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SECTOR'S UNQUESTIONABLE LEADERSHIP

Maria Helena Monteiro, diretora de Ensino Técnico da Escola de Negocios e Seguros (ENS)

MAG Seguros comemora 185 anos fortalecendo parceria com corretores
MAG Seguros celebrates 185 years strengthening partnership with brokers
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Na terra do canguru, coala e
ornitorrinco, quem vai cantar
mais alto vai ser o gale.

Seja um dos 22 vencedaores
da campanha de vendas mais
tradicional do mercado sequrador
e viaje com acompanhante

para a incrivel Australia.

Se ainda nao & um de nossos

corretares parceiros, mande um e-mail para
sejaparceiro@mag.com.br

e saiba como participar

do Galo de Ouro 2020.
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MENSAGEM AO MERCADO
MESSAGE TO THE MARKET

NEGOCIOS EM RISCO!

Mais uma surpresa! Infelizmente uma ameaca glo-
bal compromete o desenvolvimento dos mercados
e pode interferir nas relagdes comerciais e financei-
ras globais. O surto do coronavirus acendeu o alerta
vermelho para empresas de todos os portes, sobre-
tudo de grandes organizacdes que sofrem face aos
canais de fornecimento de seus insumos.

A economia mundial vive um estado de perplexi-
dade diante deste fato, pois investidores estio em
estado de apreensdo, as moedas e as bolsas de va-
lores sofrem com a volatilidade. No entanto, tem
havido empenho do Ministério da Saude, quanto
as recomendacodes e cuidados para a populagdo se
prevenir o contagio e propagacio desta endemia.
A indgstria do seguro no Pais, tem a expectativa de
crescimento no patamar de dois digitos em 2020,
face a aprovagio das reformas propostas, da possibi-
lidade de geracdo de emprego e renda e, como con-
sequéncia, o aumento do poder aquisitivo dos bra-
sileiros. No caso do resseguro, porém, ha uma certa
preocupacao. A despeito destas questoes, se constata
o crescente interesse em investimentos no segmento,
mas com o critério, planejamento e racionalidade.

O presidente Marcio Coriolano, da Confederagio
Nacional das Seguradoras (CNseg), afirma que “os
fundamentos econémicos — notadamente inflagio
controlada e ancoragem da taxa de juros — parecem
prenunciar maior diversificacio da demanda por se-
guros, embora, com essa base expansionista forte ob-
servada em 2019, o setor precisara crescer muito para
apresentar resultado equivalente ao ja obtido. O ce-
nario neste ano corrente dependera crucialmente do
aumento do PIB para abrir espaco a recuperacdo de
ramos de seguros caudatarios da produgio industrial,
que € o caso dos grandes riscos patrimoniais”.

Cabe registrar a relevante mudancga realizada pela
Mongeral Aegon, reposicionando sua marca para
MAG Seguros, momento em que celebra 185 anos
de sua fundacdo. Por fim, destacamos como ma-
téria de capa, Maria Helena Monteiro, diretora de
Ensino Técnico da Escola de Negocios e Seguros
(ENS), que narra sua histéria de vida e como contri-
buiu para firmar a presenca feminina no mercado.

BUSINESSES AT RISK!

Another surprise! Unfortunately, a global threat
compromises the development of the markets and
can interfere in the global commercial and finan-
cial relations. The outbreak of coronavirus trigge-
red the red alert for companies of all sizes, mainly
the big organizations that suffer facing the supply
channels of its raw materials.

The world economy is in a status of perplexity be-
fore this fact, because investors are in a condition
of apprehension, the currencies and stock markets
suffer with volatility. However, there has been an ef-
fort of the Health Ministry about the warnings and
care for the population to prevent from contagion
and the spreading of this pandemic.

The country’s insurance industry, which has an
expectation of growing by two digits in 2020,
following the approval of proposed reforms, the
possibility increase jobs, income generation and,
as consequence, the growth of purchasing power
by brazilians. In the case of reinsurance, however,
there are some worries. Despite these questions, is
notable the rising concern about investments in the
segment, but with criteria, planning and rationality.
Marcio Coriolano, president of the National Insuran-
ce Companies Confederation (CNseg), states that the
“economical elements — notably controlled inflation
and interest rates anchoring — seems to foreshadow
more diversification in the demand for insurance, al-
though, with this strong expansionist base observed
in 2019, the sector will have to grow strongly to pre-
sent results equivalent to those already gathered. This
year scenario will crucially depend on the growth of
GDP to open space to the recovery of branches of in-
surance derived from the industrial production, whi-
ch is the case of of large property risks”.

Also deserves noticing the relevant change con-
ducted by Mongeral Aegon, repositioning its brand
to MAG Seguros, in the moment it celebrates 185
years of founding. Finally, we highlight as cover
story Maria Helena Monteiro, Technical Education
director the Business and Insurance School (ENS),
which relates her life story and how she contributed
to establishing the female presence in the market.
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NOVO COMANDO

NEW COMMAND

Expansao comercial com rentabilidade
Commercial expansion with rentability

A AXA no Bra-
sil anunciou em
fevereiro a vice
presidente  Eri-
ka Medici como
a nova CEO da
seguradora. Ela
substitui a france-
sa Delphine Mai-
sonneuve  que,
em dezembro
ultimo, foi pro-
movida a CEO da
AXA Next e Chief
Innovation Officer
do Grupo AXA.
Erika possui 18
anos de vivéncia
no mercado segu-
rador brasileiro.
Desenvolveu sua
carreira na Su-
lAmérica e conduziu a operacao de venda da carteira
de grandes riscos para a AXA em 2016. Com a operacio
concluida, liderou a transicido de negocios e, desde en-
tdo, vem expandindo sua atuacio na companhia.

Plano estratégico

Nos ultimos dois anos, a executiva ocupou a vice-pre-
sidéncia Comercial e Marketing responsavel pela es-
tratégia de vendas, parcerias e marca da AXA Seguros.
“Erika vem demonstrado grande capacidade de lide-
ranga e possui uma ampla vivéncia de mercado, ja ten-
do atuado em diversas frentes. Junto a equipe execu-
tiva da AXA no Brasil consolidada por Delphine, dara
continuidade ao plano estratégico ja tragado, buscando
fortalecer a companhia entre as trés maiores do pais
em nossas linhas de atuagdo prioritarias”, afirma Mat-
thieu Bébear, responsavel pela estratégia de negocios
do Grupo AXA para a América Latina.

“A ambicdo do Grupo para o Brasil é enorme e vamos
continuar perseguindo a expansao comercial com ren-
tabilidade e disciplina técnica. Vamos intensificar o
relacionamento com médios e pequenos corretores e
buscar novas parcerias com o varejo e institui¢oes fi-
nanceiras para distribuicdo de nossos produtos. Conto
com o empenho e o engajamento de todo o time para
alcancarmos nossos objetivos”, afirma a nova CEO da
AXA no Brasil, que passa a se reportar para Matthieu.

Erika e Matthieu: consolidar a companhia entre as trés maiores do pais
Erika and Matthieu: consolidate the company among the top three in the country

AXA Brazil an-
nounced, in Fe-
bruary, vice-pre-
sident Erika
Medici as the in-
surance company

new CEO. She
substitutes the
french  Delphi-

ne Maisonneuve,
who, in last De-
cember, was pro-
moted to CEO
of AXA Next and
Chief Innovation
Officer of the AXA
Groups. Erika has
18 year of expe-
rience in the Bra-
zilian insurance
market. She deve-
loped her career
in SulAmérica and conducted the operation of sale of
the big risks portfolio to AXA in 2016. With the opera-
tion concluded, she led the business transition and, sin-
ce then, is expanding her performance in the company.

Strategic plan

In the last two years, the executive occupied the Com-
mercial and Marketing vice-presidency, responsible for
the sales strategy, partnerships and the AXA Seguros
brand. “Erika is demonstrating great leadership capa-
city and has an ample market experience, being per-
formed in different fronts. Together with the executive
team of AXA Brasil, consolidated by Delphine, she will
bring continuity to the already outlined strategic plan,
aiming to reinforce the company among the top three
in the country in our priority operation lines”, states
Matthieu Bébear, responsible for the business strategy
of AXA Group for Latin America.

“The Group’s ambition for Brazil is huge will continue
pursuing the commercial expansion with rentabili-
ty and technical discipline. We will intensify the rela-
tionship with medium and small brokers and seek new
partnerships with retail and financial institutions for
distributing our products. I count on the commitment
and engagement of all the team to reach our goals”, sta-
tes the new CEO of AXA Brazil, that for now on will re-
port to Matthieu.

INSURANCECORP | 5
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Evolucao permanente e constante
Permanent and constant evolution

CEO da MDS Brasil, Ariel Couto, comenta sobre ultimos investimentos e parcerias da corretora

CEO of MDS Brasil, Ariel Couto, comments on the brokerage firm’s latest investments and partnerships

Insurance Corp — Como vocé
avalia o cenario frente ao
mercado, em 2020?

Ariel Couto - O seguro € con-
sequéncia direta da atividade
econdomica. Eu estou muito
otimista. O Brasil exibe a me-
nor taxa de juros da histéria e
temos inflagio sob controle.
Os primeiros indicadores in-
dustriais e o proprio PIB volta-
ram a mostrar foélego no final
de 2019. Até o cambio recuou.
Eu entendo que falta pouco
para recuperar de vez a credi-
bilidade do investidor inter-
nacional. De um modo geral,
estou muito confiante. Acho
que o Brasil deve crescer mais
do que as previsdes iniciais, ou |
seja, 2% ou 2,5%.

IC - Vocé vislumbra algum nicho ou carteira que pode se
desenvolver, merecendo atencio especial do segurador?
AC - De certa forma, todas as areas colhem frutos com
o aquecimento da economia. Contudo ha um setor que
sofreu muito nos ultimos cinco anos: a infraestrutura.
Todos os setores ligados a infraestrutura, sobretudo o
campo da garantia. Todas as modalidades intimamente
ligadas a grandes investimentos em infraestrutura, prati-
camente adormeceram nesses Cinco anos.

IC — Quais foram as acoes consideradas fundamentais que
podem alavancar ainda mais crescimento para a MDS?

AC - O ano de 2019 foi marcado por grandes investi-
mentos da MDS. Eu destacaria trés campos de inves-
timento. O primeiro é o das aquisi¢des. Fizemos duas
ao longo do ano passado. Uma delas € uma empresa es-
pecializada em beneficios com sede no Rio de Janeiro
e outra com foco em seguros elementares. O segundo
campo de investimentos foram os de escritorios. Nos
fizemos mudancas nos escritérios de Blumenau (SC) e
Rio de Janeiro. A sede de Sao Paulo foi inaugurada re-
centemente e ainda passa por alguns ajustes. Estamos
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Ariel: “Para 2020, objetivo da MDS é crescer acima de 20%"
Ariel: “MDS's goal is grow above 20% in 2020"

Por/by: Carlos Pacheco

Insurance Corp — How do you
evaluate the scenario facing
the market in 2020?

Ariel Couto - Insurance is a di-
rect consequence of the econo-
mic activity. I'm very optimis-
tic. Brazil is displaying its lowest
interest rates in history and we
have the inflation under con-
trol. The first industrial indexes
and the GDP itself returned to
take breath at the end of 2019.
Even the exchange rate rece-
ded. I understand that there’s
little time left to definitely
recover the international in-
vestors credibility. In a gene-
ral way, I'm very confident. I
believe that Brazil may grow
even more than the initial pre-
dictions of 2% to 2,5%.

IC — Do you glimpse some niche or portfolio that can
develop, deserving special attention from the insurer?
AC - In a way, all areas benefit from the economic grow-
th. However, there’s a sector that suffered heavily in re-
cent years: infrastructure. All sectors connected to infras-
tructure, moreover the surety. All modalities intimately
linked to large investments in infrastructure were practi-
cally asleep in the last five years.

IC —What actions do you think were fundamental to
even further increase growth for MDS?

AC - The year 2019 was marked by great investments
from MDS. I would highlight three investment fields.
The first is acquisitions. There were two last year. One is
a company specialized in benefits based on Rio de Janei-
ro. The second field of investments were on offices. We
made changes in the offices of Blumenal (SC) and Rio
de Janeiro. The Sao Paulo headquarters opened recently
and is still passing through some adjustments. We're also
making adjustments on the Salvador office and will open
a unit in Belo Horizonte. Beyond, we’ll open another of-
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também fazendo ajustes no escritério de Salvador e
devemos abrir uma unidade em Belo Horizonte. Além
disso, abrimos outro escritério em Brusque. O terceiro
campo de investimento tem a ver com tecnologia. Pro-
movemos grande renovac¢io do nosso parque tecnolo-
gico. Substituimos, no final de 2019, 220 computadores
dos nossos colaboradores que estavam um pouco de-
fasados. Temos um plano de renovagio deste parque,
desenhado no ano anterior, ja colocado em pratica, que
nos disponibiliza todo este aparato tecnolégico.

IC - Comente a respeito de sua nomeacio recente como
American Regional Nomination da corretora Brokerslink.
AC - A Brokerslink € uma empresa definida como global,
com sede na Suiga. Possui 55 acionistas de 40 paises di-
ferentes, em sua maioria, grandes corretores com grande
reputacdo e muito conhecimento técnico, atuando em
118 nagoes. Além de corretores, ha empresas de servicos,
de gerenciamento de risco e de crise e até escritorio de
advocacia especializado em seguros nos Estados Unidos.
Meu papel € o de fazer a gestdo da regido das Américas,
reunindo o Canada, EUA e América Latina, promoven-
do maior integracdo entre os membros e relacionamen-
to com o mercado de uma forma geral. Para a MDS, o
grande beneficio é a obten¢do de um fluxo de negdcios
de clientes dos nossos parceiros aqui no Brasil. Este € um
dos principais objetivos da Brokerslink, ou seja, comple-
mentar sua acao local de cada membro da rede com uma
capilaridade internacional.

IC - Por falar em parcerias, o programa MDS Partners
potencializa a marca e fomenta negocios. Esse progra-
ma efetivamente possui a virtude de ser um programa
atrativo em relacao as parcerias?

AC - Com certeza. Em Portugal, nés temos esse pro-
grama. La existem mais de 200 parceiros atuantes.
Aqui, no Brasil, é um canal estratégico que queremos
desenvolver ainda mais. Em 2019, nés lancamos um
programa de relacionamento que visa reconhecer o
trabalho dos parceiros atuais, melhorar o nivel de ser-
vico prestado a eles e atrair novos. Em todo o territério
nacional, temos em torno de 70 parceiros ativos que
nos procuram para suprir necessidades como estrutu-
ra fisica, conhecimento técnico, acesso a mercado e a
marca MDS. Esses corretores tém um relacionamento
em regides onde nio estamos posicionados. Veja que
ha também segmentos de clientes que exigem especia-
lizagao em certos nichos de mercado. Nés temos espe-
cializacao na parte do seguro e combinamos as forcas.
E uma verdadeira relacio de ganha-ganha entre a MDS
e cada corretor parceiro.

IC - Qual é a previsao de crescimento da MDS para 2020?
AC - Tanto em termos organicos quanto inorganica-
mente atingimos um crescimento da ordem de 40% em
2019. No ano retrasado, somamos R$ 1,5 bilhdo de reais
em prémios. E possivel que me 2019 possamos contabi-
lizar R$ 2,1 bilhoes em prémios. Para 2020, o objetivo é
crescer acima de 20%.

fice in Brusque (SC). The third field of investment is re-
lated to technology. We’'ll promote a big renovation in
our technological park. At the end of 2019, we replaced
220 computers that were a little outdated. We have a re-
novation plan for that park, designed in the preceding
year, already put into practice, that provides us all this
technological apparatus.

IC - Can you comment on your recent nomination
as American Regional Nomination in the Brokerslink
brokerage firm?

AC - Brokerslink is defined as a global company, based
on Switzerland. It has 55 shareholders from 40 different
countries, the majority being large brokers with a large
reputation and a lot of technical knowledge, active in 113
nations. Beyond brokers, there’s services, risk and crisis
management and even a law firm specialized in insuran-
ce on the United States. My role is managing the Ameri-
cas region, including Canada, USA and Latin America.,
promoting bigger integration among the members and
market relations in general. For MDS, the biggest benefit
is obtaining a business flux of clients from our partners
here in Brazil. This is one of the main goals of Brokers-
link, complementing its local action of each member of
the network with international capillarity.

IC - Speaking of partnerships, the MDS Partners pro-
gram strengthens de brand and fosters businesses. Does
this program effectively have the virtue of being an at-
tractive program regarding partnerships?

AC - Absolutely. In Portugal we have this program. The-
re, it comprises more than 200 acting partners. Here in
Brazil, it’s a strategic channel that we want to develop even
further. In 2019, we launched a relationship program that
aims to recognize the work of current partners, improve
the service provided to them and attract new ones. In all
the national territory, we have around 70 active partners
that ask us to provide necessities such as physical structu-
re, technical knowledge, access to markets and the MDS
brand. These brokers have a relationship in regions whe-
re we're not positioned yet. See, there are also segments
of clients that demand specialization in certain market
niches. We have expertise in insurance and combine
strengths. It’s truly a win-win relationship between MDS
and each partner broker.

