
2019

BB Seguridade Day



Bernardo Rothe

Diretor-Presidente
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Inovação

Sentimento de Dono

Simplicidade

Respeito ao Cliente

Confiabilidade

Transformamos a vida 

das pessoas por meio 

do melhor ecossistema 

de proteção. Somos 

uma empresa leve que 

gera valor sustentável.

Visão de Futuro
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SER LEVE E EFICIENTE
Estrutura enxuta e processos simples, com alta geração de valor

TRANSFORMAR CLIENTES EM FÃS
Produtos, serviços, jornadas e relacionamento que encantam

COMBINAR ONLINE E OFFLINE PARA VENDER SEMPRE MAIS
Novos canais, ofertas e modelos de distribuição

CONECTAR E ACELERAR O DIGITAL
Otimização e transformação digital como atributos competitivos

EXPERIMENTAR SEM MEDO PARA ACERTAR EM CHEIO
Transformar o futuro, o novo e o desconhecido em aliados da nossa 

estratégia

1.

2.

3.

4.

5.

Objetivos Estratégicos
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Plataforma de TI habilitada para 

prover soluções de forma rápida 

(tanto de reação como de inovação)

Foco no cliente
Proposta de valor e experiência marcantes

Forte tanto nos canais tradicionais 

como nos digitais

Busca constante de melhoria na jornada do 

distribuidor

Resultados Esperados
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Ciclo de Vida 

do Talento

27 vagas preenchidas em 2019

Média de 144,3 candidatos por 

vaga (processos externos)
Selecionar e 

Atrair

Reconhecer 

e Reter

This is a sample text. 

Enter text here. 
10,2

Turnover

Geral Funcionários-chave

8,33

Avaliar

Desenvolver Formação

Mestrado: 7,2%

Pós-graduação: 69,9%

Superior: 20,3%

Foco em mensuração contínua, meritocracia e liderança

Modelo de Gestão
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Pavimentação do caminho para a 2a fase de expansão
Werner Suffert 
Diretor de Finanças, RI e Gestão de Participações

01

02

03

04

Agenda

Sessão de Perguntas e Respostas

Desempenho comercial e desafios
Reinaldo Yokoyama 
Diretor Comercial

Contexto estratégico e ecossistemas
Pedro Bramont 
Diretor de Tecnologia, Inovação e Negócios



Werner Suffert

Diretor de Finanças, RI e Gestão das Participações



Relações com Investidores | 9

Retrospectiva e 

Entregas1
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20,7 

30,4 

28,7 
28,0 

19,2

23,3

14,5 

15,7 

2012 9M19

Reservas de Previdência

Reservas de Capitalização

Faturamento total²

Seguros

1 – Simulação da estrutura pós reestruturação da parceria com a MAPFRE para o ano de 2012.
2 - Prêmios de seguro, contribuições de previdência e arrecadação de capitalização
Fonte: Susep 

Participação de Mercado¹
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Uma das maiores crises da história Pós crise

1 - ∆% resultado operacional 9M19 vs. 9M18
2 – Estimativa de crescimento do PIB para 2019 – Fonte: Bacen (14/11/2019)

∆ PIB²

Modelo de Negócios Defensivo

+36,0%

+33,2%

+15,2%
+4,5% -1,4% +2,8%

+15,4%

2013 2014 2015 2016 2017 2018 9M19¹

+0,5% -3,5% -3,5% +1,0% +1,1% +0,9%+3,0%

∆ Resultado
operacional
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Estruturação para a     

2ª fase de expansão2
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2015 2016

Fortalecimento

da distribuição

Listagem das 
ações do IRB 
no Novo 
Mercado

2018

Conclusão do 
desinvestimento
da participação
no IRB

2017 2019

Mudanças na estrutura

organizacional interna

2020

Redução

de capital

Busca de 

novas

oportunidades

Reorganização dos Negócios

Plano de 

desinvestimento

de ativos não

estratégicos

Listagem das 

ações do IRB 

no Novo 

Mercado

Conclusão do 

desinvestimento

da participação

no IRB

Desinvestimento

dos negócios de 

subscrição de 

auto 

e grandes riscos

Definição dos 

negócios

prioritários
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CEO

Diretoria de Gestão Corporativa e 
RI

Diretoria de Governança, 
Riscos e Compliance

Diretoria Comercial e de 
Produtos

CEO

Diretoria de Finanças, RI e Gestão 
de Participações

Diretoria de Estratégia e 
Negócios

Diretoria Comercial
Superintêndencia Executiva 

de Gestão Societária, Riscos e 
Controles

Nova Estrutura

Estrutura anterior

Mudanças na Estrutura Organizacional
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Busca de geração de 

valor sustentável3
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BBSE3 IBOV

