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Quem é a Aconseg-SP

A Associacao das Empresas de As-
sessoria e Consultoria do Estado
de Sao Paulo (Aconseg-SP) foi fun-
dada em 2003, com a presenca de
14 associadas. Em 2021, a institui-
¢ao soma 35 empresas, mostrando
o fortalecimento da instituicao ao
longo do periodo.

Os objetivos da associacio:
- Congregar as empresas associadas,
visando a solucao de problemas co-
muns, defender seus direitos e inte-
resses coletivos, bem como promover
a expansao de suas atividades;
Estudar os assuntos relacionados
com a atividade de assessoria e con-
sultoria de seguros, principalmente
no que se refere as relacdes com se-
guradoras, corretores de seguros e or-

gaos publicos vinculados ao setor;
Cooperar para o aprimoramento

técnico dos métodos de produgao de
seguros, de modo a alcancar maior
produtividade e melhores padrdes de
desempenho;

- Contribuir para a melhoria da efici-
éncia da gestao de seguradoras e de
corretores de seguros, com o conse-
guente aumento de sua participagao
na economia nacional;

- Colaborar com o constante aperfei-
coamento dos sistemas de trabalho,
gue permita o envolvimento de segu-
radoras e corretoras de seguros;

Hoje, € um segmento importante de
distribuicdo de seguros no Estado de
Sao Paulo, responsavel pela producao
de R$ 1,8 bilhdo de prémios por ano e
pela geracao de 580 empregos dire-
tos, além de ajudar dezenas de milha-
res de corretores de seguros na reali-
zacao de seus negocios.




Introducao

Institucionalmente, a Aconseg-SP tem
dois objetivos estratégicos definidos:

- No caso das corretoras, proporcio-
nar um suporte operacional e co-
mercial eficiente, o uso da melhor
tecnologia disponivel, a reducao no
tempo de atendimento e a agilida-
de na obtencao das informacdes.

- Ja para as seguradoras, o enfoque
é outro. Para citar alguns fatos, a
economia de recursos, o incremen-
to da producao por novos correto-
res, a fidelizacao de corretores nas
seguradoras, além de facilitar a co-
municacao das seguradoras com a
base dos corretores das assessorias.

Ao final, nos dois casos,
o cliente sai favorecido.

Desde 2016, a Aconseg-SP divulga
anualmente esse relatorio, que visa
avaliar o perfil, o comportamento, as
demandas, as expectativas e os desa-
fios das suas associadas. Essa € a sex-
ta versao desse texto.

Assim como nos textos anteriores '?2
345 esse trabalho serd composto por
uma analise econbmica, institucional
e histdrica e,em seguida, outro topico
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Cenario Atual

Os dados da tabela 1, a seguir, mostram a evoluc¢ao do fatura-
mento do setor de seguros no Brasil, nos anos de 2019 e 2020.

ento das
19 e 2020 - RS milhdes
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Em relacao a tais numeros, os seguin-
tes aspectos podem ser destacados:

« Em 2020, a receita Total 1 (somen-
te os produtos de riscos, sem DPVAT
e sem os produtos de acumulac¢ao)
atingiu R$ 174,4 bilhdes, com varia-
c¢ao de 4,8% em relagao ao ano an-
terior.

. A receita Total 2 (somente sem os
produtos de acumulacgéao) atingiu R$
174,6 bilhdes, com variacao de 3,6%
em relacao a 2019. Por fim, a recei-
ta Total 3, com R$ 298,1 bilhdes em
2020, obteve variacao de 1,4% em re-
lacdao ao ano anterior.

- Como referéncia, desde 2017, a re-
ceita Total 1 cresceu 21%, a receita
Total 2 cresceu 17% e a receita Total
3 cresceu 12%.

. Segundo a tabela, neste ultimo
ano, nos produtos de risco, as maio-
res perdas de crescimento foram
nos ramos automovel e transpor-
tes, uma consequéncia direta do
momento que o Pais viveu de dimi-
nuicao na mobilidade, causada pela
pandemia e diminuicao de atividade
econdmica. Entretanto, outros seg-

mentos tiveram ganhos, como os
seguros rurais, alocados na conta
de Seguros Demais.