IC — What is the growth forecast for MDS in 2020?

AC - In organic as well as inorganically, we reached a
40% growth in 2019. The year before, we summed R$ 15.5
billion on premiums. It’s possible that in 2019 we can ac-
count for R$ 2.1 billion in premiums. For 2020, the goal
is to reach an above 20% growth.

INSURANCECORP | 7
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ENVIRONMENT

Gerenciamento de riscos negligente
Careless risk management

No dia 25 de janei-
ro de 2019, uma
tragédia sem pre-
cedentes abalou o
Pais. O rompimen-
to de barragem de
rejeitos da Vale, em
Brumadinho (MG),
resultou indiscuti-
velmente no maior
desastre ambiental
da mineracdo no
Brasil. Quando a
barragem da Mina
Coérrego do Feijao
desabou, o cenario
tornou-se drama-
tico, deixando um
rastro de indefi-
nivel  destruigdo.
O volume de 11,7
milhdes de metros
cubicos de rejeitos
provocou a mor-
te de 259 pessoas.
Onze continuam
desaparecidas.

Na primeira edi¢do do ano passado, a revista Insuran-
ce Corp produziu uma matéria, assinada pelo jornalis-
ta e editor Carlos Alberto Pacheco, que mostrou como
a auséncia de uma gestdo de riscos eficiente é capaz
de ocasionar desastres com consequéncias imprevisi-
veis. A reportagem, sob o titulo Sem prevengdo, perdas
sdo incalculdveis, foi a vencedora do Prémio Nacional
de Jornalismo em Seguros 2019, na categoria “Impren-
sa Especializada”. A iniciativa é da Federagao Nacional
dos Corretores de Seguros (Fenacor).

Na matéria, ficou evidente que nos casos de rompi-
mentos das barragens em Brumadinho e também em
Mariana houve negligéncia do empreendedor, o que
inclui evidentemente a gestdo do risco, e a falta de uma
fiscalizagdo rigorosa dos 6rgdos ambientais. Uma das
fontes ouvidas no texto, a Associagdo Internacional de
Direito de Seguro (Aida/Brasil) reforcou: “Abster-se de
efetuar medidas de conteng¢ido e mitigagdo de um po-
tencial sinistro sao acdes e omissdes que agravam o ris-
co e que podem levar a uma negativa da seguradora”.
Leia a integra da matéria no insurancecorp.com.br/pt/
edicoes/ e acesse a edigdo 22.
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Bombeiros de MG e sua procura por vitimas do rompimento da barragem
MG firefighters seeking for victims of the dam rupture

In january 25th
2019, an unpre-
cedented tragedy

shook the our coun-
try. The Vale tailin-
gs dam rupture, in
Brumadinho (MG),
resulted, without
doubt, in the biggest
environmental di-
saster from mining
in Brazil. When the
Corrego do Feijao
mine dam collap-
sed, the scenario
became dramatic,
leaving a trail of in-
definable destruc-
tion. The volume
of 11.7 million cubic
meters of tailings
caused the death of
259 people. Eleven
remain missing. In
last year’s first issue,
Insurance Corp
magazine produced
a feature story, signed by journalist and editor Carlos
Alberto Pacheco, that showed how the absence of an
efficient risk management is capable of provoking di-
sasters with unpredictable consequences. The report,
with the title Without prevention, losses are incalculable,
was the winner of the 2019 National Insurance Jour-
nalism Awards, in the category“Specialized Press”. The
National Insurance Brokers Federation (Fenacor) ini-
tiative.

It was evident in the story, that in the case of the dam
ruptures in Brumadinho and also in Mariana there was
negligence by the enterprise, that includes, evidently,
risk management, and lack of a rigorous overseeing by
the environmental bodies. One of the sources heard in
the text, the International Insurance Law Association
(Aida/Brasil), reinforced: “Abstaining to enact conten-
tion and mitigation measures of a potential event are
actions and omissions that aggravate risk and can lead
to a negative from the insurer”. Read the report in en-
tirety in insurancecorp.com.br/pt/edicoes/ accessing
the issue # 22.
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MANDATE SP

Perfil alinhado aos novos tempos
Profile aligned to the new times

Arenovacao das ideias e pen-
samentos sempre foram con-
sideradas saudaveis no am-
bito das entidades de classe,
sobretudo na época de elei-
¢oes. Quando os nomes que
formardo a diretoria pos-
suem respaldo reconhecido
no mercado, a imagem da
instituicdo é ainda mais re-
forcada pelo prestigio. Este
foi o caso de Rivaldo Leite,
vice-presidente  Comercial
da Porto Seguro, que coman-
da o Sindicato das Empresas
de Seguros, Resseguros e Ca-
pitalizacdo do Estado de Sao
Paulo (Sindseg-SP) desde 15
de fevereiro.

Rivaldo possui respeitabi-
lidade unanime. Profissio-
nais e seguradoras veem no
novo presidente do Sindse-
g-SP um dirigente capaz de
promover novos projetos e
acdes que visem ao desen-
volvimento do setor. Ele atua
na Porto Seguro ha 40 anos,
cuja carreira foi construida
com intensa dedicacao e re-
lacionamento fértil com os corretores. Com esse per-
fil, nao foi dificil ser eleito em chapa Ginica em janeiro
ualtimo para o mais importante sindicato de segura-
doras do pais.

Formado em Administracio de Empresas pela Facul-
dade Senador Flaquer, Rivaldo Leite possui especiali-
zagdo em Gestdao em Marketing pela Escola Superior
de Propaganda e Marketing (ESPM), Gestio Empre-
sarial pela Fundacdo Dom Cabral e Marketing Estra-
tégico pelo Insper. O executivo sucede a Mauro Cesar
Batista, eleito em 2007 e reconduzido mais quatro ve-
zes a presidéncia.

“Mais um belo desafio em minha carreira profissio-
nal. Também vejo como uma excelente oportunidade
de continuar contribuindo ainda mais para a fantasti-
ca e sempre promissora industria chamada Seguros”,
comentou Rivaldo antes de sua posse. Desde o inicio
do mandato, ele passou a compartilhar sua agenda de
vice-presidente da Porto Seguro com a do Sindseg-SP.

Rivaldo: excelente oportunidade de continuar
contribuindo para a indiistria de seguros

Rivaldo: excellent opportunity to keep contributing
to the insurance industry

The renewal of ideas and
thoughts was always consi-
dered healthy in the scope of
the class entities, especially
in the time of elections.
When the names that will
form the board have recog-
nized backing on the market,
the image of the institution
is even more reinforced by
prestige. This was the case of
Rivaldo Leite, Porto Seguro’s
Commercial Vice-president,
who commands the Sao
Paulo State Insurance, Rein-
surance and Capitalization
Companies Union (Sindseg
-SP) since February 15th. Ri-
valdo possesses unanimous
respectability. Professionals
and companies see in the
new president of Sindseg-SP
a leader capable of promo-
ting new projects and actions
that aim the development of
the sector. He’s active in Por-
to Seguro for 40 years, and
his career was built with in-
tense dedication and a fertile
relationship with the broke-
rs. With this profile, wasn’t hard for him to be elected
in a single ticket last January for the most important
insurance companies’ union in Brazil.

Graduate in Business Management by the Senador
Flaquer College, Rivaldo Leite has specialization in
Corporate Management by Dom Cabral Foundation
and Strategic Marketing by Insper. The executive suc-
ceeds Mauro Cesar Batista, elected in 2007 and ree-
lected four times to the presidency.

“Another nice challenge in my professional career. I
also see it as an excellent opportunity to keep contri-
buting even more for the fantastic and always promi-
sing industry called Insurance”, commented Rivaldo
before his inauguration. Since the beginning of his
term, he began to share his schedule as vice-president
of Porto Seguro with that of Sindseg-SP.

INSURANCECORP | 9



PERSPECTIVAS

Setor de seguros continua em expansao
Insurance sector keeps expanding

Em 2020, players apostam no avanco dos negocios mediante um cenario economico equilibrado

Players bet in business advancements upon a balanced economic scenario in 2020

Segundo as ultimas
estatisticas sobre o de-
sempenho do mercado
segurador brasileiro, o
setor da mostras de fo-
lego renovado. A exem-
plo dos anos anteriores,
as principais lideran-
¢as mantém otimismo
quanto a evolucdo dos
nameros. Segundo a ul-
tima Carta de Conjun-
tura, elaborada em con-
junto com o Sindseg-SP
e Sincor-SP, aguarda-se
um crescimento na faixa dos 10% em 2020. Incluidos os
produtos de saude, o indice sobe para 11%.

A Confederacdo Nacional das Seguradoras também res-
salta a ligeira expansido do mercado na ultima edi¢ao da
Comjuntura CNseg. Segundo a publicagido, em 2018, o se-
tor fechou com arrecadacio de R$ 245,6 bilhées em pré-
mios. Em 2019, a receita anual apresentou um avango de
12,1% - considerado o maior percentual desde 2012, tota-
lizando R$ 270,1 bilhdes, isso sem contar a performance
de saude suplementar e DPVAT. Descontada a inflagao, o
crescimento foi de 8,1%.

“Esse desempenho superlativo comprova que a ativida-
de seguradora, longe de ser obsoleta, responde positi-
vamente, e com rapidez, a estimulos econémicos e so-
ciais, ainda que timidos”, ressalta o presidente da CNseg,
Marcio Coriolano. No editorial da Carta de Conjuntura,
os presidentes dos dois sindicatos, Rivaldo Leite e Ale-
xandre Camillo, afirmam que “em 2020, é esperado um
crescimento de 2,5 % no PIB. Taxa de desemprego, re-
formas no governo e medidas que incentivem o desen-
volvimento e o emprego sdo os grandes objetivos para
este ano, para garantir um crescimento maior € mais
sustentavel do Brasil”.

O mercado enxerga igualmente 2020 com bons olhos a
partir de acontecimentos considerados “marcos” para a
atividade. A votacdo da Reforma da Previdéncia e a Lei
da Liberdade Econémica (Lei n° 13.874/2019) sao alguns
exemplos importantes. No primeiro caso, a reforma
pode intensificar o debate quanto a conscientizacio das
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Por/by: Carlos Pacheco

According to the latest
statistics about the per-
formance of the brazi-
lian insurance market,
the sector shows signals
of renewed strength.
Following the previous
years, the top leaders
keep optimistic about
the evolution in the
figures. According to
the latest Conjuncture
Letter, elaborated in
concert by Sindseg-SP
and Sincor-SP, a grow-
th about 10% is expected in 2020. Including the health
products, the index rises to 11%.

The National Confederation of Insurers also highli-
ghts the slights expansion of the market in the latest
edition of Conjuntura CNseg. According to the publica-
tion, in 2018, the sector closed with the collection of R$
245.6 billion in premiums. In 2019, the annual revenue
showed an advance of 12.1% - considered the biggest
percentage since 2012, totaling 270.1 billion, without
counting the supplementary health and DPVAT perfor-
mance. Discounted the inflation, the growth was of 8.1%.
“This superlative performance proves that the insuran-
ce activity, far from being obsolete, responds positively,
and with speed, to economic and social stimulus, al-
though timid”, remarks the president of CNseg, Marcio
Coriolano. In the Carta de Conjuntura editor’s message,
the chairmen of both unions, Rivaldo Leite and Alexan-
dre Camillo, asserted that “in 2020, is expected a GDP
2.5% growth. Unemployment rate, government reforms
and measures that incentive development and job cre-
ation are the main goals for this year, to assure a bigger
and more sustainable growth in Brazil”.

The market also sees 2020 as an auspicious year,
looking from events seem as “landmarks” for the ac-
tivity. The approval of the Pensions Reform and the
Economic Liberty Law (Law 18.874/2019) are some
important examples. In the first case, the reform can
intensify the debate about people's awareness to pre-
vent the risks to which they are exposed. In regard
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pessoas para se prevenirem dos riscos a que estio ex-
postos. Em relacdo a Lei 13.874, especialistas apostam
em resultados mais imediatos, ou seja, no incentivo a
criacdo de novos produtos e tecnologias e no fomento
as acoes das insurtechs.

De um modo geral, os players conflam num cenario
de equilibrio na macroeconomia, com a inflacdo sob
controle e na ancoragem fiscal. O incremento na renda
pessoal e da geracdo do emprego seriam alavancas im-
prescindiveis para o setor. A demanda por seguros de-
vera seguir seu curso ascendente igualmente por outro
aspecto: a retomada dos investimentos e da produgao in-
dustrial — fendmenos que seguem na esteira do aumento
do PIB - abre espago para a expansdo de coberturas nos
riscos patrimoniais.

Ameérica Latina

Ha outros numeros, contudo, que atestam situacoes de
fragilidade nos negdcios no continente latino-america-
no. Turbuléncias politicas ocorridas na regidao nos ulti-
mos anos impactaram as economias dos paises. Segundo
o relatério “O Mercado Latino-americano de Seguros”,
produzido pelo Servico de Estudos da Mapfre e publi-
cado no final de 2019 pela Fundacién Mapfre, revelou
que, em 2018, o volume de prémios na América Latina
somou US$ 150,6 bilhées, uma queda de 5,5%, frente ao
crescimento de 8,6% de 2017.

O relatério da Mapfre apontou ainda que, no ano retra-
sado, o volume de prémios no mercado brasileiro teve
uma queda nominal de 0,9% e real de 4,4%, chegando a
pouco mais de R$ 210 bilhdes ou 57.567 bilhoes de dola-
res. “Assim como nos paises vizinhos, o Brasil também
foi afetado por estes acontecimentos, tanto pelos eventos
internos, quanto pelas movimentagdes dos paises que
sdo parceiros comerciais na regiio”, comenta Fernando
Pérez-Serrabona, CEO da Mapfre no Brasil.

Embora este cenario
possa trazer algum grau
de preocupacio, Pérez-
Serrabona ressalta que
o pais conseguiu avan-
¢ar com a aprovacao de
reformas importantes,
como a trabalhista e a
previdenciaria. O pa-
norama aponta para a
continuidade de me-
didas que possam aju-
dar a desburocratizar a
atividade empresarial.
O executivo reforga a
possibilidade  efetiva
da retomada do poder
de compra dos consu-
midores. O fato, natu-
ralmente, trara benefi-
cios ao setor como um
todo, afetado pelo que

Pérez-Serrabona: Brasil conseguiu avangar com a aprovacao de reformas
importantes, como a trabalhista e a previdenciaria

Pérez-Serrabona: Brazil was able to advance though relevant reforms
approval, such as labor and pensions

of the 13.874 Law, specialists bet in more immediate
results, such as the incentive to the creation of new
products and technologies and the foment to the de-
velopment of insurtechs.

Generally, the players trust in a balanced macroeco-
nomy scenario, with the inflation under control and fis-
cal anchorage. The increment in personal income and
job enlargement would be essential leverage for the sec-
tor. The demand for insurance should follow its ascen-
ding course equally for another aspect: the investments
and industrial production resumption — phenomena
that follow the trail of the GDP increase — makes room
to P&C risks coverage expansion.

Latin America

There are other numbers, however, that attest fragili-
ty situations in business on the latin-american conti-
nent. Political turmoil in the region in the last few years
impacted the countries’ economies. According to the
report “The Latin-American Insurance Market”, pro-
duced by the Studies Service of Mapfre and published
at the end of 2019 by the Fundacién Mapfre, revealed
that, in 2018, the volume of premiums in Latin America
added US$ 150.6 billion, a decrease of 5.5% facing the
growth of 8.6% in 2017.

Mapfre’s report also pointed, in 2018, the volume of
premiums in the Brazilian market had a nominal de-
crease of 0.9% and real of 4.4%, reaching a little more
than R$ 210 billion or US$ 57.56 billion. “As well as in
neighboring countries, Brazil was also affected by the-
se events, so much for internal, as well as the move-
ments of countries that are commercial partners in the
region”, comments Fernando Pérez-Serrabona, CEO’s
Mapfre in Brazil.

Although this scena-
rio may bring some
degree of concern,
Pérez-Serrabona re-
marks that the coun-
try was able to advan-
ce with the approval
of important refor-
ms, such as the labor
and pensions. The
panorama points to
the continuity of me-
asures that can help
de-bureaucratize the
business activity. The
executive reinforces
the effective possibi-
lity of resumption of
the consumers pur-
chasing power. The
fact, naturally, will
bring benefits to the
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ele denomina de “contingenciamento do orcamento das
familias no Gltimo ano”.

Tendéncias globais

O panorama positivo da economia para 2020 é uma una-
nimidade face a analise setorial de grades companhias que
atuam em diversos ramos. “Espera-se que varias tendén-
cias globais que estao impactando o pais, junto com uma
perspectiva econémica mais otimista (crescimento previs-
to de 2% do PIB), devem contribuir para um sélido cresci-
mento de dois digitos”, acredita Newton Queiroz, CEO da
Argo Brasil. Assim sendo, ele prevé a melhora do ranking
brasileiro no mercado mundial de seguros, saltando de
14° lugar para a décima posi¢cdo. Queiroz menciona como
tendéncias fundamentais em 2020 a inovagao, conscién-
cia social, investimentos financeiros, capital internacional
e aumento do consumo.

