagdo de uma venda (e-com-
merce, redes sociais, canais de atendimento). No mercado de
seguros isso nao poderia ser diferente e a Classic Seguros se or-
gulha em ser pioneira nesse processo, investindo em ferramen-
tas digitais, bem como em CX - Experiéncia do Cliente, ga-
rantindo assim a qualidade dos servigos e produtos oferecidos.

Para conhecer mais sobre a Classic Seguros, acesse o site:
classicseguros.com.br
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Hélio Loreno, CEO of Classic Seguros

New placement

Classic Seguros, a company speciali-
zing in the advisory and commercia-
lization of Life Insurance and Private
Pension policies, presented its new
brand, products and positioning in
July, the month in which it is 28 years
old. Agility, proximity to the customer
and experience are their main diffe-
rentials in relation to the competition.
According to the company’s CEO,
Hélio Loreno, this change comes
at a time when the company goes
through a new phase, directing
its efforts to expand its portfolio
of offers reaching new audiences.
“Knowing the needs and challenges
of the client, simplifying the mana-
gement of the business to increase
the performance of the operation
and overcoming challenges are the
pillars that underpin the essence of
the new Classic Seguros, besides being key attributes for
the goals of excellence and success’, says.

This process of transformation has been planned and
tested since 2016 and, by 2018, it is complete, opening
the doors to an increasingly expressive growth which
allows us to gain even more market recognition. Me-
anwhile, Classic Seguros has always been keen to stren-
gthen strategic partnerships since its foundation in
1990, in order to guarantee the quality of the products
and services offered. And that strategy remains to this
day, allowing Classic to transform the needs of its cus-
tomers and partners into efficient profit options.
Technological innovation opens space for new forms of
contact before, during and after a sale (e-commerce, so-
cial networks, service channels). In the insurance market
this could not be different and Classic Seguros is proud
to be a pioneer in this process, investing in digital tools
as well as in CX - Customer Experience, thus ensuring
the quality of services and products offered.

To learn more about Classic Seguros, visit the website:
classicseguros.com.br.



ARGO

ARGO

Argo Seguros foca em produtos segmentados
Argo Seguros look for segmented products

Com apenas seis anos de atuagdo no Brasil, a Companhia jd é considerada um dos principais players do mercado brasileiro

With only six years operating in Brazil, the Company is already one of the main players in the Brazilian market

Empresa global com atuagao na-
cional, a Argo Seguros se consoli-
dou entre os principais players do
mercado em pouco tempo. Subsi-
diaria do Grupo Argo, que cobre
exposi¢do ao risco em 134 paises
com patrimonio liquido de US$
1,8 bilhdo, a Companhia posicio-
na-se entre as cinco maiores segu-
radoras de Transporte Internacio-
nal e de RC Profissional do Brasil.
Focada em produtos bem diri-
gidos, a Companhia entende a
necessidade de cada nicho e se
mantém prdéxima aos corretores
de seguros. Seus constantes in-
vestimentos em tecnologia de-
senvolveram o Protector, plata-
forma digital de distribui¢ao de
seguros, que oferece produtos
inovadores e diferenciados em
diversos segmentos.

Salvatore Lombardi Jr., diretor de
Transportes e de Relacionamento
com o Mercado, frisa ser fundamental manter a qualida-
de de seus servigos e o atendimento aos clientes e parcei-
ros corretores. “Hoje, possuimos clientes em quase todos
os municipios brasileiros. O principal desafio é continu-
ar o desenvolvimento de produtos bem dirigidos, enten-
dendo o comportamento do consumidor, de cada nicho,
e assim estar cada vez mais proximo dos corretores”.
“Entendemos que muitos nichos, do médio e do pequeno
mercado, ndo possuem produtos de seguros, ou se possuem,
ndo estdo atendendo as necessidades dos consumidores.
Vamos continuar desenvolvendo produtos com o mesmo
padrio de qualidade que ja possuimos e oferecemos via Pro-
tector para esses segmentos’, complementa o executivo.
Quanto aos canais de distribuigdo, Salvatore ressalta que
o corretor de seguros tem fundamental importancia nessa
estrutura. “Nosso unico canal de distribuicio sdo os corre-
tores. Todos os nossos esfor¢os e desenvolvimento de pro-
dutos, inclusive digitais, sao feitos pensando neles’, explica.

