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Editorial

A classificação entre as dez melhores matérias de mídia especializada em 
seguros no 1º Prêmio Nacional de Jornalismo em Seguros da Fenacor, 
conquistada pela reportagem “Reforma pode estimular Previdência 

Privada”, da edição 63 da Revista CVG-RJ, valida os investimentos feitos pela 
diretoria no aprimoramento de seus veículos de comunicação. É um verdadeiro 
prêmio para todos que se empenharam por essas melhorias, em especial, no ano 
em que o CVG-RJ comemora 50 anos de fundação.

Pela segunda vez finalista de uma premiação voltada ao jornalismo em segu-
ros, este veículo prova novamente sua relevância para a entidade – a primeira 
foi em 2007, no Prêmio Allianz Seguros de Jornalismo, sobre tema que, coinci-
dentemente, revisitamos este ano e também está entre as pautas desta edição: o 
genoma e sua relação com o Seguro de Pessoas.

Ao transformar em palavra escrita o que acontece no mercado de seguros e 
no segmento de Pessoas, as reportagens publicadas nestas páginas registram 
sua história em tempo real. E, mais que isso, ao promover debates sobre os te-
mas de interesse do setor, antecipando e desmistificando tendências, contribui 
para que os profissionais participem de forma cada vez mais consciente e qua-
lificada das decisões do complexo mercado ao qual se dedicam. A informação, 
afinal, é o melhor atalho para soluções eficientes.

Nesta última revista do ano, relembramos a programação do agora cinquen-
tenário CVG-RJ em 2016, mas também olhamos para o futuro. Com a promessa 
de um 2017 que encerrará o ciclo vicioso da crise econômica no Brasil, esta edi-
ção traz um pouco do que se pode esperar do próximo ano.

No segmento de Pessoas, que, segundo a Susep, cresceu 12,5% em 2016, o 
Universal Life deve entrar no radar dos corretores e seguradoras. O novo produ-
to pode ser um reforço de peso ao mercado diante da parcela da população que 
ainda não identifica no seguro um benefício palpável. Na Saúde Suplementar, a 
busca pela desjudicialização segue sendo tema central - e mostra que está longe 
de ser esgotado. Para os corretores, a tecnologia oscila entre aliada e ameaça.

O ano de 2017 reserva ainda muitos outros desafios que nem imaginamos. 
Mas estamos preparados, felizes em saber que o CVG-RJ começa, a partir de 
janeiro, os seus próximos 50 anos de atuação no mercado de seguros.

Agradecemos o apoio recebido de todos os associados, beneméritas e entida-
des representativas do setor, desejando a todos um Feliz Natal e um excelente 
Ano Novo!

Marcello Hollanda
Presidente do CVG-RJ

Coordenação editorial: VTN Comunicação Ltda.
Jornalista Responsável/Edição: Vania Absalão (Mtb 13.702)

Telefax: (21) 2215-6074; Celular: 99966-3089
e-mail: contato@vtncomunicacao.com.br

Reportagem: Dagoberto Souto Maior Júnior e Laís Muniz
Coordenação editorial: Vania Absalão

Diagramação: Sylvio Marinho
Revisão: Rafael Martins

Fotografia: Dalvino Santino e divulgação das seguradoras
Impressão: WalPrint
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Prêmio para 
o CVG-RJ



4
CLUBE VIDA EM GRUPO
Dezembro/2016 SU

MÁ
RIO

 

Revista

www.cvgrj.com.br N° 65 | DEZEMBRO DE 2016

Pu
bl

ic
aç

ão
 d

o 
C

LU
B

E 
V

ID
A

 E
M

 G
R

U
PO

 D
O

 R
IO

 D
E 

JA
N

EI
R

O

Clube Vida
Grupoem

OUVIDORIAS 
GANHAM IMPORTÂNCIA

NAS SEGURADORAS

ÁREA DE RH FAZ A DIFERENÇA 
AO CAPACITAR COLABORADORES

n XVII CONEC..........................................................................................5
n 50 anos em 1......................................................................................8
n RH: riqueza humana ........................................................................ 12
n Os números de 2016........................................................................ 16
n O caminho que leva à desjudicialização............................................ 18
n Genoma e ética no seguro de Pessoas.............................................. 20
n Saber ouvir....................................................................................... 22
n Mudanças no mercado..................................................................... 24
n Sociedade mais longeva................................................................... 26
n VI Enconseg...................................................................................... 27
n Artigo: Samy Hazan.......................................................................... 28
n Painel............................................................................................... 30
n Contos & Poesias com Aurelio Rodrigues.......................................... 33

Entrevista:  
Henrique 
Brandão

6

14

Universal Life: 
promessa de 
sucesso

11

Jornalistas 
premiados



5

O tema “Globalização: quais os ensinamentos?” guiou um 
dos painéis do XVII CONEC, realizado pelo Sincor-SP 
em outubro. Mediado pelo ouvidor do Sincor-SP, Octá-

vio Milliet, o debate contou com a participação do presidente do 
Conselho da HDI Seguros Brasil, João Francisco Silveira Borges 
da Costa, que mostrou aos congressistas um pouco do mercado 
internacional de seguros. Um dos destaques de sua apresentação 
foi a venda direta, que já alcança os 30% nos principais países do 
mundo. “Essa evolução tem aumentando de maneira significa-
tiva desde 2007, seja às custas de uma menor participação dos 
corretores e agentes ou de outros canais de venda”, disse.