Na avaliacdo do CEO da Argo Brasil, “o investimento em
areas criticas da economia sera o principal impulsionador
do forte crescimento simultaineo no mercado de seguros”
O executivo cita percentuais como o acréscimo de 7,8% na
producio do setor de petroleo e gas este ano, enquanto a do
minério de ferro deve subir até 9,1%. “Além disso, é provavel
que a producio agricola aumente 3,6%, sobretudo devido
ao crescimento da producido de soja e proteinas, enquanto a
construcio prevé um aumento de 4,9% no estoque de novas
propriedades voltadas para iméveis residenciais”, reforca.
O seguro rural pode indiscutivelmente alavancar negocios
promissores, na visio de Pérez-Serrabona. Ele lembra que
o governo federal disponibilizou, em 2019, R$ 440 milhoes
para a subvencio do seguro, cujo valor foi utilizado na sua
totalidade. Para o executivo, tal fato é uma demonstracio
do potencial de avango das prote¢des no campo, até porque
ainda é timida a quantidade da produgao segurada no Brasil.

Modalidades em potencial

O Indice Global de Seguros Potenciais (GIP), também ela-
borado pelo Servigo de Estudos da Mapfre, sinaliza que, em
meédio e longo prazo, entre as 96 nacoes avaliadas, o Brasil
esta entre os dez paises que mais tém chance de ampliar a
comercializagio de produtos de vida e nio vida. “Isso com-
prova que o mercado segurador brasileiro tem potencial de
crescimento em diferentes segmentos a partir da melhora
da economia e da retomada do poder de compra dos cida-
daos”, reitera o CEO Fernando Pérez-Serrabona.

A melhora da capacidade do consumidor em adquirir
bens e servicos e a disseminacdo da cultura de educagio
financeira sio fatores aimpulsionar a procura por seguros
até entao distantes como o residencial e o de automoével,
por exemplo. Pérez-Serrabona completa: “As protecoes
para riscos pessoais (que incluem vida, acidentes pesso-
ais, prestamista, entre outras modalidades), inclusive, ja
apresentaram crescimento relevante de 16,9% no levan-
tamento mais recente da Federacao Nacional de Previ-
déncia Privada e Vida (FenaPrevi)”. Outras oportunidades
podem também aparecer num cenario favoravel.
Newton Queiroz acrescenta mais dois nichos: saude su-
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sector as a whole, affected by what he names “families
budget contingency last year”.

Global trends

The positive outlook for the economy in 2020 is unani-
mous facing the sectorial analysis of large companies that
perform in several fields. “It is expected that several global
trends that are affecting Brazil, together with a more op-
timistic economic outlook (expected GDP growth at 2%)
shall contribute to a solid double-digit growth”, believes
Newton Queiroz, CEO of Argo Brasil. If that’s correct, he
predicts an improvement in the Brazilian ranking among
the world’s insurance market, climbing from the 14th pla-
ce to 10th. Queiroz mentions as fundamental trends in
2020 innovation, social awareness, financial investments,
international capital and personal expend rise.

In the view of Argo Brasil’'s CEO, “the investment in
critical economic areas will be the main pusher of the
strong simultaneous growth of the insurance market”.
The executive quotes percentages like the 7.8% incre-
ase in oil and gas production this year, while iron ore
shall rise by up to 9.1%. “Beyond that, it’s probable that
agricultural production grows by 3.6%, overall due to
the increase in soybean and protein production, while
construction predicts an increase of 4.9% in stock of new
property aimed at residential real estate”, he adds.
Country side insurance without doubt can pull promi-
sing business, in the view of Pérez-Serrabona. He re-
members that the Federal government made availab-
le, in 2019, R$ 440 million for insurance grants, whose
value was used in its entirety. To the executive, such feat
is a demonstration of the potential of advancement in
crops protection, even because the quantity of insured
production is still timid in Brazil.

Potential modalities

The Global Index of Potential Insurance (GIP), also
made by the Studies Services of Mapfre, denote that,
in a medium and long terms, among the 96 nations
evaluated, Brazil is among the top ten countries with
more chance of expanding the life and non-life products
commercialization. “This proves that the brazilian insu-
rance market has potential of growth in different seg-
ments beginning with the economy improvement and
resumption of the citizens’ purchasing power”, reitera-
tes the CEO Fernando Pérez-Serrabona. The increase in
the consumers capacity to acquire goods and services
and the dissemination of the financial education culture
are factors that pull insurance demand, away until now,
such as residential and vehicles, for example. Pérez-Ser-
rabona adds: “The protections for personal risks (that
include life, personal accidents, credit, among other
modalities), already showed a relevant growth of 16.9%
in the most recent Private Pensions and Life National
Federation (Fenaprevi) survey. Other opportunities can
also show up in a favorable scenario.

Newton Queiroz adds two new niches: supplementary
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plementar e garantia.
“Porém, agora, estamos
diante de um periodode
novas oportunidades,
gracas principalmente
pelo desenvolvimento
de novas tecnologias.
Se for para destacar
alguns produtos, apos-
taria em transportes,
engenharia, property,
responsabilidade geral,
entre outros”, enumera
o CEO da Argo Brasil.
No médio e longo pra-
zo, Queiroz prognosti-
ca a ocorréncia de bons
negocios em duas areas
distintas. A primeira
refere-se a implemen-
tacao dos produtos cor-
retos, acompanhados de um periodo de comercializagcao
maduro, do qual apenas alguns players bem preparados
poderio se beneficiar, “dado o alto investimento inicial e
a natureza de longo prazo dos retornos”.

A segunda oportunidade consistiria no desbravamento
de novos mercados. Estes podem ser resultado de novas
regulamentagdes relacionadas a privacidade de dados
e riscos “ainda nio sdo bem compreendidos”, como os
cibernéticos. E, por fim, Newton Queiroz adverte: “Ha
um ambiente tecnolégico em rapida evolugdo. As mu-
dancas, que anteriormente levariam uma década, podem
avangar repentinamente em menos de 12 meses”. Enfim,
2020 promete ser um ano recheado de surpresas.

Antes ameaca, agora uma realidade

Economistas e analistas financeiros temem — e alguns tém
certeza — de que a epidemia do coronavirus venha a com-
prometer o crescimento do mercado brasileiro. Os princi-
pais players do setor, no entanto, pedem cautela. O CEO da
Allianz, Oliver Bite, em entrevista recente a Bloomberg Tele-
vision, afirmou que ha exagero quanto ao impacto do Co-
vid-19 na economia global. Segundo ele, trata-se uma “gripe
muito forte”. Ele reconhece, contudo, que a atividade econ6-
mica devera sofrer contra¢do no curto prazo e o impacto no
PIB global nao sera definitivo. Mas ha certa paralisia naque-
les paises bastante afetados pela doenca, como a Italia.
Oscilagdes nos niimeros do mercado sio evidentes porque
o coronavirus é o maior inimigo a “saude” dos negocios.
Setores como a industria de transformacio estio prejudica-
dos com a propagacio da doenc¢a em todos os continentes.
Empresarios do ramo de maquinas e equipamentos estio
trocando a China por outro parceiro comercial na impor-
tacio de insumos. No segmento dos seguros, altos executi-
vos de companhias que operam no Brasil acreditam que a
situagdo exige atencao e cuidados extremos, cujos efeitos
(quedas dos indices na Bolsa de Valores) sdo obstaculos ao
avanco da comercializacio de produtos e servigos.

Queiroz: investimento em areas criticas da economia sera o principal
impulsionador do forte crescimento simultaneo no mercado de seguros

Queiroz: investment in critical economy areas will be the main pusher
to the strong insurance market growth

health and guarantee.
“However, now, we are
facing a new period
of new opportunities,
thanks, mainly, to the
development of new
technologies. If I can
highlight some pro-
ducts, I would bet on
transport, enginee-
ring, property, general
responsibility, among
others”, enumerates the
Argo Brasil CEO. At the
medium and long run,
Queiroz forecasts the
occurrence of good bu-
sinesses in two distinct
areas. The first refers to
the implementation of
the right products, ac-
companied by a period of mature commercialization,
in with only a few well-prepared players can benefit,
“given the high initial investment and the long-term
nature of returns”.

The second opportunity would consist in the clearing
of new markets. Those can be a result of new regula-
tions related to data privacy and risks “still not well
comprehended”, like cyber. Finally, Newton Queiroz
warns: “There’s a technological environment in rapid
evolution. Changes, that previously took a decade, can
suddenly advance in less than 12 months”. Summing up,
2020 promises to be a year full of surprises.

Rather a threat, now a reality

Economists and financial analysts fear — and some are cer-
tain — that the epidemic of coronavirus can compromise the
Brazilian market growth. The market’s main players, howe-
ver, ask for caution. CEO of Allianz, Oliver Bite, in a recent
interview for Bloomberg Television, stated that there’s an
exaggeration about the impact of Covid-19 in the global
economy. According to him, it’s a “very strong flu”. He re-
cognizes, although, that the economic activity can experien-
ce a contraction in short term and the impact on global GDP
will not be definitive. But there’s a paralysis in the countries
most affected by the disease, such as Italy.

Fluctuations in market figures are evident because the
coronavirus is the biggest enemy to business health. Sec-
tors such as the manufacturing industry are hampered
by the spread of the disease on all continents. Business-
men in the machinery and equipment industry are swi-
tching from China to another trading partner in the im-
port of inputs. In insurance segment, senior executives
of companies operating in Brazil, which have a situation
that requires extreme care and attention, effects (falls in
indexes on the Stock Exchange) are obstacles to the ad-
vancement of the sale of products and services.
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Estimulo a protecao no campo
Country side protection incentive

Tokio Marine apoia o Rally da Safra, que visa detectar necessidades dos produtores
Tokio Marine supports the Harvest Rally, that aims to detect the producers’ needs
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Crescimento da producdo da soja deve girar em torno de 6,7%: analistas esperam colheita de 240,9 milhdes de toneladas de graos
Soybean production growth must be around 6.7%: analysts expect harvest of 240.9 million tons of grains

Um recorde historico na agricultura. Pela primeira vez o
Brasil ultrapassara os Estados Unidos no cultivo da soja,
tornando-se o maior produtor mundial da oleaginosa. O
crescimento da produgao deve girar em torno de 6,7%.
O IBGE divulgou no final do ano passado o progndstico
da safra, que também apresenta um desempenho recor-
de. Analistas esperam que haja uma colheita este ano de
240,9 milhdes de toneladas de graos, superando em 33,6
mil toneladas o resultado esperado para 2019.

Embora apenas 10% da area plantada no pais possui al-
gum tipo de protecao, a soja pode se tornar “a menina dos
olhos”, sobretudo, dos agricultores do Sul e do Centro-O-
este. Este fato por si s6 explica porque a 17* edi¢do do Rally
da Safra, apoiada pela Tokio Marine Seguradora, iniciou
sua primeira etapa com foco nas plantacdes da commo-
dity. Inicialmente devem ser percorridos de 100 mil qui-
lémetros em 12 Estados, visitando mais de 1.700 lavouras.
“Atualmente temos atuacdo em todo Pais e participar do
Rally da Safra é uma excelente oportunidade para estar-
mos cada vez mais préximos dos produtores rurais, o
que, consequentemente, nos permite identificar suas ne-
cessidades especificas. Acreditamos que essa troca é fun-
damental para desenvolvermos solu¢des cada vez mais
adequadas as demandas do campo e fomentar a cultura
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A historic mark in agriculture. For the first time, Brazil will
surpass the United States in soybean cultivation, becoming
the world’s biggest producer of the grain. The production
growth shall be of around 6.7%. IBGE (Brazilian Geogra-
phic and Statistical Institute) released at the end of 2019 the
harvest prognosis, that also show a record-breaking perfor-
mance Analysts expect that this year there will be a harvest
of 240.9 million tons of grains, surpassing in 83.6 thousand
tons the expected result for 2019.

Although less than the 10% of the planted area in Brazil has
some kind of protection, soybean can become the “must’,
specially, of the South and Center-West region farmers.
This fact alone explains why the 17th edition of the Harvest
Rally, supported by Tokio Marine Insurance, started its first
stage with focus on the commodity’s plantations. Initially
must be covered 100 thousand kilometers in 12 states, visi-
ting more than 1,700 crops.

“Currently we have operations all over the country and par-
ticipating in the Harvest Rally is an excellent opportunity to
be ever closer to the rural producers, which, consequently,
allow us to identify their specific needs. We believe that
this exchange is fundamental for us to develop solutions
ever more adequate to the field’s demands and foment the
insurance culture in agribusiness”, explains the Agro pro-
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do seguro no agrone-
gbcio”, explica o geren-
te de produtos Agro da I
Tokio Marine, Joaquim
Neto. A iniciativa foi
concebida pela Agro-
consult para avaliar as
condi¢des das lavouras
brasileiras.

O Rally da Safra 2020
é parte da estratégia de
crescimento da compa-
nhia na area do agro-
negocio. O seguro Agro
Safras registrou avanco
consideravel em 2019
com R$ 119,7 milhdes
em prémios emitidos.
Segundo a seguradora,
o resultado supera mais
de cinco vezes a expec-
tativa desenhada no inicio do ano passado, de R$ 20 mi-
lhdes. Ainda em 2019, a Tokio Marine ampliou sua atu-
acdo no segmento, passando a oferecer coberturas para
intercorréncias e eventos climaticos a exemplo de estia-
gens, tempestades, granizo e geada, entre outros, para
mais de 70 tipos de culturas.

A Tokio Marine prevé para 2020 o crescimento do mer-
cado de seguro rural, especialmente em matéria de sub-
vencgao publica. O valor anunciado pelo governo foi de um
R$ 1 bilhio. “Diante da importincia do agronegécio, que
representa cerca de 21% do PIB nacional, temos trabalhado
muito para fomentar a cultura da prote¢ao entre os produ-
tores e ampliar a cobertura”, finaliza Joaquim Neto. (CAP)

R

Subsidio reduzira valor das apolices?

Segundo o Ministério da Agricultura, a previsio de
R$ 1 bilhdo para o Programa de Subvencio ao Prémio
do Seguro Rural (PSR) depende ainda de aprovagao
do Projeto de Lei Orcamentaria Anual (PLOA) de
2020, em tramitagdo no Congresso. Se confirmado,
este valor sera o maior em termos de subsidio desde
a criagdo do programa. Ainda segundo o Ministério,
foram contratadas 95 mil apoélices de seguro rural
com apoio da Unido, proporcionando cobertura para
cerca de 6,9 milhoes de hectares.

Com o aumento da subvencao a partir este ano, o go-
verno objetiva expandir o nimero de agricultores be-
neficiados e ampliar a cobertura no pais. O recurso pre-
visto seria suficiente para reduzir o valor das apélices,
cujo indice varia entre 3% a 15% do custo de produgao. O
Palacio do Planalto acredita que sim, mas as segurado-
ras nao confirmam a reducgao. Ja a Confederacio Nacio-
nal da Agricultura e Pecuaria (CNA) vai além: quando o
assunto é protecao publica da safra, o montante neces-
sario seria de, no minimo, R$ 2 bilhoes.

UREVANT

Neto: trabalho para fomentar a cultura da protecao e ampliar a cobertura
Neto: Work to foment the protection culture and expand coverage

ducts manager of Tokio
Marine, Joaquim Neto.
The initiative was con-
ceived by Agroconsult to
evaluate the conditions
of the brazilian crops.
The Harvest Rally 2020
is part of the company’s
growth strategy in the
agribusiness sector. The
Agri Harvest insurance
registered considerable
advance in 2019, with R$
119.7 million in emitted
premiums. According to
the company, the result
surpasses more than five
times the expectation
outlined in the begin-
ning of the last year, of
R$ 20 million. Still in
2019, Tokio Marine expanded its operations in the seg-
ment, beginning to offer coverage for complications and
climatic events, like droughts, storms, hailstorm and frosts,
among other, for more than 70 types of crops.

Tokio Marine predicts for 2020 the growth of the rural
insurance markets, specially in regard of public subsidies.
The value announced by the government was R$ 1 billion.
“In face of the importance of agribusiness, that represents
about 21% of the national GDP, we are working hard to fo-
ment the protection culture among the producers and ex-
pand coverage”, concludes Joaquim Neto. (CAP)
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Subvention will reduce the policies’ value?

According to the Ministry of Agriculture, the prediction
of R$1 billion the Agri Insurance Premium Subsidy Pro-
gram (PSR) still depends on the approval of the Annual
Budget Law Project (PLOA) 2020, currently under pro-
cess in Congress. If confirmed, this will be the biggest
value in terms of subsidy since the inception of the pro-
gram. Still according to the Ministry, 95 thousand rural
insurance policies were emitted with the Union support,
providing coverage for around 6.9 million acres.