∆%¹ BBSE3   
+216%

∆%¹ IBOV    
+91%

Fonte: ValorPro. 
1 – Base de preços = 100: Preço de fechamento ajustado de 29 de abril de 2013 até 30 de setembro de 2019

Desempenho da ação | BBSE vs IBOV¹
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Geração de Valor

Name

Insert your desired 
text here.

2013-2018 2019E

Valor econômico 

gerado²
R$ 14,4 bi R$ 3,5 bi

Fluxo para o acionista³ R$ 20,5 bi R$ 8,2 bi

Yield médio4 6,6% 14,8%

5,6
5,1

2012 2019E¹

1,8

4,1

2012 2019E¹

+2,3x

PATRIMÔNIO LÍQUIDO 

(R$ bi)

LUCRO LÍQUIDO 

(R$ bi)

1 – Estimativas considerando o consenso de crescimento de lucro líquido para 2019
2 - Custo de capital: consenso Bloomberg
3 – Total de dividendos considerando os montantes a serem distribuídos relativos à alienação das ações do IRB e redução de capital em 2019, assumindo mesmo payout do 1S19
4 – Dividend yield calculado com base nos dividendos distribuídos dividido pelo preço de início de período da ação; considera a média do dividend yield anual para o período de 2013 a 2018 



Reinaldo Yokoyama

Diretor de Estratégia Comercial e Marketing
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Resultados 

Obtidos1
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10,6 

22,0 

34,0 

11,1 

25,6 

41,5 

1T18 1S18 1S19 9M18 9M191T19

Desempenho Comercial

Faturamento Acumulado 2018 x 2019 (R$ bi)

+22,0%

+16,5%

+4,8%
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Principais 

Viabilizadores2
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Varejo 

Agro
Especialização contínua 

que contribui para 

distribuição de produtos de 

seguridadePequenas e Médias 
Empresas 

Alta Renda
Investidor/Prof. Estratégicos

Novo Modelo Varejo BB
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Brasilseg
118 Consultores

Central 1.225 Atendentes

Reforço à 

Rede por meio 

da estrutura de 

Consultores e 

Centrais de 

Atendimento 

das Coligadas

Brasilcap
Central 456 Atendentes

Brasilprev
143 Consultores

Central 325 Atendentes.

Gerência de Investimento do BB
157 Consultores

Reforço Especializado ao Atendimento
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• Aproximação e engajamento da força de 
vendas do BB

• Campanhas

• Patrocínios e Eventos

Principais Ações Comerciais e Marketing
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Aproximação e engajamento da força de vendas do BB
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Aproximação e engajamento da força de vendas do BB
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Campanhas
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 Atuação nas principais 

Feiras Agro, como Agrishow, 

Tecnoshow, Cotrijal, Bahia 

Farm Show, Show Rural,  

Agrotins e  Agrobalsas

 Carreta Agro: em mais de 70 

localidades

 Feira ABF / MPE

Patrocínios e Eventos
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Evento Cultural
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 MOV – Família em 

movimento

 Festival BB Seguros 

de Jazz e Blues 

Evento Cultural
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Evento Esportivo
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• Campanha Seguros

• Campanha 

Previdência (digital)

Campanhas Publicitárias
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• 80 mil planos 

• 50 mil novos 

clientes

Campanha Brasilprev Júnior
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Próximos 

passos3



Relações com Investidores | 37

Impacto da redução da taxa de juros
Se bancos têm menos resultados decorrentes  da 

intermediação financeira, vão ter que buscar em tarifas

Atributo Competitivo
Seguridade como fidelizador de clientes do BB

Contexto Favorável
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Insights 
comportamentais

Soluções criativas

Captação e 
gestão de dados

Otimização 
de Mídia

Monitoramento

Mensuração

Clusterização

UX

Produção de Conteúdo

Enriquecimento
de base

Channel 
Planning

MESA DE PERFOMANCE

PORTAL UNIFICADO

CONTÉUDO INTEGRADO

Jornada Digital
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700 mil clientes ativos