| Salvatore Lombardi Jr., diretor da Argo

Salvatore Lombardi Jr., Argo's director

Argo Seguros, a global company
with national action, has established
itself among the main players in a
short time. Subsidiary of the Argo
Group, which covers exposure to
risk in 134 countries with sharehol-
ders' equity of US$ 1.8 billion, the
Company is one of the five largest
International Transport and Profes-
sional Liability companies in Brazil.
Focused on well-managed pro-
ducts, the company understands
the need for each niche and re-
mains close to insurance broke-
rs. His constant investments in
technology have developed Pro-
tector, a digital insurance dis-
tribution platform that offers
innovative and differentiated
products in several segments.
Salvatore Lombardi Jr., director of
Transportation and Market Rela-
tions, says it is essential to main-
tain the quality of its services and
the service to customers and broker partners. "Today,
we have clients in almost every Brazilian municipality.
The main challenge is to continue to develop well-tar-
geted products, understanding consumer behavior in
each niche, and so getting closer to brokers ".

"We understand that many niches, the middle and the
small market, do not have insurance products, or if they
have, they are not meeting the needs of consumers. We
will continue to develop products with the same stan-
dard of quality that we already have and offer via Protec-
tor to these segments", adds the executive.

On the distribution channels, Salvatore points out
that the insurance broker has fundamental importan-
ce in this structure. "Our only distribution channel
is brokers. All our efforts and product development,
including digital products, are made with them in
mind", he explains.
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Suhai Seguradora ajuda corretores a captarem

leads no mercado

Suhai Sequradora helps brokers to get leads on

the market

Projeto permite ao corretor refor¢ar a sua marca e aumentar suas vendas em até 30%

Project allows the broker more brand strength and increase in sales up to 30%

Mais de 70% dos pequenos empre-
sarios do pais utilizam hoje redes so-
ciais e aplicativos para impulsionar os
negdcios, segundo dados do Sebrae.
Antenada nessa tendéncia, a Suhai
Seguradora vem aplicando uma es-
tratégia de marketing que incentiva
0s seus corretores a ingressarem nes-
se universo cada vez mais digital, sem
se preocuparem com investimentos.
A Companhia apostou, pioneiramente,
na produgéo de contetido relevante em
video. “Os corretores podem ir até o
nosso estiidio em Sao Paulo e gravar o
seu proprio video comercial, divulgan-
do os beneficios do produto e a facilida-
de para contraté-lo. Para os que moram
fora da cidade e ndo podem nos visitar,
enviamos um tutorial orientando como
gravar o video com o seu proéprio celu-
lar. Nos dois casos, editamos e reenvia-
mos o conteudo finalizado ao corretor,
com um manual de divulgagao nas re-
des sociais’, explica o diretor comercial Robson Tricarico.

De acordo com o executivo, com esse projeto o corretor
reforca a sua marca e pode aumentar suas vendas em até
30%. "Muitos corretores s6 se comunicam com o cliente
na contratagido e na renovacio. Com o video, o elo de
contato sera potencializado e o cliente vai ser fidelizado,
indicando outros veiculos e/ou amigos para cotar o se-
guro". Segundo Tricarico, a iniciativa ja ajudou mais de
500 parceiros, com feedbacks bastante positivos.

A Seguradora também patrocina adesivagio no vidro
traseiro dos carros dos corretores com a logotipia da cor-
retora. “Este projeto possibilita ao corretor prospectar
clientes no transito; ja que, muitas vezes, ndo sabe que
uma seguradora pode aceitar seu modelo de moto, carro
ou caminhao, seja ele de que marca, ano e modelo for”.