Outra questão ressaltada foi o seguro no ambiente online. 
“Cada vez mais a ligação online é importante. Mas, geralmente, 
os clientes ficam insatisfeitos com essa experiência. Temos que 
melhorar nossas operações e processos digitais para levar isso a 
uma população que, cada vez mais, quer se relacionar por esse 
meio. É mais um método de se comunicar com os consumidores 
e não podemos menosprezá-lo”, advertiu.

Quem também percebeu a necessidade de se reinventar 
no ambiente online foi Luís Maurette, Head da América La-
tina da Willis Towers Watson. Segundo ele, para continuar 
nesse negócio, seguradores e corretores terão que se adaptar. 
“A nova geração foca no online, faz suas próprias pesquisas, 
confia nos dados da mídia e meio social, busca pelo autosser-

viço e valoriza a conexão com a empresa antes da decisão de 
compra e ao longo contrato”, afirmou. 

Na visão do executivo, atrair a geração Y é um grande desa-
fio. “Eles são inquietos, gostam de estruturas flexíveis. São eles 
que irão comprar seguros no futuro, e esperam que o compor-
tamento da indústria de seguros também mude”, apontou Luís.

Já Mauro César Batista, presidente do Sindseg-SP, aposta 
na união e na convergência dos profissionais do setor no de-
bate sobre a globalização e seus efeitos nos negócios. “Para 
criar produtos eficazes, é preciso analisar e produzir novos 
conceitos”, garante. 

O executivo pontua também que, querendo ou não, o cor-
retor está envolvido na era digital. “Muitas operações digi-
tais não são concluídas porque o fator humano também é de-
cisivo para a venda. Vivemos em um mundo absolutamente 
conectado e as pessoas precisam aproveitar isso. O corretor, 
muitas vezes, inicia ou conclui o negócio pelo WhatsApp, 
por ser rápido e interativo”, disse.

Já Renato Cunha Bueno, coordenador da Comissão de Gran-
des Riscos, Engenharia e Resseguros do Sincor-SP, ressaltou o 
quanto é importante ter uma profissão regulamentada e técni-
ca. “Desdenho um pouco desse monstro que nos assombra, que 
são os novos modelos de distribuição. O que o profissional deve 
fazer é encontrar seu talento”, revelou.

João Francisco 
Borges da Costa, 
presidente do 
Conselho da HDI 
Seguros Brasil; 
Octávio Milliet, 
do Sincor-SP; 
Luís Maurette, 
Head da América 
Latina da 
Willis Towers 
Watson; Mauro 
Cesar Batista, 
presidente do 
Sindseg-SP; e 
Renato Cunha 
Bueno, do 
Sincor-SP

XVII CONEC: 
globalização chegou ao seguro
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Entrevista | Henrique Brandão

O corretor deve participar como protagonista 
do processo de digitalização do mercado de 
seguros. Essa é a opinião do presidente do 

Sindicato dos Corretores e das Empresas Corretoras 
de Seguros do Rio de Janeiro (Sincor-RJ), Henrique 
Brandão. Segundo o executivo, é importante mostrar 
à sociedade que o atendimento qualificado desses 
profissionais não é sinônimo de abrir mão da agilida-
de e da tecnologia. Em entrevista à Revista CVG-RJ, 
ele afirma que a constante capacitação é o segredo 
para caminhar lado a lado com a inovação. Por isso, 
o Sindicato vem oferecendo cursos com professores 
de instituições renomadas, como a Fundação Getú-
lio Vargas (FGV) e a Universidade Federal do Rio de 
Janeiro (UFRJ), e espera uma participação mais ativa 
por parte desses profissionais daqui para frente.

O desenvolvimento tecnológico promove uma 
digitalização cada vez maior de processos e já sur-
gem, no mercado de seguros, empresas com o con-
ceito de venda totalmente online. Esse deve ser um 
motivo de preocupação para os corretores?

De forma alguma. O corretor pode e deve par-
ticipar, como protagonista, desse processo. Ele é o 
mais capaz para conduzir as vendas online com qua-
lidade, além de oferecer a necessária humanização 
na relação com o consumidor.

O que esses profissionais podem fazer para fi-
delizar seus clientes e continuar conquistando no-
vos segurados diante desse contexto?

Em primeiro lugar, prestar serviços cada vez 
mais qualificados. Somente o corretor de seguros 

Corretor
O entrevistado 
desta edição 
acredita que a 
relação entre 
os corretores 
de seguros 
e avanços 
tecnológicos, 
como a 
criação 
dos canais 
de vendas 
online, não 
precisa ser 
conflituosa 
– muito pelo 
contrário.

pode disponibilizar para o consumidor alguns dife-
renciais que permitem a contratação de um produto 
adequado às reais necessidades do segurado, seja 
por meio de vendas online ou basicamente presen-
ciais. O cliente bem atendido vai colocar o nome do 
corretor em um lugar de destaque da sua agenda, 
pois sabe que contará com ele em todos os momen-
tos, 24 horas por dia. Ninguém abre mão de uma 
assessoria qualificada, da consultoria de quem co-
nhece profundamente o produto ou serviço que está 
sendo adquirido.