With the increase in subvention beginning this year, the
government has the goal of expanding the number of
farmers benefited and expand the coverage countrywi-
de. The resources predicted would be enough to reduce
the policies value, whose index varies between 3% and
15% of the production cost. The Federal Government be-
lieves that’s the case, but the insurance companies don’t
confirm the reduction. The National Confederation of
Agriculture and Livestock (CNA), in its turn, goes beyond:
when the subject is the public protection to the harvest,
the necessary amount would be, at least, R$ 2 billion.
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Mulheres Construindo o Futuro do Seguro
Women Building the Future of Insurance

Independéncia é uma palavra feminina. Resiliéncia, tam-
bém. Conjugadas, as duas regeram as minhas escolhas de
vida. Vida calcada num projeto de independéncia profis-
sional, baseado na capacidade de resistir a adversidade, de
ser dona do préprio nariz, numa Campinas do interior de
SP - de muitos anos atras. Na época, se esperava das mu-
lheres casamento com funcionario publico que oferecesse
a seguranca da estabilidade.

Nasci segunda numa familia de quatro filhos — os outros
todos homens. Dai, aprendi a lutar por espaco num mun-
do masculino. Atitude fundamental num universo ainda
extremamente machista. Era inicio dos anos 70. Estudei
em escolas publicas, me formei em Direito pela UER], ja
casada, e comecei a conciliar maternidade e vida profis-
sional. Meus pais eram diretores de escolas publicas, dai o
meu amor pelo ensino e pela capacitacdo das pessoas, as
quais ainda hoje tenho a sorte de me dedicar na Escola de
Negocios e Seguros (ENS).

Qual bandeirante, honrando minhas raizes paulistas, fui
desbravando a foice as trilhas que poderiam me levar a
crescer, e abrindo caminho para muitas mulheres que vi-
riam depois. Hoje, vejo, orgulhosa, tantas jovens mulheres
que cruzaram meu caminho, e que de certo modo influen-
ciei, em posi¢oes de destaque no mundo corporativo.
Aqueles eram tempos dificeis. De 1a para ca, ndo ha como
negar que o cenario melhorou — em fungio da evolugio da
sociedade, do enfrentamento ao status quo pelas mulheres
e da legislacdo que procurou abordar a igualdade entre os
sexos. EE um movimento de todo o mundo. Constatei isso
ao trabalhar no exterior por duas vezes, uma nos EUA, ou-
tra na Inglaterra. Quando voltei ao Brasil, aceitei o desafio
de ajudar a mudar a cultura de um grande banco brasilei-
ro adquirido por grupo estrangeiro. Nessa época, assumi a
area da seguradora e comecei a entender o fascinante uni-
verso dos seguros.

Depois disso, voltei para o Rio e comecei a trabalhar na Su-
lAmérica. Ali fiquei por dez anos. Em 201], tive a alegria de
ser convidada pela ENS, o que permitiu usar minha experi-
éncia em prol da modernizacio e adequagio da instituicio
as novas demandas de ensino. Foi um bénus profissional
muito significativo, porque me deu a oportunidade de re-
tribuir ao mercado tudo o que dele recebi por muitos anos.
Desde a virada do ano 2000, comecei a me interessar pela
presenca das mulheres no mercado segurador, que ja com-
punham a maioria dos empregados de seguradoras, sem,
no entanto, a necessaria representacao em cargos mais ele-
vados. Descobri, com satisfacdo, que poderia fazer muito
por elas na Escola, tendo uma visdo mais geral do mercado,

Por/by: Maria Helena Monteiro

Independence is a female word. Resiliency, also. Both
combined guided my life choices. Life based on a project
of professional independence, and ability to resist adver-
sity, being owner of my own self, in Campinas, in the Sao
Paulo State (inland) — many years ago. At the time, it was
expected from women to be married with a well-aid civil
servant that would offer the security and stability.

I was born as second in a family of four children - all
others were men. Therefore I learned to fight for space in
a men’s world. Fundamental attitude in a universe with
extremely male dominance. That was in the early 70’s.
I studied at public schools, graduated in Law from Rio
de Janeiro State University (UER]), already married, and
started to reconcile maternity and professional life. My
parents were superintendents of public schools, then my
passion for teaching and people’s training, things that
I'm still lucky to dedicate myself to the Business and In-
surance School (ENS).

Like a “bandeirante (pioneer)”, honoring my “paulista”
roots, I came clearing the field with a sickle for the trails
that could lead me to growth, opening way to many
women that would come later. Today, I see, proudly,
so many young women that crossed my way, and that I
influenced in some way, in prominent positions at the
corporate world.

Those were hard times. From there to here, there’s no
denying that the stage is much better — thanks to the evo-
lution of society, the challenge to the status quo by wo-
men and the legislation that sought to approach the gen-
der equality. It’s a worldwide movement. I acknowledged
that when I worked abroad twice, once in the USA, the
other in England. When I came back to Brazil, I accepted
the challenge to change the culture of a major brazilian
bank acquired by a foreign group. At that time, I took over
the insurance area and began to understand the fascina-
ting universe of insurance.

After that, I came back to Rio and started to work at
SulAmérica. In 2011, I had the joy to be invited by ENS,
that allowed me to use my experience towards the mo-
dernization and adequacy of the institution to the new
instruction demands. It was a very meaningful profes-
sional bonus, because it allowed me to retribute to the
market all that I got from it for many years.

Since the turn of the millennium, I started to get interes-
ted in the presence of women on the insurance market,
that were already a majority of the insurance companies’
employees, without, however, the necessary representa-
tion in the higher positions. I discovered, satisfying, that
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e tendo interagido com corretoras de seguros maravilhosas
— e muito bem-sucedidas — em varios cantos do Brasil.
Comecamos, entdo, a produzir estudos e analises sobre a
presenca feminina no mercado, mensurando sua evolucio
para niveis de maior senioridade. Também promovemos o
estudo Mulheres Chefes de Familia no Brasil, que identificou a
paridade entre homens e mulheres no comando dos lares,
0 que certamente tem impacto nas decisdes de consumo
no setor de seguros.

Em paralelo, comecei a fazer palestras em todo o pais, fa-
lando sobre protagonismo feminino, independéncia finan-
ceira e, a nivel mais pessoal, sobre as escolhas que fazemos
e suas consequéncias. Assim, pude compartilhar muito da
minha experiéncia profissional com quem estava no inicio
da carreira ou buscando coragem para mudar ou dar um
salto rumo ao desconhecido. O interessante € que as pa-
lestras também despertavam o interesse dos homens, que
participavam ativamente.

A ENS encontra-se em fase muito estimulante, competin-
do no ensino superior, procurando sua independéncia fi-
nanceira e tentando ampliar sua relevancia para o mercado
segurador. Estamos investindo em inovagio, novos conted-
dos, novas técnicas de aprendizagem, com muita dedicacdo
ao ensino a distancia, que € para onde o mercado caminha.
Também estamos promovendo parcerias com seguradoras
e institui¢cdes para prover contetidos de qualidade as univer-
sidades corporativas,
além de aprimorar e
diversificar contetdos
em areas especializa-
das. Sdo mais de mil
professores fazendo a
diferenca em todo o
Brasil. E o Unico setor
que pode contar com
uma escola dedicada
e que, por sinal, fara
50 anos com garra e
determinacio para se
reinventar para os pro-
ximos 50.

Hoje, se alguém me
perguntasse qual con-
selho eu daria para as
mulheres — e todos os
jovens — que estdo co-
mecando a vida profis-
sional, eu sintetizaria
na seguinte afirmacio:
“Acredite nos seus so-
nhos, persiga seus ide-
ais. Com resiliéncia.
E zele pelo seu nome.
Com independéncia.
Ele sera sempre o seu
patrimdénio e a sua ‘
marca, e s6 vocé pode-

ra fazer isso por vocé —
mais ninguém!”
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“Desde a virada do ano 2000, comecei a me interessar pela presenca das
mulheres no mercado segurador”

“Since the turn of the millennium, | started to get interested in the
presence of women on the insurance market”

I could do a lot to them at the School, having a broader
view of the market, and having interacted with wonder-
ful — and very successful — brokerage firms all over Brazil.
We began, then, to produce studies and analysis about
the female presence in the market, measuring its evolu-
tion all the way to the more senior levels. We also pro-
moted the Women Householders in Brazil, that identify
a parity between men and women among the breadwin-
ners, which certainly has impact in the consumption de-
cisions in the insurance market.

In parallel, I started to give lectures all over the country,
talking about female protagonism, financial independen-
ce and, at a more personal level, about the choices that we
make and their consequences. Then, I could share a lot of
my professional experience with those who were starting
their careers or seeking courage to change or take a leap
into the unknown. The interesting thing is that the lectu-
res also sparked interest of men, who participated actively.
ENS is at a very stimulating phase, competing in the hi-
gher education field, seeking its financial independen-
ce and trying to expand its relevance to the insurance
market. We are investing in innovation, new content, new
learning techniques, with lots of dedication to distance le-
arning, that is where the market is going.

We're also promoting partnerships with insurance com-
panies and institutions to provide quality content to the
corporate universities,
beyond refining and
diversifying content in
specialized areas. The-
re’re over one thou-
sand teachers making
the difference all over
Brazil. That’s the only
sector that can count
with a dedicated scho-
ol, that, by the way, is
completing 50 years
with grit and determi-
nation to reinventitself
for the next 50. Today,
if someone asked me
what advice I would
give to women — and
all young people — that
are just starting their
professional life, I
would synthetize it in
this statement: “Be-
lieve in your dreams,
follow your ideals.
With resilience. And
zeal for your name.
With independence.
It’ will always be your
asset and your brand,
and only you could
do it for you — no-
body else!”
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Rumo ao bicentenario com inovacao
Reaching the bicentennial with innovation

Aos 185 anos, Mongeral Aegon vive o futuro ratificando parceria com os corretores

At 185 years of service, Mongeral Aegon lives the future ratifying partnership with brokers

Por/by: Carlos Pacheco
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Helder: “Temos 7 mil profissionais atuando em vida e previdéncia. Corretores, continuem conosco, e sejam bem-vindos ao futuro”

Helder: “We have 7 thousand professional operating in life and pensions. Brokers, be with us and welcome to the future”

No Brasil, é raro uma empresa ultrapassar um século de
vida. E um feito heroico num pais repleto de vicissitudes
politicas e econémicas. O desafio torna-se ainda mais
arduo, quando n3o ha interrup¢des na linha do tempo.
Raras organizagbes ultrapassaram a marca do sesquicen-
tendario. E 185 anos? Esse € o caso da seguradora Mongeral
Aegon ou MAG, nova denominacgdo para a sua marca co-
mercial (leia texto nesta reportagem).

Num evento recente e grandioso, no Rio de Janeiro, de-
monstrou impecavel jovialidade em tempos de revolucio
tecnologica. Afinal, faltam apenas 15 anos para o bicente-
nario. Nos palcos do Rio Centro, a seguradora trouxe o
Magnext que reuniu cerca de duas mil pessoas, sobretu-
do corretores de seguros e convidados, oferecendo um
belo cardapio. Assuntos como investimentos, inovagao e
tecnologia trouxeram como protagonistas os principais
executivos da seguradora. Além do CEO Helder Molina,
participaram com suas consideracoes Alex Wynaendts
(CEO do Grupo Aegon), Mark Mullin (CEO Management
Board Aegon) e David Roberts da Singularity University
(Universidade do Vale do Silicio).

Estrategicamente, a questdo intrincada da reforma da
Previdéncia abriu oficialmente o Magnext. Nilton Moli-
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In Brazil, it’s rare for a company to overcome a century
of life. It’s a heroic feat in a country full of political and
economical vicissitudes. The challenge becomes even
harder when the timeline is not interrupted. Few orga-
nizations broke the 150-year mark. And 185 years? That’s
the case of the Mongeral Aegon insurance company, or
MAG, the new denomination of its commercial brand
(read text in this feature).

In a recent and great event, in Rio the Janeiro, it showed
impeccable joviality in times of technological revolution.
After all, there’s only 15 years lack to the bicentennial. At
the stage in Rio Centro, the insurance company brought
Magnext, that gathered about two thousand people, mos-
tly insurance brokers and guests, offering a fine menu.
Subjects such as investments, innovation and technology
brought as protagonists the main executives of the com-
pany. In addition to the CEO Helder Molina, participa-
ted with their remarks Alex Wynaendts (CEO of Aegon
Group), Mark Mullin (CEO Management Board Aegon)
and David Roberts of Singularity University.
Strategically, the intricate question of the Public Pen-
sions reform officially opened Magnext. Nilton Molina,
Administration Board of Mongeral Aegon’s (MAG) pre-
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na, presidente do Conselho de Administracio da Monge-
ral Aegon (MAG), um dos profundos conhecedores sobre
o tema, fez algumas provocacgdes. Ele lamentou a ilusio
de quem recolheu um valor substantivo em décadas de
trabalho e pensar receber, ao final, um montante equiva-
lente. “Quem paga a previdéncia social? O governo! E o
governo somos noés. Se o governo nao vai bem, quem nao
vai bem € a sociedade, que vota mal. Essas sdo as grandes
dificuldades de compreender a previdéncia”, ressaltou,
enérgico, Molina.

Dos cerca de 210 milhdes de brasileiros, 30 milhodes
correspondem a pessoas acima de 60 anos de idade. A
expectativa é que, até 2050, um a cada trés pessoas seja
idosa. Molina sugere um trabalho de conscientizacio
junto aos contribuintes para criem o habito de poupar
e investir em previdéncia privada ou em aplica¢des que
haja retorno financeiro. “Esse é um cenario que ja existe
ha muito tempo mundo afora”, considerou Molina. Mas,
por aqui, a realidade é oposta. Apenas 5% dos brasileiros
reservam dinheiro para o futuro. Portanto, considerou
o executivo, ha um despreparo para o envelhecimento
atrelado a dependéncia extrema do Estado.

Segundo Henrique Noya, diretor-executivo do Institu-
to de Longevidade do Grupo Mongeral, “o Brasil é um
dos paises que apresenta uma das taxas de crescimento
de populacdo superior a 50 anos mais rapidas do mun-
do”. Amédia é de 1,28%. Estados Unidos e Franga seguem
em 0,50% e 0,37%, respectivamente. O planeta, em geral,
cresce 0,71%. Em 1950, a expectativa de vida do brasileiro
beirava os 51 anos. Ja em 2018, saltou para 76 anos. Daqui
a 30 anos, em 2050, a média de vida sera 81 anos. E cada
vez mais a taxa de natalidade diminui.

Adesao ao seguro de vida

A companbhia fala com autoridade sobre temas muito li-
gados a vida do brasileiro. E para ser quase bicentenaria é
preciso competéncia e inovaciao. Os nimeros sdo incon-
testaveis: a previsido de crescimento da seguradora MAG

sident, a deep expert on the theme, made some provo-
cations. He lamented the illusion of those who gathered
a considerable pay over decades of work and think will
receive, at the end, an equivalent amount. “Who pays for
social security? The government! And the government
are us. If the government doesn’t go well, who’s not going
well is the society, that votes poorly. Those are the main
difficulties in understanding pensions”, remarked, ener-
getically, Molina.

From roughly 210 million brazilian citizens, 30 million
correspond to people over 60 years of age. The expec-
tancy is that, until, 2050, one of each three people are
senior citizens. Molina suggests an awareness work with
contributors to create the habit of saving and investing
in private pensions or in investments that bring financial
return. “This is a scenario that already exists for a long
time worldwide”, considered Molina. But, over here, the
reality is inverse. Only 5% of brazilians save money for
the future. Therefore, considered the executive, there’s
an unpreparedness for aging linked to an extreme de-
pendency to the State.

According to Henrique Nova, executive director of the
Longevity Institute of Mongeral Group, “Brazil is one of
the countries that presents one of the fastest growth rates
of population over 50”. The median is 1.28%. United Sta-
tes and France are still at 0.50% and 0.37%, respectively.
The planet, in general, grows 0.71%. In 1950, the brazi-
lian’s life expectancy were 51 years. In 2018, it leaped to
76 years. In 80 years, in 2050, the life expectancy will be
81 years. And the natality rate is ever decreasing.

Adherence to life insurance

The company speaks with authority about themes very
connected to the life of brazilians. And to be almost bi-
centennial, competence and innovation are needed. The
numbers are indisputable: the growth prediction for in-

| Aniversario reline diretoria e principais colaboradores: indiscutivelmente seguradora mais longeva do pais

Anniversary gathers board and main contributors: undoubtedly longest-running insurance company in Brazil
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Henrique Brandao, mediador Marco Antonio Gongalves, Armando Vergilio e Alexandre Camillo: todos em defesa do exercicio da profissao

Henrique Brand3o, mediator Marco Antonio Gongalves, Armando Vergilio and Alexandre Camillo: all in defense of the profession exercise

para 2020 é de 19%, percentual ligeiramente superior a
projecdo do mercado brasileiro, de 11%. Gragas a um tra-
balho intensivo de conscientizacdo da importancia do
seguro de vida ao longo tempo, enfim, surgiu o resultado
tdo esperado: “Os seguros de pessoas devem crescer de
10% a 12% este ano”, calcula vice-presidente do Conselho
Consultivo da organizacio, Marco Antonio Gongalves. E
acrescenta: “o seguro de vida deve passar a ser o protago-
nista do mercado. E um risco certo”.