Os corretores interessados neste e outros projetos da Companhia, devem en-

viar um e-mail para:
marketing@suhaiseguradora.com
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Robson Tricarico, diretor comercial

Robson Tricarico, commercial director

According to SEBRAE, more than
70% of small business owners in
the country today use social ne-
tworks and apps to boost business.
Based on this trend, Suhai Segu-
radora has been implementing a
marketing strategy that encoura-
ges its brokers to enter this incre-
asingly digital universe without
worrying about investments.

The Company bet as a pioneer in
the production of relevant video
content. "Brokers can go to our
studio in Sdo Paulo and record
their own commercial video, pu-
blicizing the benefits of the pro-
duct and the facility to hire it. For
those who live outside the city and
can not visit us, we send a tutorial
advising how to record the video
with your own cell phone. In both
cases, we have edited and resub-
mitted the finished content to the
broker, with a social media handbook," explains com-
mercial director Robson Tricarico.

According to the executive, with this project the broker
reinforces its brand and can increase its sales by up to
30%. "Many brokers only communicate with the custo-
mer in hiring and renewal. With the video, the contact
link will be enhanced and the customer will be loyal, in-
dicating other vehicles and / or friends to quote the insu-
rance." According to Tricarico, the initiative has already
helped over 500 partners with very positive feedback.
The Insurer also sponsors brokers cars bumper stickers
with the brokerage logo. "This project enables the broker
to prospect customers in transit; since he often does not
know that an insurer can accept his model of motorcycle,
car or truck, be it of any brand, year and model. "

Brokers interested in this and other projects of the Company should
send an e-mail to:
marketing@suhaiseguradora.com
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Seguradoras em destaque no “Financas Mais”

O prémio “Estaddo Finangas Mais’, promovido pelo jor-
nal O Estado de S. Paulo em parceria com a Austin Rating,
apresentou em julho, os destaques da edigao deste ano. O
Grupo BB e Mapfre lidera o ranking na categoria Segura-
doras/Vida de Finangas Mais. Em Riscos Financeiros, a J.
Malucelli Seguradora sai na frente e no segmento Saude, a
Bradesco Saude. A Zurich Seguros conquistou a lideranca
no ranking da categoria Seguradoras/Patrimonial de Fi-
nancgas Mais e a Brasilcap, foi a primeira no segmento de
Capitalizagdo. A Caixa Seguradora levou a primeira colo-
cagdo do ranking de Seguros Gerais.

Tokio Marine celebra 59 anos no Brasil

A Tokio Marine comemora 59 anos de sua chegada ao
Brasil. Em um cenario ainda marcado pelo baixo desem-
penho econémico do pais, a Seguradora alcangou a mar-
ca de R$ 2 bilhdes em prémios emitidos até maio, um
crescimento de 7,6% em compara¢io ao mesmo periodo
do ano passado, segundo a Susep. “Estamos crescendo
fortemente e de forma organica no mercado brasileiro e
temos muito orgulho em comemorar quase 60 anos de
presenga no pais. Nos temos plena confianga na recupe-
ra¢do econdmica e na retomada de investimentos, que
terdo efeitos positivos sobre o mercado. A Tokio conti-
nua firme no propdsito de difundir a cultura do seguro e
aumentar a penetragdo dessa industria no PIB nacional’,
afirma o presidente José Adalberto Ferrara.

Ariel Couto é o novo CEO da MDS Brasil

A MDS Brasil, referéncia
global em seguros e consul-
toria de riscos, comunica
a chegada de Ariel Cou-
to para a posi¢io de CEO
da Companhia no pais. O
executivo tem ampla ex-
periéncia em seguradoras
e corretoras e acumula a
presidéncia do Conselho
de Administragdo da MDS
Brasil. “Vou dar sequéncia
ao processo de expansiao
da Companhia no mercado
brasileiro, com uma inte-
gracao cada vez maior com
as unidades internacionais
do grupo MDS’, afirma o
novo CEO. Formado em
Administracao de Empre-
sas pela UER] e com MBA
Executivo pelo Coppead/
UFR]J, Couto iniciou sua
carreira no mercado de se-
guros em 1995, na gestao de
uma corretora familiar.
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Insurers highlighted in “Financas Mais”

The “Estaddo Finangas Mais” award, promoted by O
Estado de Sao Paulo newspaper in partnership with
Austin Rating, presented the highlights of this year’s
edition on July. The Group BB and Mapfre leads the
ranking in the Insurance / Life of More Finance cate-
gory. In Financial Risks, ]J. Malucelli Seguradora is in
the forefront and in the Health segment, Bradesco Sau-
de. Zurich Seguros was the leader in the Insurance /
Property Financas Mais category and Brasilcap was the
first in the Capitalization segment. Caixa Seguros took
the first place in the ranking of General Insurance.