863 mil máquinas e 
equipamentos

87 mil benfeitorias

7 milhões de hectares 

de terra seguradas e 60% 

de share nos ramos 

rurais em set/19

A Seguradora do Agronegócio Brasileiro
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2018

2006

20121,5 MM ha

3,5 MM ha

7,0 MM ha

Evolução na área 

segurada ao longo 

dos anos

A Seguradora do Agronegócio Brasileiro



Pedro Bramont

Diretor de Tecnologia, Inovação e Negócios
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Contexto 

Estratégico1
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MUDANÇAS DISRUPTIVAS 
(RÁPIDAS E ABRANGENTES)

MUDANÇAS INCREMENTAIS 
(LENTAS E RESTRITAS)

CRESCIMENTO SUSTENTADO
PREDOMÍNIO DE POLÍTICA REFORMISTA PRÓ-MERCADO

CRESCIMENTO INTERMITENTE

ALTERNÂNCIA DE POLÍTICAS REFORMISTA PRÓ-MERCADO E POPULISTA ANTI-MERCADO

Para a indústria, economia e alcance TI são variáveis portadoras de incerteza
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+ VALOR DISTRIBUIDOR+ VALOR SUBSCRIÇÃO

MARKET PULL

CLIENTES MUDAM COMPORTAMENTO: PASSAM A DEMANDAR PRODUTOS

MARKET PUSH

CLIENTES MANTÊM COMPORTAMENTO ATUAL

Para BBSE3, market pull/push e valor distribuição/subscrição são chave 
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Nossas iniciativas visam posicionar a BBSE3 em qualquer dos cenários
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Condições favoráveis para nossa expansão mercadológica

Alcançar novos 

clientes 

mediante 

plataformas 

digitais.

Aproveitar 

ambiente 

econômico e 

regulatório 

favorável

Ocupar espaço 

em um mercado 

de baixa 

diferenciação

Ganhar 

mercado 

mediante 

aumento de 

penetração 

carteira BB e 

mar aberto
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Novos players e habilitar capacidades criticas são os desafios-chave

Como 

estabelecer 

uma posição 

favorável a 

partir do 

relacionamento 

com o BB?

Como 

combater o 

avanço das 

plataformas 

digitais de 

investimento?

Como inserir 

LGPD na 

estratégia de 

dados?

Como tornar 

seguros e 

previdência 

prioridades 

nas decisões 

de consumo?

Como 

melhorar o 

mix de 

vendas em 

canais digitais 

x físicos?
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Movimentos 

Estratégicos2
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Onde definimos chegar?

K
Y
C

 C
O

M
P
LE

TO
K
Y
C

 P
A

R
C

IA
L

CADEIA DE VALOR ECOSSISTEMA

Fornecedor
Commodity

Menor poder de negociação

Produtos são commodities

Inovação apenas incremental

Produtor Modular

Omnichannel
Relacionamento

Dono do relacionamento

Conhece momentos de vida e oferece soluções para 

isso

Parceiro preferido

Propulsor de Ecossistema
Plataforma diversificada

Solução indispensável e flexível

Cria produtos/serviços plug & play

Inovação constante

Produtos flexíveis

Experiência como principal elemento

Inteligência analítica

Múltiplas soluções

Destino preferido
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Onde definimos chegar?

Fornecedor
Commodity

Menor poder de negociação

Produtos são commodities

Inovação apenas incremental

Produtor Modular

Omnichannel
Relacionamento

Dono do relacionamento

Conhece momentos de vida e oferece soluções para isso

Parceiro preferido

Propulsor de Ecossistema
Plataforma diversificada

Solução indispensável e flexível

Cria produtos/serviços plug & play

Inovação constante

Produtos flexíveis

Experiência como principal elemento

Inteligência analítica

Múltiplas soluções

Destino preferido

K
Y
C

 C
O

M
P
LE

TO
K
Y
C

 P
A

R
C

IA
L

CADEIA DE VALOR ECOSSISTEMA

BB CORRETORA
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Fornecedor
Commodity