Entre os principais fatores para este crescimento, além
da maior arrecadacido com o seguro de vida, marcos re-
gulatérios, como o seguro on demand e sandbox, além de
investimentos em tecnologia e inovacdo. “As nossas no-
vas formas de distribui¢io por ferramentas digitais sem-
pre terdo a parceria do corretor”, garantiu Gongalves. A
equacdo é simples. Se, décadas atras, o processo de aqui-
sicio de um seguro demorava de uma semana até um
més, gracas a tecnologia, esse tempo cai para apenas 30
minutos, com a ferramenta da Venda Digital, disponivel
no portal da companhia.

De fato, o corretor € o protagonista nos negocios do Gru-
po, garantiram o CEO Helder Molina e o diretor comercial
Osmar Navarini na abertura do Congresso “Potencialize”.
Navarini emendou: “Nido imaginavamos a seguradora so-
breviver todo esse tempo sem a figura central do corretor
no processo de vendas”. E Helder citou um dado que re-
forga a importancia da companhia. “Temos 7 mil profis-
sionais atuando em vida e previdéncia”, revelou. O diretor
comercial mencionou a Camara de Compensacio, criada
para auxiliar os consultores a encontrar potenciais clien-
tes. Segundo ele, procurar novos consumidores também
deve ser a estratégia da seguradora.

No Magnext, um painel dedicado a analise de tendéncias
para o corretor reuniu os presidentes da Fenacor (Ar-
mando Vergilio), Sincor-SP (Alexandre Camillo) e Sin-
cor-R] (Henrique Brandao), mediado por Marco Anténio
Gongalves. A MAG conseguiu a proeza de reunir Vergilio
e Brandao, com suas visdes distintas sobre o mercado,
algo até entdo inédito. Contudo houve unanimidade so-
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surance company MAG in 2020 is 19%, a percentage sli-
ghtly higher than the projection for the Brazilian market,
at 11%. Thanks to a intensive work of awareness genera-
tion about the importance of life insurance on the long
term, at last came the so awaited result: “ life insurance
must grow from 10% to 12% this year”, calculates the vice
-president of the company’s Advisory Board, Marco An-
tonio Gongalves. He adds: “life insurance must become
the market’s protagonist. It’s a certain risk”.

Among the main factors for this growth, beyond big-
ger collection with life insurance, regulatory landmarks,
such as on demand insurance and sandbox, beyond in-
vestments in technology and innovation. “Our new for-
ms of distribution by digital tools will always have the
broker partnership”, ensured Gongalves. The equation is
simple. If, decades ago, the insurance acquisition process
took from a week to a month, thanks to technology, this
time drops to just 30 minutes, with the Digital Sale tool,
available in the company’s web site.

In fact, the broker is the Group’s protagonist, assure the
CEO Helder Molina and the commercial director Osmar
Navarini in the opening of the “Potencialize” Congress.
Navarini added: “We didn’t imagine the company could
survive for all this time without the central figure of the
broker in the sale process” And Helder cited data that
reinforces the company’s importance. “We have 7 thou-
sand professional operating in life and pensions”, he re-
vealed. The commercial director mentioned the Com-
pensation Chamber, created to help the consultants to
find potential clients. According to him, searching for
new customers shall also be the company’s strategy.

At Magnext, a panel dedicated to the trend analysis for
the broker brought together the presidents of Fenacor
(Armando Vergilio dos Santos Junior), Sincor-SP (Ale-
xandre Camillo) and Sincor-R] (Henrique Brandio),
mediate by Marco Antonio Gongalves. MAG managed
the feat of gathering Vergilio and Brandao, with their
differing visions about the market, something until now
unprecedented. However, there was unanimity about the
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bre os efeitos deletérios da Medida Provisoria 905/19,
precisamente o artigo 51, incisos III e IV, que revogam
a Lei 4.594/64, que regulamenta a atividade profissional.
“A Fenacor rejeita a revogacao da Lei 4.594. Precisamos
ter regras claras quanto ao exercicio regular da profissio
e da atividade de intermediagdo por tratar-se de venda
técnica consultiva’, considerou Vergilio. Ele garantiu que
a federacido ira propor uma acio direta de inconstitu-
cionalidade contra a MP. Camillo, por sua vez, afirmou
a unido das trés entidades, “que estario de maos dadas
em prol do interesse do corretor”. E Brandao disse estar
trabalhando 24 horas para o corretor voltar ao sistema,
pois o profissional “precisa de dignidade”.

Aniancios de impacto

E possivel uma empresa ser moderna, fundada em 1835?
A Mongeral Aegon (MAG) provou que sim. Além de tra-
Zer seus principais executivos para o evento que falaram
sobre o futuro do mercado de vida e previdéncia e a es-
tratégia dos investimentos, o tema inovagao marcou ter-
ritério no Magnext. Talvez a palestra mais impressionan-
te foi a proferida por David Roberts, considerado como
um dos maiores especialistas mundiais em tecnologia
disruptiva e inteligéncia artificial. “Em 20 anos, o tele-
fone vai ser mais inteligente que vocé. Sera um futuro
muito estranho”, disse ele a uma plateia perplexa.
Modernidade a caminho do bicentenario. A frase resu-
me bem as novidades anunciadas pela companhia. A pri-
meira foi a mudang¢a da marca comercial para “MAG”,
resultado da contracdo de “Mongeral Aegon Group”. A
ideia de criar uma sigla mais simples e curta objetiva
promover o reconhecimento da companhia no mercado
brasileiro junto aos publicos de interesse. Para o diretor
de Marketing do Grupo, Nuno Pedro David, a sigla mais
simples, curta e eficaz contribuira para o reconhecimen-
to da marca no mercado nacional junto aos publicos de
interesse da companhia.

A outra grande novidade é o lancamento de uma con-
ta digital para os corretores, na forma de um cartio de
crédito pré-pago internacional. Sera uma conta inicial-
mente para receber pagamentos, recarga de celular,
transferéncia via TED e entre contas da institui¢io, que
pode ser utilizada por pessoas fisica e juridica. O cartao
¢é decorrente do lancamento da nova fintech do grupo, a
MAG Financas, que devera ter 2 milhoes de pessoas rela-
cionadas como corretores e parceiros.

A Magnext trouxe, ainda, o economista Ricardo Amorim
que avaliou o atual momento da economia brasileira,
com projecoes e dados estatisticos apontando perspec-
tivas da retomada de crescimento e seu impacto nos ne-
gocios. Personalidades do esporte e da musica também
marcaram presenca. Apresentaram seus “cases”’ e expe-
riéncias de vida, pela ordem, a jogadora Marta, o técnico
de volei Bernardinho e o cantor e compositor Carlinhos
Brown. E como faz habitualmente, a Mongeral Aegon
premiou os destaques de vendas e fez a entrega do “Galo
de Ouro”. “Corretores, continuem conosco, e sejam bem-
vindos ao futuro”, convidou o CEO Helder Molina.

deleterious effects of the Provisional Measure 905/19,
more precisely the article 51, items III and IV, that revoke
the Law 4.594/64, that regulates the professional activity.
“Fenacor rejects the revoking of the Law 4.594. We need
to have clear rules about the regular exercise of the pro-
fession and the intermediation activity, because it’s a
advisory sale”, considered Vergilio. He ensured that the
Federation will propose a direct unconstitutionality ac-
tion against the PM. Camillo, in his turn, stated the unity
among the three entities, “who will join hands in favor of
the broker’s interest”. And Brandao said that he’s working
24 hours for the broker to get back to the system, because
the professional “needs dignity”.

Impact announcements

Is it possible a company founded in 1835 to be modern?
Mongeral Aegon (MAG) proved that it is. Beyond brin-
ging its main executives for the event to talk about the
future of the life and pensions market and the invest-
ments strategy, the theme of innovation made its mark
in Magnext. Maybe the most impressive lecture was the
one delivered by David Roberts, considered one of the
world’s most preeminent experts on disruptive tech-
nology and artificial intelligence. “In 20 years, your te-
lephone set will be more intelligent than you. It will be
a very strange future”, he said to a perplexed audience.
Modernity leading to the bicentennial. The phrase ne-
atly sums the news announced by the company. The first
one was the change of the commercial brand to “MAG”,
result of the contraction of “Mongeral Aegon Group’.
The idea of creating a simpler and shorter acronym
aims to promote the company recognition in the Bra-
zilian market among the interest groups. According to
the Group’s Marketing director, Nuno Pedro David, the
shorter, simpler and effective acronym will contribute
to the recognition of the brand in the national market
among the company’s interest groups.

Other big news is the launch of a digital account to
brokers, in form of a pre-paid international credit card.
Initially, it will be an account to receive payments, re-
charge cellphone credits, electronic transfers and betwe-
en the institution’s accounts, that can be used by private
or corporate purposes. The card elapses to the group’s
new fintech, MAG Finangas, that will have 2 million rela-
ted people, such as brokers and partners.

Magnext also brought the economist Ricardo Amorim,
who evaluated the current moment of the Brazilian eco-
nomy, with projections and statistical data pointing to
perspectives for the growth’s resumption and its impact
on businesses. Sport and music personalities also were
present. In order, the soccer player Marta, the volleyball
coach Bernardinho and the singer and songwriter Carli-
nhos Brown presented their life experiences. And, like it
does regularly, Mongeral Aegon (MAG) awarded the sales
winners and delivered the “Golden Rooster”. “Brokers,
continue with us, and welcome to the future”, invited the
CEO Helder Molina.
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CELEBRACAO

Jornalismo especializado com qualidade
Quality specialized journalism

No inicio de 2015,
houve o principio
um projeto de co-
municagio bem-su-
cedido. Naquele ano,
a primeira edigido
da revista Insurance
Corp trouxe na capa,
nada mais, nada me-
nos, que o sindicato
londrino Lloyd’s. “O
objetivo desta publi-
cagdo € contribuir
para o desenvolvi-
mento e fortaleci-
mento do setor, ofe-
recendo espaco para
os temas indispen-
saveis a prevencao e
mitigacdo de riscos”,
ressaltava o publisher André Pena, na secio “Mensagem”.
Unica publicacio bimestral e bilingue independente
do mercado, a revista possui a chancela da Editora In-
cremento € comemora seu quinto aniversario com um
objetivo claro: ser um veiculo especializado em seguros,
previdéncia privada, resseguro, capitalizagio, saude su-
plementar e a prestagao de servigos voltados a essas are-
as, bem como o gerenciamento de riscos. Em suas 28
edicdes, o veiculo ja publicou reportagens, artigos e ma-
térias com os principais players do Brasil e do exterior.
Seu conteudo possui carater notadamente corporativo,
entre outros aspectos.

Insurance Corp entrevistou personalidades de grande
penetracio do segmento e cobriu eventos de valor e im-
portancia indiscutiveis. Destaques para o Encontro de
Resseguro do Rio de Janeiro (alids a revista edita um cader-
no denominado Informe Especial desde 2017), o Seminario
Internacional e Expo ABGR, o Conec — Congresso dos
Corretores de Seguros (SP) e o Congresso Brasileiro dos
Corretores de Seguros.

O publico-alvo do de IC é formado por profissionais
de seguradoras e resseguradoras, corretores de seguros,
brokers de resseguro, entidades associativas e de classe,
bem como empresas de avaliacdo, vistoria, regulacdo de
sinistros, de leilao, prestadores de servigos, gestores de
risco, assim como empresas que buscam coberturas que
atendam adequadamente suas atividades e responsabili-
dades. Enfim, a revista, hoje, é referéncia no mercado de
seguros e resseguro, conquistando merecido reconheci-
mento, demonstrado pela confianga e apoio recebidos.
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In early 2015, a suc-
cessful  journalism
project began. In that
year, the first issue
of Insurance Corp
magazine brought,
as the cover story,
nothing less than the
London-based syn-
dicate Lloyd’s. “The
goal of this publica-
tion is contributing
to the development
and strengthening
of the sector, offe-
ring space to themes
indispensable to the
prevention and mi-
tigation of risks”,
highlighted the pu-
blisher André Pena, in the “Message” section.

The only bimonthly and bilingual independent market’s
publication, the magazine have the seal of the Editora
Incremento and celebrates its fifth anniversary with a
clear objective: to be a vehicle specialized in insuran-
ce, private pensions, reinsurance, capitalization and
supplementary health, besides the services provision
in these areas, as well as in risk management. In its 28
issues, the magazine already published feature stories,
articles and reports with the main players in Brazil and
abroad. Its content possesses a notable corporate cha-
racter, among other aspects.

Insurance Corp interviewed personalities with deep
penetration in the segment and covered events of indis-
putable value and importance. Highlights include the
Rio de Janeiro Reinsurance Meeting (in fact, the magazine
publishes since 2017 a report called Special Inform), the In-
ternational Seminar and ABGR Expo, the Conec - Insu-
rance Brokers Congress (SP) and the Brazilian Insurance
Brokers Congress.

The target audience of IC is formed by professionals of
insurance and reinsurance companies, insurance and
reinsurance brokers, associative and class entities, as well
as assessment, inspection and claims regulation com-
panies, auctioneers, service providers, risk managers,
as well as companies that seek coverage that adequately
services its activities and responsibilities. Ultimately, the
magazine is, today, reference to the insurance and rein-
surance market, conquering a deserved recognition, de-
monstrated by the trust and support received.
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QUALIFICACAO

QUALIFICATION

Na vanguarda do conhecimento
At the forefront of knowledge

Ha quase 50 anos,
a Escola de Ne-
gocios e Seguros
(ENS) nasceu com
a missdo de gerar e
difundir conheci-
mento e capacitar
profissionais para o
mercado brasilei-
ro de seguros. Os
MBAs, considera-
dos de exceléncia,
sdo ministrados
por docentes com
larga vivéncia no
mercado. Com uma
moderna platafor-
ma de ensino, os
MBAs Online e se-
mipresenciais, por
exemplo, possuem aulas interativas e com contetdo
atualizado a todo instante. A ENS ministra cursos em
diversas cidades do pais por meio de parcerias, consi-
derada palavra de ordem pela instituicao.
“Atualmente, é impossivel uma Unica empresa, qual-
quer que seja seu tamanho e abrangéncia, conseguir
desenvolver sozinha o que ha de mais eficiente em
termos educacionais. Por isso, ha essa busca de com-
plementariedade”, explica o diretor de Ensino da ENS,
Mario Pinto. A Escola concretizou parcerias com cen-
tros de pesquisas, universidades e fundagdes, no Bra-
sil e no exterior, se valendo, segundo o diretor, de seu
excelente desempenho em seus cursos e da sua imensa
rede de relacionamento.

No rol de cursos de MBA oferecidos pela ENS ha pro-
gramas que nio estdo relacionados diretamente ao setor
de seguros. E por qué? “De fato, a Escola tem o direcio-
namento estratégico de ‘transcender’ o mercado, mas
sem se distanciar dele. Na verdade, todos os cursos sao
dirigidos ao gestor, seja ele ligado ao segmento ou nio.
Se observarmos as seguradoras, pegando toda a cadeia
de valor, notamos que ha necessidade de formacio de
gestores, e o mercado sinaliza essa demanda”, esclarece
Mario. Segundo ele, com o aumento da complexidade
do universo do seguro, ao abranger novos comporta-
mentos, tecnologias e cenario regulatério, € imprescin-
divel que a Escola produza e ofereca aos profissionais o
estado da arte nessas dimensdes.
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mercado, mas sem se distanciar dele

without distancing from it

Mario Pinto: Escola tem o direcionamento estratégico de ‘transcender’ o

Mario Pinto: School has the strategic targeting of ‘transcending’ the market,

Por/by: Carlos Pacheco

Almost 50  ye-
ars ago, the Busi-
ness and Insuran-
ce School (ENS)
was born with the
mission of gene-
rating and spre-
ading  knowledge
and empower pro-
fessionals for the
Brazilian insurance
market. The MBA’s
considered of ex-
. cellence, are taught
i by scholars with
long market expe-
rience. With a mo-
dern learning pla-
tform, the Online
and semi presen-
tial MBA’s, for instance, have interactive classes with
constantly updated content. ENS teaches courses in
several cities in Brazil through partnerships, conside-
red the priority by the institution.

“Currently, it’s impossible for a single company, wha-
tever its size and coverage, be able to develop by it-
self what is most efficient in educational terms. For
that reason, there’s this search for complementarity”,
explains the teaching director of ENS, Mario Pinto.
The School materialized partnerships with research
centers, universities and foundations, in Brazil and
abroad, making use, according to the director, of the
excellent performance of its courses and its intense re-
lationship network.