Tokio Marine celebrates 59 years in Brazil

Tokio Marine celebrates 59 years of his arrival in Brazil.
In a scenario still marked by the country’s low economic
performance, the insurance company reached the mark
of R $ 2 billion in premiums issued until May, an increa-
se of 7.6% compared to the same period last year, accor-
ding Susep. “We are growing strongly and organically in
the Brazilian market and we are very proud to celebrate
almost 60 years of presence in the country. We have enti-
re confidence in the economic recovery and the resump-
tion of investments, which will have effects very positive
about the market. Tokio remains firm in its intention to
spread the culture of insurance and increase the penetra-
tion of this industry in the national GDP, “says president
José Adalberto Ferrara.

Ariel Couto is the new CEO of MDS Brasil

MDS Brasil, global refe-
rence in insurance and risk
consulting, announces the
arrival of Ariel Couto to
the position of CEO of the
Company in the country.
The executive has extensive
experience in insurance and
brokerage firms and hol-
ds the chairmanship of the
Board of Directors of MDS
Brasil. “I will continue the
process of expansion of the
Company in the Brazilian
market, with an increasing
integration with the inter-
national units of the MDS
group,” says the new CEO.
Graduated in Business Ad-
ministration from UER]J
and Executive MBA from
Coppead / UFR], Couto
began his career in the in-
surance market in 1995, in
the management of a family
brokerage firm.
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CCS-SP

ENTITIES

Durante almog¢o do Clube dos
Corretores de Seguros, realiza-
do no dia 5 de julho, a Seguros
Sura apresentou os resultados
positivos de sua nova estratégia
de negocios direcionada ao cres-
cimento sustentdvel. Na ocasido,
Cristiano Saab, vice-presidente
da Companbhia, explicou que o
sucesso do inédito modelo ope-
racional é resultado da mudanca
de foco, que passou a ser direcio-
nado ao cliente.

ACONSEG-SP

CCs-Sp

At the Sao Paulo Insurance
Brokers Club, held at Circolo
Italiano in Sao Paulo, Seguros
Sura presented the positive re-
sults of its new business strategy
aimed at sustainable growth. On
that occasion, Cristiano Saab,
vice president of the Company,
explained that the success of the
unprecedented operating model
is a result of the change of focus,
which has now been directed to
the customer.

O presidente Gabriel Portela e exe-
cutivos da SulAmérica marcaram
presenca em almogo promovido
pela Aconseg-SP, no dia 9 de agos-
to. Na ocasido, reforcaram a impor-
tancia das assessorias para o cresci-
mento da companhia. “Como no
estado de Sao Paulo, ha pouco mais
de trés anos a produtividade ndo
chegava a 5%, fico muito feliz quan-
do verifico que chegou a 15% de
representatividade nas assessorias’,
revelou André Lauzana, vice-presi-
dente comercial da Companhia.

ANSP

ACONSEG-SP

President Gabriel Portela and
executives of SulAmérica atten-
ded the lunch hosted by Aconseg
-SP on August 9. At the time, they
reinforced the importance of ad-
visory services for the company’s
growth. “As in the state of Sao
Paulo, productivity of less than
three years has not reached 5%, I
am very happy when I find that it
has reached 15% representation
in the advisory services,” said
André Lauzana, the company’s
commercial vice president.

A Academia Nacional de Seguros
e Previdéncia (ANSP) promoveu
uma discussdo sobre o programa
“Atuagao Responsavel” de geren-
ciamento de riscos e seguros na
indastria quimica em mais um
Café com Seguro, no dia 1°. de
agosto. O evento teve a partici-
pagdo da Associagdo Brasileira
da Industria Quimica (Abiquim)
e também abordou o impacto na
subscri¢ao de seguros.