De que forma o Sincor-RJ vem agindo para au-
xiliá-los na adaptação às mudanças em curso?

A diretoria do Sindicato tem investido forte para 
oferecer aos corretores de seguros do Rio de Janeiro 
todas as ferramentas necessárias para que o profissio-
nal esteja pronto para atuar neste novo mercado que 
surge. E as nossas principais ações, por proporciona-
rem efeitos mais imediatos e eficazes, são os cursos 
ministrados por grandes especialistas, de entidades 
como a Fundação Getúlio Vargas (FGV) e a Universi-
dade Federal do Rio de Janeiro (UFRJ). Infelizmente, 
a presença de corretores nesses cursos ainda está abai-
xo do que esperávamos. Mas tenho certeza de que 
logo esse quadro irá mudar, pois há uma necessidade 
latente da categoria por esse tipo de aprendizado.

O público jovem, sempre conectado, pode ser 
um desafio. Como combinar a tecnologia ao aten-
dimento diferenciado do corretor?

Corretores adoram desafios. Ainda mais quan-
do surge a oportunidade de mostrarmos aos jovens 

tecnologia?X



7

tecnologia?
que é possível obter qualidade sem abrir mão da 
agilidade, do uso de ferramentas tecnológicas, das 
redes sociais. O importante é ter a consultoria de 
um profissional que possa orientar esse jovem sobre 
as melhores coberturas disponíveis no mercado. E, 
afinal, todo esse processo conduzido por um cor-
retor pode ser feito sem que o jovem consumidor 
precise se deslocar até uma seguradora, ou “perder 
tempo” ao telefone, ou qualquer outra atividade ou 
ação que a nova geração abomina.

Com a criação de novas tecnologias, surgem 
também novos riscos. A oferta de seguro de riscos 
cibernéticos pelas seguradoras está crescendo? Al-
gum outro segmento vem demonstrando potencial?

Não podemos brigar contra as novidades tecno-
lógicas. Esse avanço é importante para todos, con-
sumidores, seguradoras e corretores. Mas é preciso 
saber o que caminha para ser disruptivo e o que usa 
a máscara da modernidade para burlar o consumi-
dor. Estamos atentos a isso e não deixaremos que a 
boa imagem do mercado seja arranhada por eventu-
ais aventureiros. Somos os representantes legais dos 
segurados e a eles devemos lealdade e a defesa dos 
seus interesses.

A ANS publicou em novembro resolução com 
regras para a venda online de planos de saúde. Qual 
é a sua opinião sobre o assunto?

Isso me preocupa. Entendo que, dependendo 
da forma como esse processo seja conduzido, ha-
verá o sério risco da temida “judicialização” da 
saúde suplementar se aprofundar e atingir um ní-
vel devastador.

O ano está acabando. Quais são as expectativas 
para 2017?

Será um ano melhor. A economia se recupera, 
ainda que de forma lenta, e isso se reflete no mer-
cado de seguros. A tendência é que, ao sair de um 
longo período de crise econômica, as pessoas inten-
sifiquem a procura por proteção para a sua vida e 
amparo para os familiares e o seu patrimônio. As 
empresas seguem a mesma tendência. Então, eu en-
tendo que vamos ter um 2017 bastante promissor 
para o nosso mercado. 

Deseja acrescentar alguma informação?
Apenas desejar a todos um Feliz 2017! Rogo a 

Deus para que seja, de fato, um ano de plena recupe-
ração da nossa confiança nos rumos do país, abala-
dos por tantos escândalos e crises.
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MARÇO
1 a 3 
Curso de fiança locatícia e garantia de aluguel 
oferecido pelo CVG-RJ e ministrado pelo espe-
cialista Guilherme Catarino. Como funcionam 
esses seguros, sua evolução como garantias, 
suas coberturas e limites de contratação, além 
de dicas de comercialização dos produtos, fi-
zeram parte da ementa. 

8 
Um evento especial do CVG-RJ em homena-
gem ao Dia Internacional da Mulher teve como 
tema “Autoconfiança - A convicção para agir”. 
A palestrante foi Maria Helena Monteiro, dire-
tora de ensino técnico da Escola Nacional de 
Seguros. Na ocasião, as mulheres homenagea-
das foram convidadas a se tornarem donas de 
suas escolhas, tanto na vida pessoal como na 
profissional. O almoço também marcou a con-
decoração do Clube PASI de Seguros por ter 
se tornado uma das beneméritas do CVG-RJ. 
Quem recebeu a placa foi Andrea Badia, ge-
rente regional da companhia no Rio de Janeiro.

8 a 29 
O Microsoft Excel também foi objeto de curso, 
com o professor Ricardo Simões, associado do 
CVG-RJ. As aulas incluíram conceitos básicos, 
fórmulas, formatação e ferramentas disponí-
veis no programa, fundamental para quem 
trabalha com seguros.