In the range of MBA courses offered by ENS there are
programs that are not directly related to the insurance
sector. Why? “Indeed, the School has the strategic tar-
geting of ‘transcending’ the market, without distancing
from it. In fact, all courses are targeted to the manager,
be him related to the segment or not. If we observe
the insurance companies, reaching all the value chain,
we note that there’s the necessity of manager training,
and the market signals this demand”, clarifies Mario.
According to him, with the complexity growth in the
insurance sector, embracing new behaviors, technolo-
gy and regulatory scenario, it’s indispensable that the
School produces and offers to the professional the sta-
te of art in those dimensions.
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PONTO DE VISTA

A quem interessa acabar com o corretor de seguros?
Who's interested in getting rid of the insurance broker?

Os profissionais que mili-
tam no setor ha muitos anos,
como eu, por exemplo, nio
podem tapar os ouvidos para
novas propostas e ideias de
novas pessoas. Por outro lado,
os entrantes que vém de ou-
tros setores € tém em mente
novas propostas também nio
podem se intitular donos da
razdo e prescindir de ouvir
aqueles que construiram esse
mercado ha décadas.

Esse mercado, que nés cons-
truimos, € institucionalmen-
te forte, venceu inumeras
barreiras e dificuldades no
Brasil, atravessou inflacdes
altissimas, os mais diversos
momentos politicos e atua
em um Pais de extensio con-
tinental, que abrange habitos
e costumes totalmente dife-
rentes, com enormes diferen-
¢as econdmicas e de recursos.

E, ainda assim, nesse cenario de desafios, o setor de

S€EZUros avangou.

A Susep, como parte do Poder Executivo, tinha de avaliar
outras deficiéncias que impedem uma expansio maior
do nosso setor e nio declarar guerra ao corretor de se-

guros. Desde a chegada
dessa nova diretoria da
Susep, muitas foram as
propostas sem as corre-
tas avaliacbes e, especial-
mente, sem o amplo e ne-
cessario dialogo.

Na esteira do discurso
da liberdade econdémi-
ca, também tivemos, no
fim do ano, a Medida
Proviséria 905, a qual
trouxe a desregulamen-
tacdo da nossa profissao
e nos excluiu do Sistema
Nacional de Seguros Pri-
vados (SNSP). Veja que
absurdo: o canal de dis-

26 | JANEIRO - FEVEREIRO / 2020

| Alexandre Camillo é presidente do Sincor-SP
Alexandre Camillo is Sincor’s president

sector advanced.

Precisamos, mais do que nunca,
estarmos unidos em torno de
nossas liderancas para exaltar a
importancia de nossa atuacao.
Participe e traga mais associados
para o Sincor-SP e o Ibracor

We need, more than ever, to by united
around our leadership to extol the
importance of our actions. Be active
and bring more associates to Sincor-SP
and Ibracor

Por/by: Alexandre Camillo

The professionals acting in
the field for many years, like
myself, for instance, cannot
close their ears to new propo-
sals and ideas from new peo-
ple. On the other hand, tho-
se entering that come from
other fields and have in mind
new proposals also cannot see
themselves as owners of rea-
son and prescind listening to
those who built this market
for decades.

This market, that we built, is
institutionally strong, over-
came countless barriers and
difficulties in Brazil, came
through sky-high inflation,
the most diverse political
moments and operate in a
country of continental di-
mension, that encompasses
totally different habits and
customs, with huge econo-
mic and resource differences.

And, still, in this challenging scenario, the insurance

Susep, as part of the Executive Branch, had to evaluate
other deficiencies that halt a bigger expansion of our
sector and not declare war on the insurance broker.

Since the arrival of this
new board of Susep,
many were the proposals
without the correct as-
sessments and, specially,
without the ample and
necessary dialog.

In the trail of the econo-
mic freedom discourse,
we also had, at the year’s
end, the Provisional Me-
asure 905, that brought
the deregulation of our
profession and excluded
us from the National Pri-
vate Insurance System
(SNSP). Look at this ab-
surd: the distribution




POINT OF VIEW

tribuicdo que tanto contribui com o desenvolvimen-
to, contato direto com o cliente, esta fora do sistema
que rege nosso setor.

Para piorar os atos contra os corretores de seguros, ve-
mos agora a superintendente bradando aos sete ventos
que o nosso comissionamento é alto, em declaragoes ir-
responsaveis a imprensa. Isso € muito grave e traz danos
a atividade. Que a Susep reflita: se o objetivo é expandir
o mercado, afetar a distribui¢ido é o pior caminho, tanto
para os seguros como para qualquer setor.

Precisamos, mais do que nunca, estarmos unidos em
torno de nossas liderangas para exaltar a importan-
cia de nossa atuagdo. Participe e traga mais associados
para o Sincor-SP e a autorroreguladora Ibracor. Pre-
cisamos unir forcas para continuar atuantes. No dia 19
de fevereiro, recebemos
a noticia de que o relato6-
rio da MP 905 resgatou
nossa regulamentagio!
Uma 6tima noticia, sem
duvida, mas vencemos
uma batalha e nio, ain-
da, a guerra.

A matéria ird para vota-
¢do da Comissao Mista
da Medida Provisoria,
depois para a Camara
e depois ao Senado. O
avanco politico foi feito
e, agora, precisamos re-
almente de mobilizagdo
da categoria, mostran-
do presenca em DBrasilia
e junto aos deputados que
tenhamos relacionamento.

Esse mercado é institucionalmente
forte, venceu inimeras barreiras e
dificuldades, atravessou inflagoes
altissimas, os mais diversos
momentos politicos e atua em um
Pais de extensao continental

This Market is institutionally strong,
overcame countless barriers and
difficulties, came through sky-high
inflation, the most diverse political
moments and is active in a country with
continental dimension

channel that contributes so much with the develop-
ment, direct contact with the client, is out of the sys-
tem that rules our sector.

To make the actions against the insurance brokers wor-
se, we see now the superintendent shouting to the se-
ven winds that our commissioning is high, in irrespon-
sible statements to the press. This is very serious and
bring damages to the activity. May Susep reflect: if the
goal is to expand the market, to affect the distribution
is the worst patch, for insurance as in any sector.

We need, more than ever, to be united around our lea-
dership to extol the importance of our actions. Be acti-
ve and bring more associates to the Sincor-SP and our
self-regulator Ibracor. We need to join forces to remain
active. In february 19th, we received news that the re-
port of MP 905 brought
back our regulation! An
excellent news, without
doubt, but we won a bal-
let and not, yet, the war.
The matter will come
into voting in the Pro-
visional Measure Mixed
Comission, after to the
Chamber of Represen-
tatives and after to the
Senate. The political ad-
vancement was made
and, now, we really need
the category’s mobili-
zation, showing presen-
ce in Brasilia and with
representatives that we
have relationship.

DAS 71 As 8u
102,5 MHz FM |
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AUTORREGULACAO

SELF-REGULATION

Em defesa das melhores praticas do mercado
In defense of the best market practices

O corretor de segu-
ros Joaquim Men-
danha é um profis-
sional que assume
desafios com a mes-
ma convicgdo de
saber vencé-los. Ex-
titular da Superin-
tendéncia de Segu-
ros Privados (Susep)
e ex-presidente do
Sindicato dos Cor-
retores de Seguros
do Estado de Goias
(Sincor-GO), em ja-
neiro, foi indicado
para o principal car-
go do Instituto Bra-
sileiro de Autorregu-
lacdo do Mercado de
Corretagem de Seguros, de Resseguros, de Capitalizagio e
de Previdéncia Complementar (Ibracor). Detalhe: o insti-
tuto € a Gnica autorreguladora autorizada pela Susep para
atuar no mercado de corretagem de seguros.

Mendanha é corretor desde 1989, graduado em Adminis-
tracdo e Marketing pela entdo Universidade Catolica de
Goias (hoje Pontificia Universidade Catoélica de Goias) e
Master in Business Administration (MBA) em seguros e res-
seguros pela Escola de Negocios e Seguros (ENS). Figuras
proeminentes do setor como o presidente da Fenacor, Ar-
mando Vergilio, e o deputado federal Lucas Vergilio tém a
certeza de que Mendanha ira promover medidas que esta-
belecam a melhor forma de autorregulacdo da categoria.

Entidade sem fins lucrativos

O Ibracor foi instituido pela Lei Complementar n° 137, de
2010, Resolugao CNSP n° 233, de 2011 e Circular Susep n°
435, de 2012, e posteriormente constituido em 14 de junho
de 2013, na forma de associagio civil, sem fins lucrativos e
economicos, dotada de personalidade juridica de direito
privado, com autonomia administrativa, financeira e patri-
monial. Em 15 de outubro de 2018, o Diario Oficial da Unido
publicou a Portaria Susep n° 5.568/2018, de 11 de outubro,
por intermédio da qual a superintendéncia concede ao insti-
tuto autorizagio para operar, aprovando seu Estatuto Social
de 14 de junho de 2018, e a elei¢io e posse dos integrantes do
seu Conselho Diretor, Conselho Fiscal e Ouvidor.
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Mendanha: medidas devem estabelecer melhor forma de autorregulacao
Mendanha: measures should establish the best form of selfregulation

Por/by: Carlos Pacheco

The insurance
broker Joaquim
Mendanha is a pro-
fessional who takes
challenges with the
same conviction
with he knows he’s
going to win them.
Former titular of
the Private Insuran-
ce Oversight Office
(Susep) and former
president of the Goi-
as State Insurance
Brokers Union (Sin-
cor-GO), in january,
he was nominated
for the main office
in the Insurance and
Reinsurance Market
Self-Regulation Institute (Ibracor). Detail: the institute
is the only self-regulatory body authorized by Susep to
operate on the insurance brokerage market.

Mendanha is a broker since 1989, a graduate in Manage-
ment and Marketing from the then Goias Catholic Uni-
versity (now Pontifical Catholic University of Goias) and
Master in Business Administration (MBA) in insurance
and reinsurance by the Business and Insurance School
(ENS). Prominent personalities of the sector as the pre-
sident of Fenacor, Armando Vergilio, and federal con-
gressman Lucas Vergilio are certain that Mendanha will
promote measures that establish the best form of self-re-
gulation for the category.

Non-profit entity

Ibracor was established by the Complementary Law n° 137,
from 2010, CNSP Resolution n° 233, from 2011 and Susep
Circular n°® 4385, from 212, posteriorly constituted in June
14th 2013, in form of a civil association, without profit and
economical ends, endued of private law juridical persona-
lity, with administrative, financial and patrimonial auto-
nomy. In October 15th 2013, the Official Diary of the Union
published the Susep Ordinance n° 5.568/2018, from Oc-
tober 11th, through which the Oversight Committee conce-
des to the institute authorization to operate, approving its
Social Statute in June 138th 2018, and the election and inau-
guration of its Directive, Fiscal and Ombudsman Councils.



MANDATO RJ

MANDATE RJ

Experiencia valiosa para a vida associativa
Valuable experience to associative life

Desde o dia 19 de fevereiro,
o Sindicato das Seguradoras
do estado do Rio de Janei-
ro e Espirito Santo (Sindseg
- RJ/ES) esta sendo condu-
zido por uma nova lideran-
¢a. Com mais de 35 anos de
vivéncia no setor, Antonio
Carlos de Melo Costa, dire-
tor regional da HDI Seguros
ha duas décadas, foi elei-
to em 10 de janeiro, subs-
tituindo Roberto Santos,
presidente da Porto Seguro,
que ocupava a funcio desde
2018. O seu mandato sera de
dois anos (2020-2022).

Na HDI, Costa se destaca por
ter propiciado a abertura e
expansio de novos merca-
dos para a companhia em va- ‘
rias partes do Brasil. O novo
presidente da entidade teve
passagens importantes em
seguradoras nacionais e in-
ternacionais. Formado em Administracio de Empre-
sas pela Universidade Estacio de Sa, possui MBA em
Gestao de Seguros pela PUC-R].

Experiéncias

Na esfera classista, também acumulou algumas expe-
riéncias estratégicas. Durante trés anos, foi diretor do
Sindicato das Seguradoras Norte/Nordeste, viabilizan-
do a abertura de filiais nestas regioes, e vice-presidente
do Sindicato das Seguradoras da Bahia/Sergipe/To-
cantins. No préprio Sindseg RJ/ES, ocupou a diretoria
regional entre 2014 e 2019 e foi conselheiro fiscal.
“Presidir o Sindseg RJ/ES é uma grande satisfacio e
motivo de muito orgulho. Fundado em 1933, este sin-
dicato vem contribuindo de forma relevante para a
disseminacao da cultura do seguro por meio de varias
acoes estratégicas, além de interagir com as autorida-
des estaduais e municipais, firmando parcerias em prol
do bem-estar do cidaddo e do progresso regional”, en-
fatizou Costa. No atual mandato, o novo comandante
do sindicato tem como vice-presidentes os executivos
Marcos Antonio da Silva (Porto Seguro) e Pablo Rodri-
gues Guimaries (Bradesco Seguros).

Costa: novo presidente teve passagens importantes em
seguradoras nacionais e internacionais

Costa: new president had important passages through
national and international insurance companies

Since february 19th, the Rio
de Janeiro and Espirito San-
to States Insurance Compa-
nies Union (Sindseg — RJ/ES)
is being conducted by a new
leadership. With more than
35 years of experience at the
sector, Antonio Carlos de Melo
Costa, regional director of HDI
Seguros for two decades, was
elected in January 10th, repla-
cing Roberto Santos, president
of Porto Seguro, who was oc-
cupying the office since 2013.
His mandate will be of two ye-
ars (2020-2022).

At HDI, Costa stands out for
enabling the opening and ex-
pansions of new market for the
insurer in many areas of Bra-
zil. The entity’s new chairman
had important passages throu-
gh national and international
insurance companies. Gradua-
ted in Business Administration
by Estacio de Sa University and MBA in Insurance Mana-
gement by PUC-R].

Experiences

At the class sphere, he also accumulated some strategic
experiences. For three years, he was a director of the
North/Northeast Insurance Companies Union, making
possible the opening of new branches in these regions,
and vice-president if the Bahia/Sergipe/Tocantins Insu-
rance Companies Union. At the Sindseg R]/ES itself, he
occupied the regional board between 2014 and 2019 and
was an inspection councilman.

“To preside Sindseg RJ/ES is a great satisfaction and
something that I'm very proud of. Established in 1938,
this Union has been contributing in a relevant way to
the dissemination of the insurance culture by means of
several strategical actions, beyond interacting with the
State and local authorities, signing partnerships for the
sake of the citizen’s wellbeing and the regional progress”,
emphasized Costa. At the current term, the union’s new
commander has as vice-presidents the executives Anto-
nio da Silva (Porto Seguro) and Pablo Rodrigues Guima-
raes (Bradesco Seguros).
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Mercado digital e o sucesso do corretor
Digital market and the broker’s success

O tradicional mercado segu-
rador estdi em um momento
de mudancgas, pautado nio
s6 pelas novas questdes eco-
némicas e regulamentarias
que impactam diretamente
produtos e coberturas, como
também por toda a transfor-
macio digital que gera novas
demandas, habitos de consu-
mo e, principalmente, uma
mudanga  significativa de
comportamento dos usuarios,
de suas necessidades e priori-
dades. Em todo esse contexto,
fica a pergunta: Quais os avan-
cos esperados na oferta e ou
distribuicio de seguros?

Os modelos de negocios base-
ados em plataformas digitais
avancam em todos os seg-
mentos e chegaram ao nosso
setor por meio das insurtechs,
startups que unem o mercado
de seguros aos beneficios da
tecnologia, a partir de varia-
dos recursos que transformam
radicalmente a nossa rotina
profissional. Sendo assim, os
nossos servicos, formas de atendimento, venda e relacio-
namento com os clientes precisam acompanhar o movi-
mento e toda a velocidade que os permeia. O futuro esta
em constru¢io no presente e para continuarmos tendo
relevancia amanha, precisamos nos aprimorar hoje.

O universo segurador é pautado pelo consumidor e para
atendermos essa nova demanda precisamos de uma
abordagem diferenciada. Os corretores tradicionais de
seguros ja comecaram a empreitada na transformacio
digital para fazer frente ao movimento iniciado pelas
insurtechs. Estamos vivendo um processo de construgio
do novo consumidor, que resultara na necessidade de
um novo profissional sempre aberto a se reinventar e se
especializar. O corretor do futuro precisa desenvolver a
habilidade de identificar as reais necessidades do cliente
e suas possibilidades de investimento para, a partir delas,
atuar como um consultor de riscos.

O hoje e o amanha reservam cada vez menos espaco
para um vendedor de um produto especifico, que s6
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Leonardo de Freitas é diretor da Organizacdo de Vendas
do Grupo Bradesco Seguros

Leonardo de Freitas is the Bradesco Seguros Group
Sales Organization’s director

Por/by: Leonardo de Freitas

The traditional insurance
market is in a moment of
changes, ruled not only by
the new economic and regu-
latory questions that directly
impact products and covera-
ges, but also by all the digital
transformation that generate
new demands, consumption
habits and, specially, a signi-
ficant change of behavior of
users, their needs and prio-
rities. In all this context, we
pose the questions: Which
are the expected advances in
offering and/or distribution
of insurance?