« Uma caracteristica importante
nos ultimos anos foi a perda de
importancia relativa do seguro de
automovel (mesmo sem levar em
conta o DPVAT) no mercado brasi-
leiro. Por exemplo, em 2010, a sua
receita era quase 30% maior do
que a receita de seguros de pes-
soas (sem VGBL). No ano passado,
foi quase 30% menor.

Em 2020, em resumo, podemos di-
zer que houve queda (ou avancos
bem modestos) em ramos impor-
tantes do setor de seguros, devido
sobretudo a pandemia e a crise
econdmica. Isso afetou o compor-
tamento de todo o setor de segu-
ros e também das assessorias, na-
turalmente, como se vera a seguir.

De qualquer maneira, nos dados
parciais de 2021, ja observamos
melhoras nos ndmeros e nas previ-
sdes, revelando que o cenario mais
critico parece ter passado.
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Analise Economica

Nesse capitulo, apresentamos um
perfil das assessorias, em termos
administrativos e de recursos hu-
manos. Depois, a analise econdmica
de seus dados.

A) ESTRUTURA INTERNA
A seguir, algumas caracteristicas ba-
sicas das assessorias.

« Em termos de estrutura interna, a
grande maioria das assessorias filia-
das (65% do total) trabalha com ape-
nas um escritorio.

« Na média, ha dez funcionarios em
cada companhia, divididos igual-
mente em termos operacional

e comercial.

- As assessorias filiadas a Aconseg-
-SP geram 580 empregos diretos, a
partir de questionario enviado

as filiadas.

- Atualmente, as asses-
sorias trabalham com
mais de 30 mil correto-
ras. Esse numero deve
ter dupla contagem,
pois ele é o resultado
do somatério dos dados
informados individual-
mente, ou seja, nao sao
corretores distintos, pois
um corretor pode operar
com mais de uma assessoria.

- Em média, cada assessoria traba-
Ilha com 750 corretoras de seguros.

No grafico 1, a evolucao da quanti-
dade de corretores e de funcionarios
nos ultimos anos. Observar a trajeto-
ria crescente, mesmo com todos as
dificuldades ocorridas no Pais.
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Grafico 1| Corretores e
Funcionarios | Filiadas
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B) FATURAMENTO TOTAL
O grafico 2 apresenta os valores anu-

ais de prémios, de 2016 a 2020.

Grafico 2 | Faturamento Anual |
Prémios | Aconseg-SP | R$ bi
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Na andlise dos dados, trés tendéncias
se destacam. De 2016 a 2018, as as-
sessorias estavam em uma trajetoria
crescente de receita de prémios, em
taxas acima da média do mercado.
Em dois anos, passou de R$ 1 bilhdo
para R$ 1,4 bilhdo de prémios. Em
2019, houve um salto nos dados, pelo
crescimento da associagao, mudan-
do de um patamar de R$ 1,4 bilhdo
para R$ 1,8 bilhdo, de um ano para
outro. Em 2020, com a pandemia, a
trajetdoria de crescimento foi inter-
rompida, seguindo a tendéncia do
mercado de seguros como um todo.

O grafico 3 compara a variagcao do
1° semestre de 2021 com o0 1° semes-
tre de 2020. Nesse caso, ja estamos

20% a 30%

10% a 20%

em uma taxa de variagcao de quase
10%, sinalizando uma recuperacao
diante da pandemia nesse ano. As
projecdes para esse ano sao de re-
torno ao crescimento.

Grafico 3 | Faturamento 1°semestre
| Prémios | Filiadas | R$ bi
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Uma das perguntas enviadas as
assessorias foi uma estimativa de
crescimento anual para 2021. As-
sim, quase 55% das empresas dis-
seram que gque vao crescer de zero
a 10% e 35% delas de 10% a 20%,
conforme grafico 4, ou seja, a ten-
déncia sera mantida.

Grafico 4 | Previsao de
Crescimento em 2021
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Ainda em termos de previsdao — e con-
siderando o patamar de faturamen-
to e a taxa de crescimento estimada
para esse ano -, é razoavel supor que
0s prémios gerados pelas filiadas
cheguem a R$ 2 bilhées em 2021.