17
Conselheiro do Clube e colunista da Revista 
do CVG-RJ, o empresário Aurelio Rodrigues 
trouxe um pouco mais de lirismo ao mercado 
ao lançar o seu segundo livro de poesias, “Ver-
sos e Contos em Versos”, na Mapfre Seguros. 
A seguradora patrocinou a obra e tem um his-
tórico de parceria com o autor há mais de 15 
anos.

Relembre a 
programação do 
Clube Vida em Grupo 
do Rio de Janeiro 
(CVG-RJ) no ano de 
seu cinquentenário

EM1
50

ANOS
Clube 

GrupoemVida

RJ
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ABRIL
7
Embalados pelo tema “Rumos e sus-
tentabilidade da Saúde”, o presidente 
do CVG-RJ e o vice-presidente, Carlos 
Ivo Gonçalves, participaram do Fórum 
ASAP 2016. O evento, que aconteceu em 
São Paulo, reuniu cerca de 500 profissio-
nais do segmento de saúde.

18
A 61ª edição da Revista CVG-RJ trouxe 
cobertura da homenagem do Clube ao 
Dia da Mulher, além de projeções do 
mercado de Pessoas para 2016, entrevista 
com presidente da CNseg, Marcio Corio-
lano, e a atuação do PASI no mercado de 
construção civil.

25
Marcio Coriolano foi homenageado em 
almoço oferecido pelo CVG-RJ no restau-
rante Cais do Oriente, no Rio. O executi-
vo ministrou a palestra “O atual cenário 
e as perspectivas do mercado de segu-
ros” e recebeu o título de sócio honorá-
rio do CVG-RJ. Outros dois importantes 
representantes de entidades receberam o 
mesmo título: Roberto Santos, presiden-
te do Sindseg-RJ/ES, e Robert Bittar, pre-
sidente da Escola Nacional de Seguros.  

MAIO
3 a 24
Diante do grande sucesso alcançado, o 
curso de Excel teve direito a repeteco 
em maio.

17
Em comemoração ao Dia Mundial do 
Seguro, o CVG-RJ convidou a presidente 
da FenaSaúde, Solange Beatriz Palheiro 
Mendes, para falar sobre saúde suple-
mentar. De acordo com a palestrante, os 
principais motivos da perda de benefici-

ários de planos de saúde no ano passado 
e no início de 2016 foram a retração do 
emprego formal e do PIB no período. Do 
conselheiro do CVG-RJ, Danilo Sobrei-
ra, ela recebeu o troféu Dia Mundial do 
Seguro do Clube e a tradicional placa 
de agradecimento pela participação no 
almoço. O Dia das Mães também foi re-
lembrado, traduzido por um poema do 
conselheiro Aurelio Rodrigues. 

JUNHO
7 a 9 
O CVG-RJ promoveu um curso de Pre-
vidência Privada com a especialista Kely 
Gallego, gestora de Relacionamento Em-
presarial em Previdência da Icatu Segu-
ros. Os participantes aprofundaram co-
nhecimentos sobre Previdência no Brasil, 
Previdência Privada, técnicas de vendas 
e remuneração dos corretores.

28
O mercado de seguros fluminense, as-
sim como de outros estados do país, 
compareceu em peso às comemorações 
dos 50 anos do CVG-RJ. As festivida-
des, que começaram com a tradicional 
missa de ação de graças na parte da 
manhã, deram lugar a um coquetel no 
restaurante Cais do Oriente, marcado 
por muita emoção e reconhecimento à 
entidade e aos profissionais que já esti-
veram à frente dela. Em nome de todos 
eles, o fundador e primeiro presidente 
do Clube, Minas Mardirossian, recebeu 
uma medalha de Honra ao Mérito, que, 
a partir deste ano, será entregue em to-
dos os aniversários da entidade. A ce-

rimônia contou também com a entrega 
de troféus às 26 empresas beneméritas 
e aos 30 ex-presidentes do Clube, sendo 
alguns em memória.

29
Um dia após as comemorações, o presi-
dente e o vice do CVG-RJ foram ao en-
contro da diretoria da Bradesco Seguros, 
em São Paulo, para estreitar relaciona-
mento. Participaram da reunião: Randal 
Zanetti, presidente, Marco Antonio Gon-
çalves, diretor comercial geral, Francisco 
Rosado, diretor comercial de rede, e Ale-
xandre Nogueira, diretor de marketing.

JULHO
20
O CVG-RJ marcou presença na cerimô-
nia de posse da nova diretoria da Acon-
seg-RJ, no Museu de Arte Moderna do 
Rio (MAM). Compareceram o presidente 
e o vice-presidente do Clube, além dos 
diretores Sergio Ricardo Magalhães de 
Souza e Wellington Costa.

26
A diretoria executiva do CVG-RJ prestou 
homenagem aos sócios fundadores, dan-
do continuidade às comemorações de 50 
anos da entidade. A placa, apresentada 
aos presentes após a reunião do Conse-
lho Consultivo, foi idealizada pelo con-
selheiro Ademir Marins.1
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AGOSTO
24
O CVG-RJ recebeu homenagem pelo 
seu aniversário de 50 anos. O diretor 
da sucursal RJ da Porto Seguro, Sérgio 
Mendonça, entregou placa alusiva aos 
feitos do cinquentenário em nome da 
companhia.