ABGR

ANSP

The National Academy of Insu-
rance and Social Security (ANSP)
held a discussion on the “Res-
ponsible Action” program for
risk and insurance management
in the chemical industry in ano-
ther “Café com Seguro” on the
Ist. of August. The event was at-
tended by the Brazilian Chemical
Industry Association (Abiquim)
and also addressed the impact on
insurance underwriting.

A cerimdnia de posse da nova diretoria da Associagdo Brasi-
leira de Geréncia de Riscos (ABGR) foi realizada no dia 1°. de
agosto, com mandato até 31 de dezembro de 2020. A eleicao
foi realizada em Assembleia Geral Extraordindria, no dia 21
de julho, por aclamacdo em chapa tinica, composta por:

Diretora Presidente: Ida Patricia de S4 (Embraer)

12 Diretora Vice-Presidente: Cristiane Franca Alves (CSN)
2° Diretor Vice-Presidente: Rodrigo Paiva Avila (Suzano)
Diretor Financeiro: Jabor Descio Sobrinho (Engeval)
Diretora Secretaria: Lylian Sonehara (Scania)
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ABGR

The inauguration ceremony of the new board of directors of
the Brazilian Association of Risk Management (ABGR) was
held on the 1st. of August, with a mandate until December 31,
2020. The election was held in an Extraordinary General Mee-
ting, on July 21, by single plate acclamation, composed by:

Director President: Ida Patricia de S (Embraer)

1st Vice-President: Cristiane Franca Alves (CSN)

2nd Vice-President: Rodrigo Paiva Avila (Suzano)

Chief Financial Officer: Jabor Descio Sobrinho (Engeval)
Director Secretary: Lylian Sonehara (Scania)
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Intermediacao e internet
Intermediation and internet

Um dos impactos da internet nas
relagOes entre as pessoas é a re-
ducdo do custo e da necessidade
da intermediacio.

De fato, a existéncia de ambiente al-
tamente disponivel e aberto como a
internet, com rapida e facil conexao
entre as pessoas, reduziu e trans-
formou drasticamente o espago da
intermediacdo. Exemplos disso sao
os aplicativos de transporte, em que,
em tese, pessoas oferecem transpor-
te por meio de um intermediario
que é, principalmente, um software,
assim como aplicativos de hospeda-
gem, de compras de passagens e de
vendas de imdveis.

A razdo para isso é o fato de que em
qualquer operagdo ou negdcio, o in-
termedidrio somente existe e tem rele-
vancia quando agrega valor. Caso con-
trario, sua relevancia é reduzida ou ele
desaparece, pelo esforgo natural das
partes de reduzirem seus custos e simplificarem suas agoes.
A necessidade de agregar valor nao é nova nem exclusiva
de intermedidrios. A novidade ¢ a existéncia de um am-
biente no qual as ofertas e demandas das pessoas conec-
tam-se com muito mais facilidade, com uma simples pes-
quisa de poucos minutos ou segundos. Por isso, agregar
valor por meio da intermediagido ficou muito mais dificil.
No caso do mercado de seguros, a existéncia de sites de co-
tacdo, a multiplicidade de novos canais de venda e as formas
digitais de venda ativa de seguros sdo evidéncias de que os
corretores de seguros que ainda nao o fizeram precisam se
reinventar e repensar as espécies de servicos que prestam aos
segurados. Isso, seja no momento da subscri¢ao, durante a
vigéncia do contrato de seguro, no sinistro e na renovagao.
Eventos como o Congresso dos Corretores de Seguros do
Sincor-SP sdo excelentes oportunidades para promover e
aprofundar tais reflexdes.

*Joao Marcelo dos Santos é ex-diretor da Susep, presidente da Acade-

mia Nacional de Seguros e Previdéncia (ANSP) e sécio fundador do
Escritério Santos Bevilaqua Advogados
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Por/by: Jodo Marcelo dos Santos*

One of the impacts of the Internet
on relationships between people is
the reduction of the cost and the
need for intermediation.