Menor poder de negociação

Produtos são commodities

Inovação apenas incremental

Produtor Modular

Omnichannel
Relacionamento

Dono do relacionamento

Conhece momentos de vida e oferece soluções para isso

Parceiro preferido

Propulsor de Ecossistema
Plataforma diversificada

Solução indispensável e flexível

Cria produtos/serviços plug & play

Inovação constante

Produtos flexíveis

Experiência como principal elemento

Inteligência analítica

Múltiplas soluções

Destino preferido

Grupo BB SegurosBB CORRETORA

K
Y
C

 C
O

M
P
LE

TO
K
Y
C

 P
A

R
C

IA
L

CADEIA DE VALOR ECOSSISTEMA

Onde definimos chegar?
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Após Estruturação, nosso foco volta para inteligência de negócios e TI
Tr

a
n
sf

o
rm

a
çã

o
 m

o
d

e
lo

 n
e
g

o
ci

o
s

Estruturação

Setup 

& Experimentação

Tempo

Desenvolvimento 

& Expansão

Consolidação de 

Ecossistema
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
Tr

a
n
sf

o
rm

a
çã

o
 m

o
d

e
lo

 n
e
g

o
ci

o
s

Estruturação

Setup 

& Experimentação

Tempo

Desenvolvimento 

& Expansão

Consolidação de 

Ecossistema
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Net Promoter Score (NPS)
Identificação de pontos críticos da jornada, 

com implantação de ações de melhoriasConselho de Clientes
Ouvir diretamente do cliente 

percepções sobre sua experiência 

com os produtos da BB Seguros

Reclamações
Atuação para correção das 

principais causas de 

reclamação, buscando 

minimizar as ocorrências 

NPS Assistências

+17 pp

NPS Sinistro Residencial

+19 pp 

10 Conselhos realizados em 2019

40 customers insights 

Qtd total de reclamações

- 4,4% YoY

Reclamações sobre 

assistências

- 42% YoY10 Projetos implementados

5 Pesquisas realizadas em 2019

9.750 clientes ouvidos

25.000 transacionais

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Maturidade Digital dos clientes

ESPECTADOR NOVATO INICIANTE HABILIDOSO AVANÇADO EXPERT PROFISSIONAL

BB

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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5 Milhões de clientes 

ranqueados mensalmente

9 Variáveis traduzem o 

relacionamento em 

score 

6 Segmentos de 

clientes

Ações de 

encantamento14

Valor do cliente
Ranquear clientes por meio de um score que 

traduz variáveis de relacionamento

Potencial

Cliente

Tá na pista

Crush

Vai dar namoro

Para casar

Felizes para sempre

Oi, sumido

Segmentos

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios

Imagens disponibilizadas apenas para fins ilustrativos
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7MM

clientes analisados nos 

modelos preditivos

9 modelos vigentes e dois 

em construção para 2019

Estrutura de dados do conglomerado

2,5bi Novos aportes

+30% do público alvo abordado

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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ESPECIALIZAÇÃO DO 

ATENDIMENTO INCREMENTO DAS VENDAS 

+ 70%

VENDA QUALIFICADA

- CANCELAMENTOS AUMENTO DO NPS 

PILOTO 86.9

CAPACITAÇÃO DEMAIS 

COLEGAS DA AGÊNCIA
AUTONOMIA E GESTÃO 

DA FORÇA DE VENDAS

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios

Imagens disponibilizadas apenas para fins ilustrativos
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios



Relações com Investidores | 62

+ de 

800.000
acessos por mês nos menus de 

seguridade (Internet BB)

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Modelo de 

Oferta 

tipicamente 

digital

- 3 opções

- Modularidade

- Possibilidade 

de customização

Régua de 

Relacionamento

Plataforma de 

Relacionamento, 

gerido pela BB 

Corretora, 

focado no ciclo 

de vida do 

produto e 

momentos 

relevantes do 

cliente

Estratégia

comercial

robusta

- Treinamentos

gamificados

- Ferramentas 

de apoio a 

venda

- Divulgação

on / off

Proposta de 

valor ampliada

Proposta de 

valor específica 

para cada linha 

de negócio, que 

expande público 

endereçável e 

insere inovações 

no portfolio

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Aumento da proposta de valor Seguros Rurais

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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●●●

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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SIMULAÇÃO E 
CONTRATAÇÃO

PORTABILIDADE 
ENTRE ENTIDADES

SIMULAÇÃO E 
RESGATE

CONSULTAS DE 
SALDO E EXTRATO

REAJUSTE DE 
CONTRIBUIÇÃO

REALOCAÇÃO DE 
FUNDOS

CANAL 1
SCORE

EXPERIÊNCIA (UX) Disponível simulação Ilha Digital Boa Boa Boa Boa Boa

PRODUTOS Todos Individual Individual (Multifundos) Todos exceto Tradicional Individual Individual