C) DISTRIBUICAO
GEOGRAFICA DA RECEITA
Outro aspecto avaliado no estudo
foi a distribuicao geografica dos pré-
mios. O grafico 5 apresenta tal situa-
¢ao, em dados do 1° semestre de 2021.
As informacdes estao separadas em
SP Capital e Demais (Interior de SP e
outros Estados).

Grafico 5 | Distribuicao Geografica
dos Prémios | Filiadas 2021/1

Demais

Capital

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Como se observa, a maior presenca
estd nos negocios da Capital, com
qguase 65% dos negocios das filiadas,
o interior fica com 25% do total e os
outros 10% fora do Estado.

E interessante notar que, quando

10

Automovel

avaliamos a proporcao de receita de
prémios Capital/Interior de seguros
de tal Estado, a relagcao € mais proxi-
ma de 50/50, ou seja, teoricamente,
haveria espaco de crescimento das
assessorias filiadas no interior do Es-
tado de Sao Paulo.

D) FATURAMENTO POR RAMOS
Nesse item, avaliamos a distribuicao
dos prémios segundo os ramos de
seguros — separados em automovel,
saude, pessoas, ramos elementares
(RE) e os demais ramos. Esse crité-
rio tem sido usado desde o inicio de
tal estudo.

No grafico 6, a proporcao de re-
ceita, em dados do 1° semestre de
2021. A lideranca esta dividida en-
tre automovel (aproximadamente
45% do total) e saude (em um valor
muito proximo).

Grafico 6 | Distribuicdao de Prémios
| Ramos | 1° sem/2021

Demais
RE
Pessoas

Saude

0% 10% 20% 30% 40% 50%
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Ja o grafico 7 apresenta a evolucao
da receita, comparando o ano de
2016 com os valores do 1° semestre
de 2021.

Grafico 7 | Evolucao da Proporg¢ao
de Receita de Prémios

Demais

RE

Saude

Auto

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

W 20211 M2016

A analise é interessante, pois mostra
como o perfil do segmento se alte-
rou ao longo do tempo. Em 2016, 58%
dos prémios das afiliadas vinham do
seguro de automovel. Agora, tal nu-
mero € 45%. Ja a participacao do seg-
mento de saude passou de 31% para

45%. Registramos também aumento
Nna carteira de pessoas, mas em valo-
res absolutos menores.

Esse movimento pode ser explicado
parcialmente como compensacao
da crise econémica dos ultimos anos
e, especificamente, os problemas re-
gistrados na industria automobilis-
tica. Assim, as assessorias buscaram
outras opcdes de negocios, ou seja,
um ponto importante a reiterar é
que, hoje, os ramos automaovel e sau-
de tém a mesma proporcao de recei-
ta de prémios nas assessorias filiadas.

A distribuicao comentada acima
mostra a importancia que os ramos
salde e automovel tém na receita
das assessorias. No caso do ramo de
pessoas, a evolucao relativa no peri-
odo foi grande, de 2% para 3%, um
crescimento proporcional de 50%
de participacao. Embora, sem du-
vida, ainda haja um grande espaco
para desenvolvimento.

Ainda nessa linha, ao considerar os
45% do ramo saude, os 3% do ramo
pessoas e a participacao de previdén-
cia (alocada no segmento de demais
ramos), podemos dizer que as asses-
sorias filiadas tém aproximadamente
uma proporc¢do de 50/50, na compa-
racao dos produtos de beneficios e
ramos elementares. Essa € uma con-
clusao importante desse texto.

n
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Agora, vendo o mercado de
seguros no Brasil como um
todo, outro calculo interessan-

Grafico 9 | Proporcao Receita
Seguro Auto (sem DPVAT)/Pessoas

te & tomar como referéncia 14

o estudo Ranking das Segu- B 0

radoras, trabalho feito anual- 118 \\/\
mente para o Sincor-SP. Nes- 09

se caso, 0S ramos automaoveis, 8’3

salde e pessoas representam, 06

. 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
respectivamente, 20%, 27% e

28%, em dados de 2020, do to-

tal do segmento dos produtos
de seguros de riscos do Pais.