SETEMBRO
21
“O Genoma, o Seguro e a Previdência” 
foi tema do Café com Seguro, promovi-
do pela ANSP e apoiado pelo CVG-RJ. 
A abertura ficou por conta do diretor 
da instituição, José Américo Peón de 
Sá, e moderação de Marcello Hollanda. 
A cobertura completa você encontra na 
página 8 desta publicação.

29
Batizada este ano como 
“Entidades Destaque de 
Seguros – 50 Anos do 
CVG-RJ”, a tradicional 
premiação da entidade 
prestigiou a parceria en-
tre o Clube e os órgãos 

de representação do 
mercado, que cami-
nharam ao seu lado 
desde a sua funda-
ção, em 1966. A 40ª 
edição do prêmio 
entregou 14 estatue-

tas do Oscar do Seguro. 
O evento, que aconteceu 
no Hotel Windsor Gua-
nabara, foi ainda palco 
do lançamento do livro 
comemorativo dos 50 
anos do CVG-RJ. O pre-
sidente Marcello Hollan-
da registrou o momento 
com uma breve prévia do 
que trazem as 84 páginas 
históricas da publicação: 
“a trajetória da entida-

de contextualizada aos 
mais importantes acon-
tecimentos do mercado 

segurador, da política e 
da economia brasileiras 
e até mesmo do mundo”.

OUTUBRO

4
Previdência e flexibilização da CLT es-
tiveram em debate na 63ª Revista CVG-
-RJ. Quais serão os reflexos das reformas 
para o mercado de seguros? Este foi o 
grande questionamento da publicação.

12
A diretoria enviou uma mensagem es-
pecial aos corretores de seguros flumi-
nenses, cumprimentando-os pelo Dia 
do Corretor de Seguros. “O CVG-RJ 
tem dedicado parte de seu portfólio 
de cursos aos corretores, pois entende 

a importância deste profissional não 
só na comercialização, mas também na 
aproximação com o segurado. Nossos 
cumprimentos pela data”, registrou o 
presidente do CVG-RJ. Acompanhado 
do vice-presidente Carlos Ivo Gonçal-
ves, Hollanda também prestigiou o 
XVII CONEC, tendo participado dos 
fóruns de debates. 

NOVEMBRO
10 
O presidente do CVG-RJ foi responsá-
vel pela entrega de três dos troféus do 
Prêmio Cobertura Performance 2016, 
em São Paulo.

DEZEMBRO
10
A 17ª edição da tradicional feijoada de 
confraternização de final de ano do Clu-
be reúne os profissionais do mercado no 
Hotel Sheraton Rio. O ritmo é de mú-
sica ao vivo, recreação infantil e visita 
do Papai Noel, que distribui presentes 
às crianças.
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“A discussão sobre a reforma na 
Previdência Social em curso no go-
verno deverá estimular os brasilei-
ros a se informarem melhor acerca 
da aposentadoria”. Assim começa a 
matéria da 63ª Revista CVG-RJ que 
ficou entre as dez finalistas da Mídia 
Especializada no Prêmio Nacional 
de Jornalismo em Seguros da Fede-
ração Nacional dos Corretores de 
Seguros (Fenacor). Os vencedores 
nessa e em outras cinco categorias 
– Mídia impressa, Televisão, Rádio, 
Webjornalismo e Prêmio Especial 
Corretor de Seguros – foram conhe-
cidas em novembro, no Teatro Mai-
son de France, no Rio de Janeiro. 

O objetivo da premiação, lançada este ano, tem tudo a 
ver com a frase inicial de nossa reportagem: reconhecer os 
profissionais de imprensa que disseminam a cultura secu-
ritária no Brasil e contribuem, assim, para que a população 
se mantenha bem informada sobre esse mercado. Entre 491 
trabalhos inscritos de todas as regiões do país, foram sele-
cionados apenas 60 finalistas, que participaram da cerimô-
nia junto a autoridades, corretores de seguros e dirigentes 
do setor. Entre eles, a jornalista Laís Muniz, redatora da Re-
vista CVG-RJ e autora da reportagem classificada. 

O presidente do Clube, Marcello Hollanda, declarou, na 
ocasião, sentir-se extremamente orgulhoso pela conquista 
da publicação da entidade, que vem estimulando com tan-
ta dedicação. “Nesta segunda gestão, a diretoria do CVG-
-RJ aumentou o número de edições da revista de três para 
cinco edições anuais, de maneira a torná-la ainda mais 
atualizada e informativa”, conta. A mudança também foi 
editorial: as reportagens veiculadas têm se tornado cada 
vez mais críticas ao que acontece no segmento e abordado 
temas relacionados também à sua relação com a sociedade 
e a economia em geral. 

“A imprensa tem um papel fundamental na desmistifi-
cação do seguro, e perceber que estamos contribuindo com 

o sucesso dessa missão é muito gratificante”, comemora 
Hollanda, que também parabeniza a Fenacor pela iniciati-
va. A Confederação Nacional das Seguradoras (CNseg) e a 
Escola Nacional de Seguros também apoiaram a realização 
do Prêmio, que agraciou, ao final da noite, 18 jornalistas. Os 
ganhadores receberam um total de R$ 270 mil, o que faz do 
certame um dos maiores do Brasil voltados à imprensa. 