CANAL 2
SCORE

EXPERIÊNCIA (UX) Ruim Não disponível Ruim Ruim Ruim Ruim

PRODUTOS Individual / Júnior Não disponível Individual / Júnior Todos Todos (reajuste e aporte) Todos (futuras contribuições)

CANAL 3
SCORE

EXPERIÊNCIA (UX) Boa (Chatbot) | Não disponível Não disponível Não disponível Boa Não disponível Não disponível

PRODUTOS Brasilprev Fácil Não disponível Não disponível Todos exceto Tradicional Não disponível Não disponível

CANAL 4
SCORE

EXPERIÊNCIA (UX) Simples mas sem UX Boa Boa Ruim Boa Boa

PRODUTOS Individual e Júnior Individual Individual (Multifundos) Todos Individual Individual

CANAL 5
SCORE

EXPERIÊNCIA (UX) Boa (com carteira sugerida) Não disponível Não disponível Não disponível Não disponível Não disponível

PRODUTOS Todos os produtos Não disponível Não disponível Não disponível Não disponível Não disponível

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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VISUALIZAÇÃO CONSOLIDADA 

DA CARTEIRA DE SEGUROS

- Consultas

- Contratação 

- Acionamento de sinistros

- Acionamento de assistências

- Cancelamentos

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios

EVOLUÇÃO PLATAFORMA TECNOLÓGICA

TRADICIONAL

Construção

Especificação

Desenho

Testes

Implantação

Entrega de produtos ou funcionalidades

ÁGIL

Design

Desenvolvimento

Testes

Implantação

Design

Desenvolvimento

Testes

Implantação

Design

Desenvolvimento

Testes

Implantação

450 PROFISSIONAIS EM TI, 

40% EM DIGITAL

+ DE 20 TIMES ÁGEIS

FOCO NA EXPERIÊNCIA DOS 

CLIENTES E VENDEDORES
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INTEGRAÇÃO BATCH

REPLICAÇÃO DE BASES E 
SISTEMAS

COLIGADASCANAL

APIs

COLIGADAS - MICROSERVIÇOS

Custo Custo

BB CORRETORA

NOVOS CANAIS

NOVA PLATAFORMA TECNOLÓGICA – EVOLUÇÃO DE ARQUITETURA

+ DE 60 NOVOS SERVIÇOS DISPONIBILIZADOS VIA API

INVESTIMENTOS EM TI ACIMA DOS 200MM DE JAN A OUT

FlexibilidadeFlexibilidade

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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4,2 Milhões de contatos efetivos

800 Mil clientes com mais de uma abordagem efetiva

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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+ de 

10.000

clientes agendaram e receberam 
consultoria especializada em 
previdência

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Carteira sugerida

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Geinv

90% das avaliações de 

atendimentos GEINV tiveram 

nota máxima (5,0) 

+ 100 mil clientes 

Brasilprev atendidos

Em 2019, o foco foi entender o cliente e preparar a expansão de negócios
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Ampliar a estratégia de canais, clientes e produtos é o foco da Onda 3 
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Ampliar a estratégia de canais, clientes e produtos é o foco da Onda 3...

MAIS QUE Relacionamento

Demais

Previdência

Vida
Rural

Demais

Rural

Vida
Prev

Canais de aquisição

Demais

Mesa

Digital

Físico
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...assim como continuar fortalecendo as capacidades críticas em dados, TI & digital

Nova Arquitetura 
TI

Digital

Corretora

Seguros

Cap
Prev

Transformar

Otimizar

Expandir

Analytics

Demais

CLY

Compra

Churn
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Na Onda 4, vamos consolidar alguns ecossistemas relevantes
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B
a
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 B
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Inteligência analítica | Economia comportamental | Tecnologia digital

Na Onda 4, vamos consolidar alguns ecossistemas relevantes
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NOV2019

Obrigado
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Contatos

Rua Alexandre Dumas, 1671
Térreo – Ala B

São Paulo – SP – Brasil
04717-903

Telefone: (11) 4297-0730

www.bbseguridaderi.com.br
ri@bbseg.com.br

RI BB Seguridade

mailto:ri@bbseg.com.br