Ao analisar a composicao e a evolu-
¢ao dos ramos no Pais, vemos que,
ao longo do tempo, o ramo automo-
vel tem perdido espaco no mercado
segurador brasileiro, como mostram

os graficos 8 e 9.

Grafico 8 | Receita | Seguro de Auto
(sem DPVAT) | Brasil | R$ bi
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Ainda na analise dos ramos, pode-
mos fazer duas contas adicionais. Em
2020, as associadas da Aconseg-SP
faturaram de prémios de automo-
vel em torno de R$ 850 milhdes. Ao
considerar que o faturamento desse
ramo em todo o Estado de Sao Pau-
lo foi de R$ 15,1 bilhdes nesse mesmo
periodo, as associadas representam
quase 5,5% da receita de todo Estado
nesse negocio.

Outra conta analoga pode ser feita
Nna area de seguro saude. No Estado
de Sao Paulo, existem 50% dos be-
neficiarios na area de seguro saude,
segundo estatisticas da Agéncia Na-
cional de Saude Suplementar (ANS).
No Brasil, em 2020, o faturamento
das seguradoras nesse ramo foi de
R$ 48 bilhdes. Ao considerar que o
faturamento dos produtos de saude
das assessorias filiadas no mesmo
ano foi de R$ 750 milhdes, a parti-
cipacao das filiadas seria de 3% no
mercado paulista.
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E) FATURAMENTO

POR SEGURADORAS

Nesse item, analisamos um ponto
importante no estudo, que é deter-
minar a distribuicdo dos prémios
das assessorias entre as segurado-
ras. Ressaltamos, mais uma vez, que
os dados individuais das assessorias
nao sao divulgados.

Nesse ano, uma
mudanca importante
foi a compra da carteira
de automovel e de

Grafico 10 | Distribuicao de Prémios |
Seguradoras | 1° sem/2021

ramos elementares da Demais
SulAmérica pela Allianz HDI
no meio de 2020. Mas, Liberty

. . L. Notre Dame
tal medida foi, na pratica,

) Mitsui
implementada apenas Armil
em 2021. Em vista disso, Sompo

nas informacdes a seguir, Suhai

excepcionalmente Bradesco
. Tokio

devido a tal momento

de transicao, os numeros

dessas duas empresas

foram agrupados.

Allianz/SulAmérica

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%
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No grafico 10, temos a distribuicao
dosdadosdos prémiosdo1°semestre
de 2021 das principais seguradoras.
Nessecaso,asllprimeirasseguradoras
sao listadas, que representam 95%

de toda a receita da associacao, ou
seja, uma amostra bem significativa.
Nessa estatistica, as trés maiores
seguradoras sdo Allianz/SulAmérica,
Tokio e Bradesco.



Ja a tabela 2 avalia o mes-
mo periodo citado ante-
riormente, s6 que agora
excluimos o seguro saude
da receita de prémios. Aqui,
listamos a distribuicao de
prémios das nove maiores
seguradoras, sobrando 10%
para as outras companhias.
Agora, as trés maiores segu-
radoras sao Tokio, Allianz/
SulAmérica e Bradesco.

Tabela 2 | Distribuicao dos Prémios |
Sem Saude | 1° semestre/2021

Allianz/SulAmérica 18%
. Bradesco W%
Suhai 10%
. sempo &%
Mitsui 5%

o bbety 2%
HDI 2%
 Demais 0%
Total 100%

Grafico 11 | Distribuicao de Prémios
(sem saude) | 1° sem/2021

Demais
HDI
Liberty
Mitsui

Sompo

Suhai

Bradesco

Allianz/SulAmérica

Tokio

0% 5% 10% 15% 20%

14

No grafico 11, a ilustra-
cao dessa mesma situ-
acao, ja representada
na tabela. Aqui, mais
uma vez, agrupamos
as duas seguradoras
citadas anteriormente.