Outra boa notícia é que a Federação já prepara a se-
gunda edição da premiação para 2017.  “O seguro é um 
instrumento de inclusão social e estabilidade econômi-
ca, que gera mais de R$ 800 bilhões em reservas e 6% 
do PIB nacional. Isso viabiliza investimentos de longo 
prazo e fomento ao desenvolvimento econômico. Com 
o prêmio, queremos chamar a atenção da imprensa para 
essas questões, assim como outros assuntos relaciona-
dos que mexem com o dia a dia das pessoas, como os 
cuidados necessários antes de contratar seguros ou as 
modalidades que podem ajudar em momentos de difi-
culdades, como as opções de vida ou educacional”, ex-
plicou o presidente Armando Vergilio. 

Os vencedores por categoria podem ser consultados no 
site www.fenacor.org.br. 

Jornalistas 
premiados

Reportagem da 
Revista CVG-RJ 
sobre Previdência foi 
uma das finalistas 
do Prêmio Nacional 
de Jornalismo em 
Seguros da Fenacor

11

Marcello Hollanda, Laís Muniz, 
Vania Absalão e Carlos Ivo Gonçalves

Armando Vergilio, 
presidente da Fenacor
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Em tempos de crise, a gestão de pessoas é peça 
fundamental no mercado segurador. Para en-
frentar tantos desafios, é necessário um profis-

sional ainda mais qualificado, que entenda o produto 
e o que o consumidor deseja do seguro. Nessa prepara-
ção, a área de Recursos Humanos faz a diferença.

Os profissionais de RH do mercado de seguros de-
vem saber entregar resultados, ter conhecimento técni-
co adequado ao seu nível, ter visão estratégica e capa-
cidade de aliar isso tudo ao elemento humano. Essa é a 
opinião do diretor de Ensino Superior da Escola Nacio-
nal de Seguros, Mário Pinto: “ele tem que ter o ‘drive’ 
para o business”. 

Em qualquer segmento, a correta gestão de recursos 
humanos pode resultar em novos negócios. “Ao capaci-
tar colaboradores a entender as necessidades do cliente 
final e oferecer-lhe as soluções mais adequadas, o RH 
faz com que as seguradoras tenham melhor desempe-
nho. O risco da área de seguros é a falsa ‘comoditiza-
ção’, com ofertas de produtos padronizados. Quando 
o profissional bem preparado é percebido como um 
apoio ao cliente, isso potencializa as vendas e fideliza o 
comprador”, explica Mário.

Na opinião de especialistas, o bem-estar dos fun-
cionários é fundamental para se reduzir o turn over, 
absenteísmo e outros indicadores-chave para o bom 
desempenho. Hoje, um treinamento bem feito é objeto 
de desejo, mas considerado caro pelas empresas. “Mas 
ficar perdendo talentos para o mercado compromete os 
resultados de qualquer negócio”, lembra Mário.

Luiz Antonio Nunes da Silva, do Ibmec, ressalta que 
a situação do mercado de seguros, apesar de seu cresci-
mento, é preocupante com relação à mão de obra. “Pro-
fissional qualificado é vital para a inovação. Só através 

da educação seremos capazes de gerar o conhecimento 
para promover a inovação necessária”, diz.

Mas quais são as preocupações do  Recursos Huma-
nos de uma empresa de seguros para alavancar vendas, 
trazer novos negócios e qualificar funcionários? Trei-
namento, treinamento e treinamento, respondem os 
profissionais acostumados a lidar com um segmento 
tão competitivo. A acomodação ao sucesso de ontem 
é o primeiro passo para a derrocada. Lançar desafios, 
compreender o cenário da empresa, ajustar seus cola-
boradores a uma realidade em transformação radical, 
mantendo-os motivados e centrados no negócio, são a 
base para uma empresa melhor.

“O RH pode contribuir para novos negócios em 
todo o seu processo, desde contratar profissionais com 
perfil voltado para uma visão de negócios até o investi-
mento em treinamento e desenvolvimento. Além disso, 
é fundamental investir em boas soluções de comuni-
cação, com informações estratégicas e relevantes, e ter 
uma liderança preparada, a fim de influenciar todos 
os colaboradores para o resultado em novos negócios. 
A área pode contribuir para o relacionamento com o 
cliente através de um aculturamento do público interno 
voltado para a sua satisfação”, afirma Patrícia Pacheco, 
diretora da Associação Brasileira de Recursos Huma-
nos (ABRH-RJ). 