In fact, the existence of a highly
available and open environment
such as the Internet, with fast and
easy connection between people,
has drastically reduced and trans-
formed the space for interme-
diation. Examples are transport
applications, where, in theory, pe-
ople offer transportation through
an intermediary that is primarily
software, as well as hosting appli-
cations, ticket purchases and real
estate sales.

The reason for this is the fact that in
any operation or business, the inter-
mediary only exists and has relevan-
ce when it adds value. Otherwise, its
relevance is reduced or it disappears
because of the natural effort of the
parties to reduce their costs and simplify their actions.
The need to add value is neither new nor exclusive to
intermediaries. The novelty is the existence of an envi-
ronment in which people’s offers and demands connect
much more easily, with a simple search of a few minutes
or seconds. Therefore, adding value through intermedia-
tion has become much more difficult.

In the case of the insurance market, the existence of quo-
tation sites, the multiplicity of new sales channels and
the digital forms of active sale of insurance are evidence
that insurance brokers who have not yet done so need to
reinvent and rethink the species to the insured. This is
either at the time of subscription, during the term of the
insurance contract, in the claim and in the renewal.
Events like the Congress of Insurance Brokers of Sincor
-SP are excellent opportunities to promote and deepen
these reflections.

*Jodo Marcelo dos Santos is the former director of Susep, president of
the National Academy of Insurance and Pension (ANSP) and founding
partner of the Santos Bevilaqua Advogados
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A Fator Seguradora lanca no mercado mais uma novidade para facilitar o dia
a dia dos corretores, o novo PORTAL DO CORRETOR. Disponivel para cotacao
e emissao de apolices de Responsabilidade Civil Profissional de forma
rapida e segura.

- Cotacao e emissao 100% online
- Portfélio de produtos online para quase 30 profissoes
- Maior autonomia e agilidade nas negociacoes

- O jeito mais simples para vocé fechar seus negoécios

- Advogados - Agéncia de Publicidade e Propaganda
- Médicos - Agéncia de turismo e viagens

- Veterinarios - Cartorio

- Engenheiros e Arquitetos - Clinica Nutricional

- Academia de Danca - Contadores

- Academia de Esportes - Designer Grafico

- Academia de Ginastica - Editora

- Administrador Imobiliario - Empresa de Video e Filmagem
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Portal do Corretor

A PLATAFORMA QUE VOCE
PRECISAVA PARA AGILIZAR
0 SEU NEGOCIO.

Utilize a tecnologia a seu favor.

Faca seu cadastro em:
portal.fatorseguradora.com.br e garanta
novas oportunidades de negocios.

MAIS AGILIDADE E FACILIDADE NO SEU DIA A DIA.

E A FATOR SEGURADORA, PENSANDO EM VOCE!

- Estabelecimentos de Ensino
- Imobiliaria

- Nutricionista

- Preparadores Fisicos

- Professores

- Psicélogos

- Publicitarios fator
- Web designers

Av. Santo Amaro, 48 - 7° Andar - 04506-000 - Vila Nova Conceicao - Sao Paulo - SP - Tel: (11) 3709-3000 | SAC: 0800-77-07229
Ouvidoria Fator: 0800-77-32867 | ou memorize: 0800-77-FATOR
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WE SPEAK YOUR LANGUAGE

Today’s commercial world is increasingly global, complex and unpredictable. Recognised operating risks are
compounded by new and even unknown threats, any of which could impact long-term growth and success. But
businesses increasingly face new challenges of growth, innovation and productivity — they need the confi dence to
take bold strategic decisions; to invest in new technology, to enter new markets and sectors as well as ensuring that
existing operations continue to thrive.

At Generali, your challenges are our business.

We speak your language, partner with your company and use our global experience, local knowledge and sector
insights to promote your company’s interests. We’re as interested in helping to drive the upside as protecting the
downside. Our contingent capital and insurance solutions are as original, seamless and fl exible as your business
demands and we aspire to add value far beyond resolving your immediate risk management needs.

GENERALI

www.generaliglobalcorporate.com Giobal Corporate & Commercil