25% 30% 35%
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Confianca e Projecoes

Grafico 12 | Contratar
Funcionario Beneficios

Nesse capitulo, os topicos foram
separados em trés partes. Primei-
ro, se avaliou como as assessorias

estao se posicionando estrategica-  Naoenio
. . . pretendo
mente. Depois, se calculou o Indi-

. . . Nao, mas
ce de Confianca do Setor, racioci- oretendo
nio que vem sendo feito também
nos ultimos relatérios. E, por fim, Sim

um questionamento qualitativo de
COmMo a assessoria pode alcancar a
exceléncia em termos de suporte
técnico para as corretoras, ou seja,
o registro de diversos depoimentos
das empresas.

A) CONTRATAR
FUNCIONARIOS
DE BENEFICIOS

Uma primeira avaliacao foi
avaliar se as assessorias ja traba-
lham ou pretendem contratar fun-
cionarios especificos para cuidar da
sua area de beneficios. Nesse ano,
essa pergunta foi inserida devido ao
potencial de crescimento desse seg-
mento no mercado de seguros.
Os resultados sao apresentados no
grafico 12.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Na situacao atual, quase 60% das
assessorias ja tém um profissio-
nal especializado. Além disso, 30%
das empresas nao tém, mas pre-
tendem fazer essa contratagcao em
algum momento. Apenas 10% das
empresas Nao seguirao a estraté-
gia de ter alguém especializado.

B) TRABALHAR EM CASA
Agora,aavaliacao ése,mesmoapds
a pandemia, havera, parcialmente
e de alguma forma, o trabalho de
casa (o famoso “home office”) para
seus funcionarios. Na analise dos
dados, 80% das empresas empre-
gam ou irao empregar essa politi-
ca, mas 20% nao pretendem seguir
essa estratégia. As respostas estao
no grafico 13.

15
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Grafico 13 | Trabalhar em casa
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C) MAIS INVESTIMENTO
EM MARKETING

O mercado de seguros esta cada
vez mais competitivo. Nesse ano,
se questionou se as empresas
pretendem aumentar o seu in-
vestimento em marketing. A
resposta foi unanime. Todas as
assessorias ou ja estao fazendo
iIsso ou pretendem fazer. Essa €,
de fato, uma preocupacao rele-
vante para o setor.

As respostas estao mostradas
no grafico 14.

80%

Grafico 14 | Mais Investimento

em Marketing
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D) ASSESSORIA MAIS DIGITAL
A Ultima questao qualitativa de
Mmultipla escolha foi se existe a pre-
disposicao das assessorias de se
tornarem mais digitais.

Os resultados estao mostrados no
grafico 15. Os numeros mostram
que 80% das empresas ja estao nes-
se movimento e 10% ainda ndao, mas
estao querendo ir também nessa
direcao. Apenas 10% das compa-
nhias ndo tém tal intencgao.

Grafico 15 | Transformar
Assessoria mais Digital
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E) INDICADOR DE CONFIANCA
Nesse item, tal como em relatdrios
anteriores, calculamos um indice
de confianca para as assessorias
filiadas da Aconseg-SP. Este tipo
de metodologia tem crescido no
Brasil, com aplicacdes inclusive no
mercado de seguros.
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AQui, 0 conceito basico € medir
O gue as empresas esperam que
aconteca em um periodo futuro,
avaliando os seus graus de oti-
mismo ou pessimismo. No cal-
culo realizado nesse texto, consi-
deramos o horizonte do final de
2021 e no inicio de 2022, levando
em conta trés fatores: economia
brasileira, faturamento e rentabi-
lidade das assessorias.

A partir dessas informacdes, e apos
calculos estatisticos, é definido
esse indice, cujo valor varia de zero
a 200. O numero 100, que divide o
indice ao meio, sinaliza que a ex-
pectativa atual é que a situacao
permaneca a mesma no futuro. Por
outro lado, guanto maior esse valor,
mais otimista estd o segmento, e
vice-versa.

A partir das respostas obtidas,
determinamos a evolug¢ao do in-
dicador nos ultimos anos. Histo-
ricamente, embora o numero te-
nha variado, esse valor tem sido
sempre positivo (acima de 100
pontos), o que é um aspecto bem
favoravel para o setor, ou seja, o
otimismo € uma constante entre
as empresas filiadas.