De acordo com a presidente da Comissão de RH da 
CNseg e diretora de RH e Sustentabilidade da SulAmé-
rica, Patricia Coimbra, o olhar treinado para identificar 
oportunidades é desenvolvido por meio de duas fren-
tes: o alinhamento com a estratégia da companhia, pois 
é necessário avaliar criticamente que tipo de iniciativa 
pode gerar valor efetivo para o negócio, e a atualização 
constante do profissional, que deve acompanhar ten-

RIQUEZA
HUMANA

‘
Em um mercado cada vez mais desafiador, RH é fundamental 

por oferecer treinamento e capacitação a colaboradores

 “Quando o 
profissional 

bem preparado 
é percebido 

como um apoio 
ao cliente, isso 
potencializa as 

vendas e fideliza 
o comprador” 

Mário 
Pinto
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dências, aprofundar expertise e investir em networking. 
“Em ambas as frentes, há uma série de ações que o RH 
pode promover para alavancar essa cultura de inova-
ção dentro da empresa”, ressalta.

Na prática, Patrícia lembra como bom exemplo o 
caso da SulAmérica, que conseguiu motivar seus fun-
cionários e tirar disso um resultado positivo. A empresa 
adotou a estratégia de alinhamento constante com os 
colaboradores, com treinamentos, liderança ou comuni-
cação corporativa. Eles precisavam entender para onde 
caminhava a companhia, para que pudessem se enga-
jar nos processos de inovação e compreender o próprio 
papel para o sucesso e a sustentabilidade do negócio. 

Exemplo de iniciativa nesse sentido é a divulgação 
trimestral dos resultados financeiros por meio de um 
vídeo com o presidente e o estímulo à participação dos 
funcionários na Teleconferência de Resultados, na qual 
analistas de mercado tiram dúvidas sobre o recém-di-
vulgado balanço junto aos executivos da SulAmérica, 
além da realização de encontros presenciais entre inte-
ressados e executivos para esclarecimento de dúvidas 
sobre a estratégia da companhia. 

“Os resultados vieram em seguida. Uma pesquisa 
interna realizada com 400 colaboradores em maio de 
2016 – mês seguinte à divulgação dos resultados do pri-
meiro trimestre – revelou que 91% assistiram ao vídeo 
do presidente. Ao serem perguntados sobre a contribui-
ção do vídeo para o entendimento sobre o negócio da 
SulAmérica, 62% dos participantes declararam que o 
vídeo “superou muito” ou “superou” as expectativas, 
conta Patrícia.

Tomando as medidas certas e ajustando seus pro-
fissionais a um mercado cada vez mais exigente, a se-
guradora ou corretora obtém o resultado procurado: o 

bom relacionamento com o cliente, traduzido em bons 
negócios. Se cada corretor e funcionário de seguradora 
conhecer seu produto e serviço, saberá adequar suas ca-
racterísticas para cada tipo de usuário. Como reconhe-
cer que a engrenagem está funcionando perfeitamente? 
“Quando o RH tem sucesso ao sensibilizar seus cola-
boradores de que o serviço é único para cada cliente, 
ainda que exista um número finito de soluções ‘na pra-
teleira’ da empresa”, explica Mário.

Com o treinamento correto, um profissional pode 
não só atender como também inovar e apresentar no-
vas soluções, desafio cada vez maior em um mercado 
globalizado. Os especialistas lembram que o mercado 
de seguros ainda é fechado. Em 2007, com a abertura 
do mercado de resseguros, vários players passaram a 
operar no país em busca de oportunidades, porém, sua 
atuação é essencialmente garantir o risco que as segura-
doras assumem. O que quer dizer que dependem dos 
níveis de produtos que as seguradoras brasileiras estão 
dispostas a subscrever. “O mercado segurador requer 
soluções inovadoras, e para isso a educação tem papel 
fundamental”, afirma Luiz Antonio Nunes.

Em todos os momentos, principalmente nas horas 
de crise, o RH das empresas de seguro deve, de acordo 
com os principais profissionais do setor, ser um suporte 
para as políticas que tiverem que ser adotadas pela or-
ganização. Precisa incentivar a fazer mais com menos, 
a otimizar processos, a estar perto dos executivos para 
idealizar, orientar ou corrigir o rumo de uma iniciativa. 
O desafio é ter um conhecimento macro sobre o negó-
cio, para estar ao lado dos líderes da empresa, ser um 
parceiro para o líder de negócios, com visão de serviços 
que se adapta às necessidades e condições da organiza-
ção a que pertence.

‘
Patricia 
Coimbra, da 
Comissão de 
RH da CNseg

Patrícia 
Pacheco, da 
ABRH-RJ

“O RH pode 
contribuir para 
o resultado em 
novos negócios 

em todo o 
seu processo, 

desde contratar 
profissionais com 

perfil voltado 
para uma visão 
de negócios até 
o investimento 

em treinamento e 
desenvolvimento” 

Patricia 
Pacheco
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Num ano em que o mercado precisa de produtos novos 
para avançar ainda mais e ajudar a superar a crise eco-
nômica, uma das maiores apostas do setor de seguros é 

o Seguro Universal, ou Universal Life, espécie de seguro de vida 
tradicional que traz também características de uma aplicação fi-
nanceira. É como poupar e estar segurado ao mesmo tempo, além 
de oferecer muitas outras facilidades ao segurado.