The business models based
on digital platforms advan-
ce in all segments and rea-
ched our sector through the
insurtechs, startups that join
the insurance market to the
benefits of technology, based
on various resources thar ra-
dically transform our profes-
sional routine. That way, our
services, forms of customer
service, sales and client re-
lationship need to follow this movement and all the
speed that permeates it. The future is under construc-
tion in the present and to keep having relevance to-
morrow, we need to improve today.

The insurance universe is ruled by the consumer and
to meet this new demand we need a different appro-
ach. The traditional insurance brokers have already
started this enterprise in digital transformation to
face the movement started by the insurtechs. We are
crossing a process of constructing the new consumer,
that will result in the need of a new professional alwa-
ys open to reinvent and improve himself. The broker
of the future need to develop the ability to identify
the real needs of the client and his investment possi-
bilities to, based on them, act as a risk consultant.
Today and the tomorrow reserve ever less space to a
salesman of a specific product, that only operate in a
determined field. The focus leaves the product and
turns completely to the person. In matter of offering
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atue em uma determinada area. O foco sai do produto
e volta-se completamente para a pessoa. Em matéria de
oferta de um gerenciamento amplo de investimentos
consultivo e estratégico, precisamos de especialistas em
pessoas, atuando de forma individualizada e cada vez
mais profissional.

Além disso, € importante ter em mente que as pesso-
as possuem diferentes necessidades ao longo da vida.
Compreender o cliente e a fase que ele atravessa, suas
reais demandas e particularidades, é uma tarefa da
natureza do corretor. Para auxilia-los nessa nova jor-
nada, as seguradoras podem fornecer acessorios para
realizarem a consultoria de forma assertiva. A mudan-
¢ca € mais acentuada entre as maiores empresas, com
capacidade de investimento em processos e ferramen-
tas, enquanto as menores ainda buscam seu posiciona-
mento nesse novo universo. A tecnologia surgiu para
facilitar o processo de venda do corretor, fazendo com
que ele consiga se aproximar, diagnosticar e acompa-
nhar as necessidades dos clientes.

O Grupo Bradesco Seguros prioriza a oferta de produ-
tos e servicos alinhados com as necessidades do consu-
midor moderno e entende e valoriza o protagonismo
do corretor em apurar e compartilhar informacdes re-
levantes no desenvolvimento desse portfélio. Ou seja,
além dele assumir um papel de protagonista no relacio-
namento com o cliente, cada vez mais, atua como “con-
sultor”, o que o torna indispensavel em nosso processo
de venda e fidelizacio dos clientes.

Além disso, o corretor tem um papel fundamental para
aumentar a venda de produtos ainda pouco explorados.
Como por exemplo, o seguro de vida: pouco dissemina-
do no Brasil, que atinge apenas 2,3% do PIB. Atualmen-
te, somente 20% da populacdo brasileira possui algum
tipo de produto do segmento, o que indica um enorme
potencial de crescimento, ainda mais em comparacio a
mercados mais maduros. E reconhecidamente um pro-
duto de oferta, o que significa que os profissionais po-
dem desempenhar um papel de fundamental impor-
tancia para disseminar suas coberturas e beneficios e,
consequentemente, aumentar a participagio do produto
em suas carteiras, por meio da promocio da cultura de
protecio e planejamento financeiro.

Com a missao de proteger pessoas, suas familias e seus
bens, desenvolvemos produtos que vao envolver nossos
clientes em todos esses ambitos e prezamos pelo desenvol-
vimento e reconhecimen-
to desses profissionais que
estejam prontos para fazer
a ponte entre o que ha dis-
ponivel no amplo portfélio
do mercado e o que os con-
sumidores precisam no dia
a dia. N6s reconhecemos o
valor do corretor do futu-
ro e estamos prontos para
ampliar essa parceria tao
importante ao mercado e a
populagio brasileira.

0 universo segurador é pautado pelo
consumidor e para atendermos essa
nova demanda precisamos de uma
abordagem diferenciada

The insurance universe is ruled by the
consumer and to meet this new demand
we need a different approach

an ample advisory and strategic investment manage-
ment, we need people specialists, acting in an indivi-
dualized and ever more professional way.

Beyond that, it’s important to have in mind that peo-
ple have different needs through life. Understanding
the client and the phase he’s passing through, his real
demands an peculiarities, is a task of the broker’s na-
ture. To help them in this new journey, the insuran-
ce companies can provide accessories to perform the
consultancy in an assertive way. The change is more
pronounced among the larger companies, with ca-
pacity of investment in processes and tools, while de
smaller firms are still seeking their positioning in this
new universe. The technology emerged to facilitate
the broker’s sale process, making him able to approa-
ch, diagnose and follow the needs of the clients.

The Bradesco Seguros Group prioritizes the offering
of products aligned to the needs of the modern con-
sumer and understands and values the protagonism
of the broker in assess and share relevant informa-
tion to the development of this portfolio. That me-
ans, beyond assuming a protagonist role in the rela-
tionship with the client, he’s ever more operating as
a “consultant”, which makes him indispensable in our
sale and client loyalty process.

Besides that, the broker has a fundamental role in in-
creasing the sale of product still poorly explored. For
example, life insurance: little widespread in Brazil,
it reaches only 2.8% of the GDP. Currently, only 20%
of the brazilian population has some kind of product
from the segment, which indicates an enormous po-
tential for growth, even more in comparison with
more mature markets. It is recognizably an offer
product, which means that the professional can per-
form a fundamentally important role to disseminate
their coverages and benefits and, consequentially,
increase the participation of the product in their
portfolios, by way of promoting the protection and
financial planning culture.

With the mission of protecting people, their fami-
lies and assets, we develop products that will invol-
ve our customers in all these scopes and we cherish
the development and recognition of those professio-
nals that are ready to make the bridge between what’s
available in the market’s ample portfolio and what the
consumer needs in his day-to-day. We recognize the
value of the broker of
the future and are ready
to expand this partner-
ship so important to the
market and the brazilian
population.
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Memorias da “lenda do mercado de seguros”
Insurance "market’s legend memories"

Osmar Bertacini, iniciou sua
historia no mercado de segu-
ros em uma das maiores segu-
radoras da época no pais e foi
um profissional de grande su-
cesso. Por esta e outras razoes,
que a Editora Incremento
produziu a biografia ... e para
quem ndo me conhece... meu nome
¢ Osmar Bertacini — a trajetoria
de um icone do mercado de segu-
ros. Em 2017, André Pena, pu-
blisher da Revista Insurance
Corp, recebeu a incumbéncia
do proprio Osmar, para ela-
borar sua biografia. Naquele
ano, ele, um dos maiores es-
pecialistas em seguros de pes-
soas, completaria 56 anos de
atividades no segmento.

O projeto foi viabilizado gra-
cas a credibilidade da editora,
junto aos players e executivos
do setor, que apoiaram esta
iniciativa. O roteiro inicial
foi alinhavado pela jornalista
Marcia Kovacs, por meio de
entrevistas pessoais, relatos
e citagcdbes marcantes de sua
vida. Foram horas de gravagdes, ouvindo detalhes, pas-
sagens e recordagcdes emocionantes deste homem, pro-
fissional impar e dedicado.

Devido a auséncia inesperada de Osmar, em janeiro
de 2019, deixando todos ‘orfaos’, a editora enfrentou
alguns percalcos e desafios para concluir a publicacio.
Sabia-se da importancia da realizacdo de seu sonho: ter
sua biografia divulgada no mercado. O jornalista Carlos
Alberto Pacheco, editor da revista, foi convidado para
dar continuidade na execucido da merecida homena-
gem, realizando as devidas pesquisas, elaboracio do
conteudo e edicao final da obra.

Osmar nasceu em 1942, no pequeno municipio de Pa-
lestina, regido de Sao José do Rio Preto, estado de Sao
Paulo. Descende de uma familia de imigrantes italianos,
oriunda da regido do Véneto, que desembarcaram no
porto de Santos, no final do século 19. A obra esta di-
vidida em oito capitulos, desde a saga do fundador do
municipio, panorama econdémico e politico da época,
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... € para quem nao me
conhece... meu nome é

Osmar Bertacini

—=
A trajetoria dewm icone
do mercado de seguros

Por/by: Carlos Pacheco

Osmar  Bertacini  started
his history at the insurance
market in one of the largest
country’s insurance compa-
nies of its time in the and was
a greatly successful professio-
nal. By this and other reasons,
Editora Incremento produced
the biography .. and for those
who don’t know me... my name
is Osmar Bertacini — the tra-
jectory of an insurance market
tcon. In 2017, André Pena,
Insurance Corp magazine’s
publisher, received the task,
by himself Osmar, to prepa-
re his biography. In that year,
he, one of the main specia-
lists in life insurance, would
complete 56 years of activity
in the segment.

The project was made possi-
ble thanks to the publisher’s
credibility, among the sec-
tor’s players and executives,
that supported this initiative.
The first draft was drawn out
by journalist Marcia Kovacs,
through personal interviews,
accounts and memorable quotes of his life. There
were hours of recordings, listening to details, passages
and emotional recollections of this man, unique and
dedicated professional.

Due to unexpected passing of Osmar, in January 2019,
making all of us ‘orphans’, the publisher faced some obs-
tacles and challenges to conclude the publication.

It was known the importance of the fulfillment of his
dream: having his biography disclosed in the market.
Journalist Carlos Alberto Pacheco, the magazine’s edi-
tor, was invited to give continuity to the execution of this
deserved homage, performing the due research, content
elaboration and final edition of the work.

Osmar was born in 1942, in the small town of Palestina,
in the Sao José do Rio Preto region, in Sao Paulo state.
He descends from a Family of italian immigrants, native
of the Veneto region, that landed the Santos port, in the
end of the 19th century. The book have eight chapters,
since the saga of the county’s founder, the political and
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a infancia de Osmar no distrito de Guarda-Mor (hoje
Jurupeba), seus primeiros estudos, seu apreco pelo fu-
tebol e a passagem pelo internato.

Sua vinda para Sao Paulo na busca por uma oportunida-
de de estudos e trabalho, marcou o inicio de sua traje-
toéria na Companhia Internacional de Seguros, onde fez
carreira por 22 anos, sendo seu primeiro e Unico regis-
tro profissional, antes de ser empresario.

No inicio da década de 1990, recebeu convite para ser
professor do curso de seguro de vida na Funenseg, atu-
almente Escola de Negocios e Seguros (ENS), tornando-
se também empresario, ao fundar a Humana Seguros.
Sua vida associativa foi intensa e dinamica : atuou e
liderou diversas entidades, como presidente do Clu-
be Vida em Grupo Sao Paulo (CVG-SP), da Associacio
Paulista dos Técnicos de Seguro (APTS), um dos funda-
dores da Associacdo das Empresas de Assessoria e Con-
sultoria de Seguros de Sao Paulo (Aconseg-SP), mem-
bro da Camara dos Corretores de Seguros do Estado
de Sdo Paulo (Camaracor-SP), participou da criagdo da
Uniao dos Corretores de Seguros (UCS), foi segundo-
secretario do Sindicato dos Corretores de Seguros do
Estado de Sdo Paulo (Sincor-SP), e também fez parte
da Junta Fiscalizadora do Clube dos Corretores de Se-
guros de Sao Paulo (CCS-SP).

Nesta publicagdo, familiares, amigos, colaboradores,
seguradores e executivos do mercado, prestam depoi-
mentos sobre a convivéncia com Osmar. Um excelente
profissional, ser humano, lider, gestor e também mari-
do, deixando a esposa Regina, os filhos Rodrigo e So-
raia, netos Luigi e Gael e familiares. A “lenda viva do
mercado” jamais sera esquecida por toda sua historia,
superagoes e conquistas neste importante segmento.

Ficha técnica

Titulo: ... e para quem ndo me conhece... meu nome é Osmar
Bertacini — a trajetoria de um icone do mercado de seguros
Autor: Carlos Alberto Pacheco

Género: Biografia

Paginas: 96

Editora: Incremento

Ensinamentos de Osmar Bertacini

Meu maior patrimonio sGo as amizades que conquistei ao
longo da vida

Nao coloque o dinheiro na frente de seus objetivos. O di-
nheiro ¢ apenas consequéncia de um trabalho sério e honesto

A humildade é o mais alto grau de sabedoria

Nunca pense em fazer mal a alguém porque tudo o que faze-
oS Tetorna para nos mesmos

economical outlook of that time, Osmar’s childhood in
the Guarda-Mor (currently Jurupeba) district, his first
studies, his passion for soccer and a passage through bo-
ard school.

His coming to Sdo Paulo searching for an opportunity to
study and work, marked the beginning of his trajectory in
the Companhia Internacional de Seguros, where did his
career for 22 years, being his first and only professional
registry, before being a businessman. At the early 1990’s,
he received an invitation to teaching in the Life Insuran-
ce course of Funenseg, currently Business and Insurance
School (ENS), becoming also a business owner, when he
founded Humana Seguros.

His associative life was intense and dynamic: he acted
on and led several entities, as president of the Sdo Paulo
Group Life Club (CVG-SP), of the Sao Paulo Insurance
Technicians Association (APTS), one of the founders of
the Sao Paulo Insurance Advisory and Consulting Firms
Association (Aconseg-SP), member of the Chamber of
Insurance Brokers of the State of Sio Paulo (Camaracor
-SP), participated in the creation of the Insurance Broke-
rs Union (UCS), was second secretary of the Sdo Paulo
State Insurance Brokers Union (Sincor-SP), and was also
part of the Inspection Board of the Sdo Paulo Insurance
Brokers Club (CCS-SP).

In this publication, relatives, friends, collaborators, in-
surers and market executives make statements about the
acquaintanceship with Osmar. An excellent professional,
human being, leader, manager and also husband, leaving
his wife Regina, his children Rodrigo and Soraia, grand-
children Luigi and Gael and other relatives. The “market
living legend” will never be forgotten for all his history,
overcoming and conquests in this important segment.

Datasheet

Title: ...e para quem ndo me conhece... meu nome ¢ Osmar Ber-
tacini — a trajetoria de um icone do mercado de seguros
Author: Carlos Alberto Pacheco

Genre: Biography

Pages: 96

Publishing house: Editora Incremento

Teachings of Osmar Bertacini

My bigger asset is the friendships that I acquired throughout
my life

Don’t put money in front of your goals. Money 1s just conse-
quence of a serious and honest work

Humility is the highest degree of wisdom

Never think of doing bad things to someone because all that
we do returns to ourselves
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Consumidor e as tendencias do mercado
Consumer and market trends
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Anna Carolina: “principal stakeholder é o cliente e sera preciso sentar a mesa com ele”

Anna Carolina: “the main stakeholder is the client and it will be necessary to sit at the table with him”

Toda entidade deve iniciar os trabalhos do ano em gran-
de estilo. Essa filosofia foi adotada a risca pelo Clube In-
ternacional de Seguros de Transportes (Cist) ao realizar
seu primeiro workshop em 2020. O Hotel Radisson Pau-
lista reuniu, em S3o Paulo, profissionais e especialistas do
setor que assistiram a dois painéis, cujos temas serviram
de reflexio a tomada de decisao dos players.

O primeiro painel abordou o tema “Novos Tempos, No-
vos Clientes: o Novo Consumidor de Seguro - Desafios
que Afloram Dessa Nova Conjuntura no Mercado de Se-
guro de Transporte”, sob a conducgio da diretora de Bu-
siness & Inovagao da MJV Tecnologia e Inovagdo, Anna
Carolina Maccarone. Segundo ela, o mundo hoje esta
mergulhado num cenario de incertezas, complexo, em
torno de uma conexio gigantesca em rede.

O comportamento do consumidor de seguros, por exem-
plo, frente a este panorama, é que faz toda a diferenca.
E o controle sobre tal comportamento € ilusao, segun-
do Carolina. “E impossivel controlar pessoas e situacoes
num mundo complexo. Ira sobreviver quem a se adaptar
e evoluir num ambiente organizacional”, ressaltou.

A diretora da MJV sugeriu as empresas que ou¢am O con-
sumidor em relagdo ao uso de plataformas e aplicativos em
seus procedimentos. A transformacao digital é uma realidade
em tempos da industria 4.0 (inteligéncia artificial, big data,
internet das coisas, entre outros). E os novos clientes promo-
vem um “choque cultural”. A executiva alerta: “O principal
stakeholder € o cliente e sera preciso sentar 2 mesa com ele”.
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Every entity must start the year’s work in high style. This
philosophy was taken at value by the International Trans-
port Insurance Club (Cist) in promoting its first workshop
of 2020. Radisson Paulista Hotel brought together, in Sao
Paulo, sector professionals and specialists that watched
two panels, whose themes served as reflection for the
players decision making.