Os resultados estdao mostrados no
grafico 16.

Grafico 16 | Evolucgao do
Indicador de Confianca
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Na analise da evolucao do indica-
dor, observamos que houve uma
recuperacaoem 202Tem relacao ao
ano anterior, mas ainda sem atin-
gir o patamar de 2017, o mais alto
do historico. Os valores mais baixos
estao registrados nos anos de 2018
(possivelmente pela crise econd-
mica) e 2020 (pela pandemia).

F) EXCELENCIA

EM SUPORTE TECNICO

O Ultimo tépico desse capitulo foi
avaliar como uma assessoria pode
alcancar a exceléncia em termos de
suporte técnico para as corretoras.
Na tabela 3, um resumo dos depoi-
mentos das empresas. Sao observa-
¢cdes importantes, pois mostram o
que pensa a categoria.
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Depoimentos

Tabela 3 | Depoimento das Assessorias |
Exceléncia de Suporte Técnico

Alcancara a exceléncia

a assessoria que souber

unir estratégia, tecnologia,
conhecimento dos produtos
comercializados e valor humano.

Noés, da Aconseg-SP, temos um
Departamento de Tecnologia que
cuida disso.

Estar préximo ao parceiro, realizar
contatos frequentes e visitas
peridédicas através de um corpo
funcional especializado nos
segmentos de auto, beneficios
e ramos elementares, com
objetivos de identificar novas
oportunidades, atualizar as
recentes técnicas, tendéncias

e exigéncias das seguradoras e
disponibilizar um atendimento
personalizado, rapido e eficaz.

Com ferramentas tecnolégicas,
investimento e formacao
da equipe.

Oferecer ao corretor recursos
de tecnologia, se equipar com
recursos e ferramentas de
tecnologia, assessoria com
orientagoes e oportunidades
para o corretor diversificar mais
produtos aos seus segurados.

Melhorar o nivel e o investimento
em tecnologia.

Segmentar o atendimento,
aumentando o foco nos novos
produtos e tendéncias do
mercado segurador.

88
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O nome ja diz, a assessoria é
feita para assessorar e é isso
que temos que fazer sempre:
atendimento préximo, humilde
e humano, que nao pode ser
deixado de lado, e, légico,
ensinando nossos corretores

a utilizar a tecnologia e
disponibilizando ferramentas
para todos.

E preciso inovar constantemente,
pensar e agir no atendimento,
focar no consumidor com
planejamento e estratégia,

ter empatia, planejamento

e valorizar a agilidade na
informacao e entrega e, por fim,
estar mais proximo ouvindo e
disponibilizando ferramentas
que agreguem e ajudem no
crescimento dos corretores.

Tendo profissionais bem
preparados e disponiveis
para o apoio ao corretor,

e também oferecendo
treinamento sobre
produtos e tecnologia.
Dominando profundamente
todos os produtos
ofertados pela assessoria,
pois observamos a caréncia
técnica dos corretores pelo
fato de terem um portfdlio
de seguradoras bastante
grande e fica praticamente
impossivel o conhecimento
de cada respectivo produto.




Depoimentos

A Unica forma é
investindo em tecnologia.

Andlise macro de dados e
informacodes, mais parceiros
seguradores e gestao de
backoffice para corretores.

Equipe capacitada para dar
o suporte aos corretores no
conhecimento dos produtos,
desenvolvimento para a
apresentacao e venda, e
atualizacao dos processos e
aceitacao na companhia.

Hoje, a maioria dos corretores nao
tem tanta habilidade técnica nos
demais ramos além do seguro

de automodvel, simplesmente

pelo fato de a sua formacao ja

vir calcada neste ramo. Por este
fato, nés queremos desenvolver o
conhecimento técnico nos demais
ramos com 0OS hOosSsos corretores,
e assim fortalecer cada dia mais a
nossa parceria.

Treinamentos, Marketing Digital,
Equipe bem treinadas.