The first panel had the theme “New Times, New Clients:
The New Insurance Consumer — Challenges that Sprout
From This New Transport Insurance Market Conjunc-
ture”, under conduction by the Business &Innovation
director of MJV Technology and Innovation, Anna Ca-
rolina Maccarone. According to her, the world today is
immersed in a scenario of uncertainties, complex, arou-
nd a gigantic network connection.

The behavior of the insurance consumer, for instance, fa-
cing this panorama, makes all the difference. And the con-
trol over such behavior is a illusion, according to Carolina.
“It’s impossible to control people and situations in a complex
world. Only will survive those who can adapt and evolve in
an organizational environment”, highlighted. The director
of MJV suggested to the companies that they listen the con-
sumer about the use of platforms and apps in their procedu-
res. The digital transformation is a reality in times of the 4.0
industry (artificial intelligence, big data, internet of things,
among others). And the new clients promote a “cultural sho-
ck”. The executive alerts: “The main stakeholder is the cliente
and it will be necessary to sit at the table with him”.
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O segundo painel foi apresentado por Valdo Alves, diretor
de transportes da Tokio Marine Seguradora que conduziu
o painel “Visdo Geral do Mercado de Seguros de Trans-
portes e suas Tendéncias - América Latina e Mundo”. Alves
elencou aspectos que compdem o mercado de resseguros
no mundo: catastrofes, questdes climaticas, o problema
do coronavirus, desaceleragio do mercado internacional
versus movimentacio de carga e a participacio da ativi-
dade de transportes no mercado de resseguro mundial.
Numa visio global, o prémio estimado para 2018 no setor de
marine gira em torno de US$ 28,9 bilhdes. Houve um cres-
cimento de 1% a partir de 2017. Do total de prémios, 57,04%
abrange transportes, marine liability, offshore/energy. O conti-
nente europeu responde por 46,4% deste volume, seguido
pela regido da Asia e Pacifico com 80,7%. “O Brasil é o prin-
cipal mercado de seguros na América Latina, com a emissio
de R$ 3,5 bilhdes em prémios no ano passado’, reiterou.
Valdo Alves, contudo, fez uma ressalva em relacdo ao
segmento. “Precisamos mudar a logistica do transporte”,
defendeu. Naturalmente, o executivo estava se referindo
ao uso de caminhdes na conducgio de produtos e mer-
cadorias. Os veiculos pesados sdo responsaveis por 67,7%
de todos os modais. “O custo € alto e a possibilidade de
severidades € muito grande”, advertiu. Um dos desafios
para as autoridades é promover a desconcentracio desta
modalidade para outros meios de transporte.

Para concluir, Alves apontou algumas caracteristicas do
mercado brasileiro e suas tendéncias, a partir de 2020.
Sao elas o fomento a producao industrial e crescimento
do consumo interno, ado¢do de logistica 4.0 (logistica ul-
traconectada que atende aos requisitos de velocidade, ganho de
eficiéncia, redugdo de custos e disponibilidade de informagaes),
e-commerce, mudancgas no ambiente regulatorio, feno-
menos ambientais, entre outros.

TRANSPORTS

Nameros do mercado

The second panel was presented by Valdo Alves, Tokio
Marine Seguradora’s Marine director, who conducted
the panel “Broad View of the Transportation Insurance
Market and its Trends — Latin America and Worldwide”.
Alves listed aspects that compose the reinsurance Market
worldwide: catastrophes, climate issues, the issue of the
coronavirus, slowdown of the global market x cargo han-
dling and participation of the transportation activity in
the global reinsurance market.

In a global view, the estimated premium for 2018 in the
marine sector circles around US$ 28.9 billion. There was
a growth of 1% over 2017. From the total of premiums,
57.04% comprise cargo, marine liability, offshore/energy.
The European continent answers for 46.4% of this volume,
followed by the Asia/Pacific region with 80.7%. “Brazil is the
main insurance market in Latin America, with the emission
of R$ 8.5 billion in premiums last year”, he highlighted.
Valdo Alves, however, had a caveat about the segment.
“We need to change the transportation logistics”, he ad-
vocated. Naturally, the executive was referring to the use
of trucks on the moving of goods and merchandise. The
heavy vehicles are responsible for 67.7% of all modals.
“The cost is high and the possibility of severities is very
high”, he warned. One of the challenges for the authori-
ties is promoting the deconcentration of this modal to
another transportation means. To conclude, Alves poin-
ted some characteristics of the Brazilian market and its
trends, beginning in 2020. They are the impulse to the
industrial production and the growth of the domestic
consumption, adoption of 4.0 logistics (ultraconnected
logistics that serves the requirements of velocity, effi-
ciency gain, cost reduction and information availability),
e-commerce, changes in the regulatory environment,
environmental phenomena, among others.

Alves: Brasil é o principal mercado de seguros na América Latina, com a emissao de R$ 3,5 bilhdes em prémios no ano passado

Alves: Brazil is the main insurance market in Latin America, with the emission of R$ 3.5 billion in premiums last year
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Plano de saude inovador

A Omint lancou o plano de
saude Skill Max com abran-
géncia nacional e disponibi-
lidade para pessoa juridica
a partir de dois titulares e
quatro vidas. O plano con-
ta com orientacdbes médi-
cas por videoconferéncia.
Disponibiliza aplicativo que
permite ao cliente ter acesso
a credencial digital e a bus-
car a rede credenciada por
texto ou voz. Cicero Barre-
to, diretor Comercial e de

Marketing (foto), afirma que ouviu toda a cadeia de valor
para criar “um produto inteligente e robusto, contendo
as melhores praticas e diferenciais de exceléncia Omint”.

Aluguéis com ressarcimento mais agil

A Ezze Seguros langa produ-
to que garante ao proprietario
do imoével o ressarcimento em
caso de aluguéis e encargos nao
pagos pelo inquilino. Edson
Toguchi, vice-presidente téc-
nico (foto) explica que “basta o
locatario enviar os documentos
para uma analise de crédito e,
se aprovada, a empresa pode
contratar a apdlice para fianga
locaticia do imével para o de-
senvolvimento dos seus nego-
cios” A seguradora pretende

contemplar com 40 novos produtos os segmentos de
vida, previdéncia, acidentes pessoais e riscos, nos ramos

elementares e de beneficios.

Nova marca

A Newe Seguros, iniciou
o ano de 2020, investindo
na capacitacao e ampliagao
do quadro de profissionais
peritos e corretores. No fi-
nal de janeiro, realizou um
evento, onde foi apresen-
tada formalmente, a nova
marca para as equipes de
Sdo Paulo e do Rio de Ja-
neiro. Os sécios Rodrigo
Motroni, Carlos Caputo e
Gabriel Boyer (foto) com-
partilharam fatos e experi-

éncias, além da histéria dos ultimos anos, que marca-
ram as atividades da seguradora.
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Innovative health plan

Omint launched the Skill
Max health plan, with natio-
nal coverage and availability
for businesses starting two
or more holders and four or
more lives. The plan offers
medical guidance through
video conference. It provides
an app that allows the client
access to digital credential
and to search for the accredi-
ted network by text or voice.

Cicero Barreto, Commer-
cial and Marketing director

(photo), states that he heard all the value chain to create
“an intelligent and robust product, that contains the best
practices and excellence differentials of Omint”.

More agile lease’s refund

Ezze Seguros launches a pro-
duct that guarantees to the
landlord refund in case of le-
ase and taxes unpaid by the
tenant. Edson Toguchi, tech-
nical vice-president (photo)
explains that “the tenant only
needs to send documents for
a credit analysis and, if appro-
ved, the company can buy the
policy for lease guarantee to
the development of its busi-
ness”. The insurance company
intends to launch 40 new pro-

ducts in life, pensions, personal accidents and risks,
P&C and in benefits area.

Brand new

Newe Seguros started 2020
investing in training and
enlargement of its expert
and brokerage professio-
nals. At the end of January
promoted an event, in whi-
ch the new brand was for-
mally presented to the Sdo
Paulo and Rio de Janeiro
teams. Partners Rodrigo
Motroni, Carlos Caputo e
Gabriel Boyer (photo) sha-
red facts and experiences,
in addition to the last years’

history, that marked the insurance company activities.



Parceria em seguro de vida

A MAG Seguros marcou pre-
senca no tradicional almoco
da Aconseg-SP. O vice-pre-
sidente do Conselho Con-
sultivo da companhia, Mar-
co Antonio Gongalves (foto),
acompanhado de executivos,
anunciou a formalizagio de
parceria com a associagao.

“As perspectivas sdo exce-
lentes”, comentou o presi-
dente da Aconseg-SP, Hélio
Opipari Jr. “O ramo vida
vive o seu melhor momen-

to. A proposta é que a MAG Seguros venha para realmen-
te agregar valor, mostrar um portfélio de produtos e ofe-
recer capacitagido paratodosvocés”, afirmou Gongalves.

Lideranga em resseguro

A THB Brasil apresentou Paulo Es-
teves Viveiro (foto) como novo pre-
sidente de Resseguros. A missao de
Viveiro sera a de ratificar sua posi-
¢do de lideranca da empresa e dar
continuidade em seu crescimen-
to no mercado de resseguro. Com
mais de 20 anos de atuagdo no mer-
cado, o executivo afirma estar mui-
to honrado em assumir o desafio.
"Esta € uma empresa que sempre
admirei em um mercado repleto
de oportunidades". Eduardo Luce-
na, CEO da companhia, afirma que

Paulo Viveiro “marca uma nova etapa para THB Re”.

Oportunidades no mercado

O CVG-SP realizou o evento
“Oportunidades em planos
de Previdéncia e Seguro de
Vida”, com apoio da Aconseg
-SP, Clube dos Corretores de
Seguros de Sao Paulo e par-
ceria da Fecap. No primeiro
painel, Bernardo Castello
(Bradesco Vida e Previdén-
cia) abordou “o desenvol-
vimento de seguros de vida
resgataveis e as novas opor-
tunidades para a populacio
brasileira”. Segundo ele, em

2060, o pais tera 78 milhdes de pessoas acima de 60 anos
e “a depressdo sera o primeiro transtorno mais incapa-
citante em 2022”. Ministraram palestras Henrique Diniz
(Icatu Seguros) e Leonardo Lourenco (MAG Seguros).

PERISCOPE

Partnership in life insurance

MAG Seguros was present
at the traditional lunch of
Aconseg-SP. The Consulting
Company Board vice presi-
dent, Marco Antonio Gon-
calves (photo), accompanied
by executives, announced
the partnership with the as-
sociation became official.

“The perspectives are excel-
lent”, commented the pre-
sident of Aconseg-SP, Hélio
Opipari Jr. “The life sector
is at its best moment. The

proposal is that MAG Seguros comes to really aggregate
value, disclose its product’s portfolio and offer training
for all of you”, affirmed Gongalves.

Leadership in reinsurance

THB Brasil presented Paulo
Esteves Viveiro (photo) as new
Reinsurance president. Viveiro’s
mission will be to confirm the
company’s leadership position
and continue its growth in the
reinsurance market. With over
20 years of market performance,
the executive says that he’s very
honored to take this challenge.
“This is a company that I've alwa-
ys admired in a market full of
opportunities” Eduardo Lucena,
the company’s CEO, affirms that

Paulo Viveiro “marks a new step for THB Re”.

Market opportunities

CVG-SP promoted the event
“Opportunities in Pensions
and Life Insurance plans’,
with support from Aconse-
g-SP, Sao Paulo State Insu-
rance Brokers Club and part-
nership with Fecap. In the
first panel. Bernardo Castello
(Bradesco Vida e Previdén-
cia) talked about “the deve-
lopment of redeemable life
insurance and new opportu-
nities for the Brazilian popu-
lation”. According to him, in

Antranik Photos

2060, the country will have 73 million people over 60 years
old and “depression will be the first incapacitating condi-
tion in 2022”. Henrique Diniz (Icatu Seguros) and Leonar-
do Lourenco (MAG Seguros) delivered lectures.
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2020 INSURANCE CORP AWARDS

Premio aos melhores do segmento
The sector’s best companies prize

Premiagao de 2019 reuniu varios executivos do mercado ressegurador. Em 2020, o objetivo é superar a primeira edi¢do
2019 award brought together reinsurance market executives. In 2020, the target is to surpass the first edition

A revista Insurance Corp prepara-se para organizar a segun-
da edicao do Insurance Corp Awards. Em 2020, o objetivo
é superar a primeira edicio, que distinguiu resseguradoras,
brokers e personalidades que contribuem para o desenvolvi-
mento do setor. Este ano o evento apresentara novidades. A
pesquisa foi ampliada, incluindo as companhias seguradoras.
Insurance Corp inovou ao fugir do modelo tradicional
das premiacdes, baseadas unicamente em analises eco-
noémico-financeiras, trazendo ineditismo para um setor
acostumado a antigos modelos de avaliacio. Com base na
opinido dos concorrentes, detectaremos o que a induastria
tem apresentado em termos de novidades. Por exemplo:
na Gltima edi¢do do prémio, o mercado reconheceu em-
presas que, embora menores em tamanho, sdo grandes
em termos do modelo de negécio.

Inovagdes na oferta de produtos e servigos; implantagio
de novas tecnologias; consciéncia ambiental; respeito entre
pessoas e igualdade de direitos, politicas inclusivas ; melhor
percepg¢ao das mudangas na economia e reposicionamento
estratégico serdo considerados entre outras avaliagoes. Du-
rante a primeira edigdo do evento, em 2019, os executivos
aprovaram a ideia de se ampliar os critérios de analise.

Os cumprimentos recebidos na ocasido significaram que
IC estava no caminho certo. “Foi uma honra para a Swiss
Re receber esse prémio, que reconheceu nosso trabalho
de bem atender o cliente”, enalteceu o CFO & COO Latin
América da Swiss Re, Frederico Knapp. Outras informa-
¢oes sobre como participar da pesquisa podem ser feitas
pelo e-mail pesquisa2020@insurancecorp.com.br.
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Insurance Corp magazine prepares to organize the se-
cond edition of Insurance Corp Awards. In 2020, the
target is to surpass the first edition, that distinguished
reinsurers, brokers and personalities that contribute
to the development to the sector. This year, the event
will present news. The survey was expanded, including
insurance companies. Insurance Corp innovated by
evading the traditional model of awards ceremonies,
based only in economic-financial analysis, bringing
originality to a sector accustomed to old evaluation
models. Based on the competitors’ opinion, we’ll de-
tect what the industry is presenting in terms of inno-
vations. For example: in the awards’ last edition, the
market recognized companies that, although smaller
in size, are great in business’ model terms.

Offering products and services innovations; implemen-
ting of new technologies; environmental awareness, res-
pect among people and equality of rights, inclusion po-
licies, better perception of the changes in the economy
and strategic repositioning will be considered, among
other assessments. During the first edition of the event,
in 2019, the executives approved the view to expanding
analysis’criteria. The compliments received at the oc-
casion meant that IC was on the right track. “It was an
honor to Swiss Re to receive this award, that recognizes
our good service to the client”, praised the CFO & COO
Latin America of Swiss Re, Frederico Knapp. Other in-
formation about how to be part of the survey can be
made by e-mail: pesquisa2020@insurancecorp.com.br.
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A ENGEVAL Engenharia de Avaliacbes € uma
empresa que atua em todo o territério nacional e
América Latina prestando servicos de Avaliagcdo
Patrimonial e Reorganizagdo do Ativo Imobilizado.
Além da experiéncia acumulada e do alto padréo de
servigos prestados ao longo de seus 43 anos de
atuacdo, a ENGEVAL oferece toda a tecnologia e
experiéncia mundialmente desenvolvida, pelo nosso
grupo Arcalaudis - Global Network of International
Valuers and Loss Assessors.

Entre os principais servicos podemos mencionar:
Avaliagoes para fins de venda, compra, fusao,
cisao, seguro (Renovacédo de apdlice), Avaliagdao
para fins contabeis (Lei 11638/07 CPC 01 e CPC 27)
e Avaliagdes de intangiveis (econdmico-financeira e
marca).

Associada ao TROOSTWIJK GROEP Europa, USA, Asia,
Australia e Africa. ASSET VALUATION SERVICES, INC - USA

Rua Jesuino Arruda, 769 - 9°/13°/14° andares - CEP 04532-082 - Itaim Bibi
Sao Paulo - SP - Brasil - Fone (11) 3079-6944 - Fax (11) 3079-1409
info@engeval.com.br - www.engeval.com.br - www.arcalaudis.com

INVESTIR
NO FUTURO,
EXIGE CONHECER
O PRESENTE.

A ENGEVAL r
REORGANIZACAODOATIVOIMOBILIZADO.

realiza também o trabalho de

Neste trabalho o contratante tera seus bens
emplaquetados (plaquetas com cddigos de barras) de
forma padronizada e conciliados com seu cadastro
contabil, mostrando, de fato, o que a empresa
contratante possui de ativos. Este trabalho, além de
propiciar uma adequada administragédo do ativo
imobilizado, também é necessario para
enquadramento em alguns aspectos da Lei 11638/07.

Avaliagboes e numeros corretos para analises
precisas, estas sao as razées de serda ENGEVAL.
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