Atuando de forma
multidisciplinar, com visao 360,
usando toda expertise de seus
colaboradores para aumentar o
faturamento de seus corretores.

Simplesmente dando suporte
técnico de qualidade. Tendo,

em seu quadro, funciondrios
operacionais e comerciais com
experiéncia de muitos anos no
mercado. O corretor sabe quando
esta tratando com

um bom profissional. E isto

faz a diferenca.

Ele precisa é de suporte técnico.
Tecnologia e marketing para mim
sao complementares.

Treinamentos constantes
da equipe.

O diferencial das assessorias
sempre foi o atendimento, e

por mais que as seguradoras
oferecam canais de atendimento
digital, o corretor busca sempre o
atendimento rapido e agil que as
assessorias sempre proveram.




Exceléncia é muito relativo, é
importante manter a atencao
nas mudancas do mercado e
ter a capacidade de se adaptar
rapidamente aos cenarios
tecnoldégicos, de vendas/
distribuicao

As seguradoras precisam nos
abastecer com informacoes,
sistemas e ferramentas, para

que possamos atender o corretor
na integra. Hoje, somos muito
dependentes.

Oferecendo ao corretor
um suporte rapido, pratico
e assertivo. Realizando o
atendimento presencial ou
virtual, da forma em que o
corretor se sinta a vontade
a resolver e tratar assuntos
comerciais e técnicos.

Se atualizando com as mudancgas
regulatérias e pandémicas,

e investindo em tecnologia
digital para a distribuicdo e/

ou promoc¢ao, na geragao de
oportunidades aos corretores, em
novos negodcios, nichos e formas
de vendas.
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Depoimentos

Acredito que colocar o foco em
treinamento constante e medir o
nivel de satisfacao dos corretores
a todo tempo.

Estando “préxima” ao corretor
de seguros. Nao trabalhando
apenas no atendimento passivo,
e sim tendo uma rotina de
contatos com o parceiro
(relacionamento préximo),
desenvolvendo negécios, fazendo
treinamentos, oferecendo
oportunidades, desenvolvendo
estratégia de negécios em
conjunto, dentre outros.

Pelo porte da empresa,
temos uma Central de
Atendimento prépria, com
uma equipe qualificada,
que presta um servico agil e
assertivo. O atendimento é
feito por telefone, WhatsApp,
telegrama e e-mail, onde
todas as conversas sao
gravadas, registradas e com
uma continua gestao de
resultados e KPIs.




Realizando treinamento aos
funcionarios e corretores,
deixando-os capacitados para
concretizar as vendas dos
produtos das seguradoras e
atendimento aos segurados.
Amplo conhecimento dos
produtos e particularidades de
cada seguradora. Tecnologia.

Agora que temos uma aceleragao
brutal da digitalizagcao de todo

o ecossistema de seguros,
deve-se investir cada vez mais
em ferramental tecnoldgico,
marketing digital capacitando os
colaboradores para assim apoiar
e atender os corretores.

Da mesma forma que os
corretores humanizaram o
relacionamento digital com

seus clientes, essa também

deve ser uma preocupacgao

das assessorias, mantendo um
relacionamento mais préximo
junto aos corretores.

Exceléncia em suporte
técnico s6é vem
acompanhado de um
excelente conhecimento
e atendimento. Nossa
assessoria investe
constantemente

em reciclagem e
aperfeicoamento.




Conclusoes

Em relacao a esse texto, destacamos
0s seguintes pontos na conclusao:

- Esse é o sexto ano que tal estudo
é realizado. O seu objetivo princi-
pal € aumentar a transparéncia do
segmento das assessorias filiadas
a Aconseg-SP, o que, em conse-
guéncia, ird promover a eficiéncia
dos negdcios de todos os agentes
envolvidos com tais empresas.
Lembramos que, como muitas
analises nao foram repetidas em
cada novo texto, € recomendavel
também a leitura dos materiais
dos anos anteriores, ja citados nas
referéncias, caso o leitor deseje
mais detalhes de como funciona
tal categoria.

« Em 2021, o ponto mais importan-
te desse relatério é, sem duvida,
avaliar e analisar os efeitos finais
da pandemia e de como o setor
esta reagindo em tal momento de
transicao, ou seja, como voltar a
crescer, ja que, em 2020, a situa-
¢ao ficou, no maximo, estavel.

- Hoje, na analise do perfil das
companhias, as assessorias filiadas
geram 580 empregos diretos, di-
vididos quase simetricamente em



funcionarios das areas comercial e
operacional. Atualmente, as asses-
sorias informaram que trabalham
com mais de 30 mil corretores de
seguros, embora deva haver dupla
contagem. Nos ultimos anos, es-
ses valores tém sido crescentes.

- Na andlise da evolucao dos pré-
mios, trés tendéncias se destacam.
De 2016 a 2018, a receita de pré-
mios estava crescendo, em taxas
acima da média do mercado. Em
dois anos, passou de R$ 1 bilhdo
para R$ 1,4 bilhdo de prémios. Em
2019, houve um salto nos dados,
mudando de um patamar de R$
1,4 bilhdo para R$ 1,8 bilhdo, de um
ano para outro. Em 2020, com a
pandemia, a trajetéria de cresci-
mento foi interrompida, seguindo
a tendéncia do mercado de se-
guros como um todo. Para 2021, o
setor deve voltar em sua trajetéria
de crescimento, possivelmente em
taxas de 10% a 15% ao ano. A esti-
mativa é que, nesse ano, o valor se
aproxime dos R$ 2 bilhoes;

- Em 2021, houve recuperagao nos
indicadores de confianca em rela-
¢ao a 2020, mas em valores ainda
menores do que em 2016, ou seja,

pelas expectativas atuais, o pior
da pandemia ja teria passado.

« Os ramos mais importantes sao
os automovel e saude. Nos ultimos
anos, o ramo saude tem crescido
de participacao. Para o futuro, se
acredita muito nos seguros de be-
neficios, como resultado da pan-
demia. Isso se espelhou na predis-
posicao de muitas assessorias em
investir mais em funciondrios com
tal especialidade. Hoje, os produ-
tos de beneficios representam
metade do faturamento de pré-
mios das assessorias filiadas.

- As seguradoras que mais produ-
zem com as assessorias sao SulAmeé-
rica, Tokio, Bradesco, Allianz, Suhai,
Sompo, Amil, Mitsui, Notre Dame,
Liberty e HDI. Essas 11 empresas re-
presentam 95% de todos os prémios
gerados pelas assessorias.

- ApOs essa crise, pela opinido e de-
poimentos das empresas, sera um
mercado mais tecnolégico e com
mais marketing. Havera trabalho de
casa (“home office”), mas nao de for-
ma integral ou de modo unanime, na
analise estratégica das assessorias.



o

BR A S 1L
Q @géo imediata FTB S

Assessoria em seguros.

assessoria

% C6Seg

Oemist @ S ‘2 f.luvisi

ASSESSORIA

> Trnds Gty o) Genebra

UD Marchan Assessoria de Seguros

sssssssssssssssss Nossa meta é o seu sucessol ~ MAXEORT

Personal

ey SIOPIPARI

ASSESSORIA DE SEGUROS

Rizk & Almeida

SSESSOTi oS ASSESSORIA SEGUROS
Assessoria em Seguros BESDE 19599

\, Vidal|Prev
SO

4

By 1=

Diretoria da Aconseg-SP 2020-2022

Helio Opipari Junior | presidente

Jairo Christ | vice-presidente

Marcos Colantonio | presidente do Conselho
Ricardo Montenegro | diretor financeiro
Leandro Henrigue | diretor administrativo
Alberto Novais | diretor interior

www.aconsegsp.com.br

Responsavel Técnico i L
Francisco Galiza
www.ratingdeseguros.com.br B
Outubro/2021
-
. g : - -c"":_-d:*ﬂ. WA

MONTENEGRO

rJ/)NBA

ASSESSORIA EM SEGUROS

_ Aagaz

RENRSEG

)
W
VITORIA m‘s‘ "

VALIR-ACAD

www.valoracaosequros.com.br



http://www.aconsegsp.com.br/