Ainda em fase de regulamentação pela Superintendência de 
Seguros Privados (Susep), por sua versatilidade e características 
únicas, a opinião dos especialistas é que o Seguro Universal tenha 
um imenso espaço a ocupar. Em números, segundo estimativas, 
há mais de 100 milhões de brasileiros sem seguro ou com seguro 
abaixo do nível ideal: potencialmente, existe um mercado equiva-
lente a R$ 20 bilhões para ser explorado pelo Universal Life. Para 
se ter uma ideia, a poupança acumula R$ 1,9 trilhão ao ano, mes-
mo sem contar com um canal de venda específico. 

O Seguro Universal é desafiador também para o corretor, peça 
fundamental em sua inclusão e comercialização. O profissional 
será necessário como impulsionador de vendas, um canal espe-
cializado que vai esclarecer o consumidor sobre as vantagens do 
produto. O Universal Life combina acumulação com seguro de 
vida tradicional, mas, alertam os analistas, não deve ser confundi-
do com VGBL e PGBL. Nestes, o evento gerador é a sobrevivência 
do segurado/participante. No Universal Life, o evento gerador de 

pagamento de indenização é a morte do 
segurado. Nesse novo modelo, o capital 
segurado é composto por duas parcelas. 
Uma de acumulação e outra equivalen-
te a um seguro de vida tradicional. No 
caso de morte do segurado, o beneficiá-
rio recebe as duas parcelas. 

Novidade para o mercado brasileiro, 
o Universal Life é um sucesso nos mer-
cados onde foi implantado. Nos EUA, 
por exemplo, representa 45% do mer-
cado de vida individual. O produto é 
comercializado em muitos países, alguns há bastante tempo, com 
boa aceitação dos consumidores. Desta forma, a expectativa é de 
que o sucesso se repita no Brasil.

Segundo a Susep, a perspectiva é que, na visão do consumidor, 
o fato de o produto ter uma parcela de acumulação e a possibi-
lidade de resgate é uma vantagem. É muito comum o segurado 
lamentar o fato de ter pago o seguro por anos e não ter nenhum 
direito ao resgate, devido à dificuldade no entendimento do me-
canismo do regime financeiro de repartição simples. Os seguros 
resgatáveis, como o Universal Life, reduzem essa sensação de pre-
juízo. É importante ressaltar que, naturalmente, não é a totalidade 
de prêmios pagos que pode ser resgatada pelo consumidor.

O seguro de vida 
Universal Life, nova 
modalidade, promete 
aumentar os negócios 
do segmento de Vida

PROMESSA 
DE SUCESSO

Outra 
vantagem 

do Universal 
Life é a 

customização. 
Dependendo 
de como o 
mercado 

estruturar 
os produtos, 

poderá 
haver 

flexibilização 
no valor e 

periodicidade 
dos prêmios
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A proposta que ainda está em avaliação na Susep traz algumas 
alterações que prometem adaptar o produto ao mercado nacional. 
A versão brasileira traz, por exemplo, a cobertura por invalidez. 
Outros pontos importantes são a flexibilidade, que permite ao 
segurado utilizar o capital acumulado para pagar parcelas dos 
prêmios, em caso de necessidade, e até participar dos resultados 
financeiros, e a portabilidade.

Por outro lado, um dos desafios a ser vencido é a forma de tri-
butação do novo produto. O mercado já trabalharia com a hipótese 
de o Governo não ceder nessa questão, para obter recursos em ra-
zão da crise econômica.

O que diferencia o Universal Life dos outros produtos dispo-
níveis nas prateleiras das seguradoras é o componente de acumu-
lação. A maioria dos seguros de vida disponíveis no mercado bra-
sileiro é estruturada no regime financeiro de repartição simples, e 
não contempla resgates. Há também os seguros de vida estrutu-
rados no regime de capitalização, que formam uma reserva espe-
cífica com o objetivo de nivelar o prêmio ao longo da vigência do 
seguro. No caso do Universal Life, a reserva acumulada compõe o 
capital segurado total e não se destina a nivelar prêmios.

Outra vantagem do Universal Life será a customização, poden-
do atender aos segmentos e clientes de diversas formas. Dependen-
do de como o mercado estruturar os produtos, poderá haver flexi-
bilização no valor e periodicidade dos prêmios. Além disso, uma 

vez que haverá o componente de acumu-
lação, os segurados, a partir das opções 
oferecidas pelas seguradoras, irão poder 
avaliar as opções de aplicação dos recur-
sos que melhor se adequem ao seu perfil. 
É importante ressaltar que o produto ain-
da não está regulamentado e que ainda 
não estão definidos todos os detalhes ao 
seu respeito.

O envelhecimento da população bra-
sileira também ajudará na implementa-
ção do novo seguro, segundo especia-
listas. Algumas características do Universal Life se encaixam nas 
necessidades da população mais idosa, em virtude da acumulação 
de reserva em longo prazo. A longevidade ajudará na conscientiza-
ção de que, além de uma previdência privada, o consumidor pos-
suirá um seguro por acumulação e provisão por um tempo maior.

Como todos os desafios a serem vencidos e ajustes a serem fei-
tos, a expectativa geral com o Universal Life é ampliar a venda do 
seguro de vida no país e, em curto prazo, aumentar a penetração e 
a carteira do segmento no país. Para os profissionais do mercado, 
o produto completa o leque da linha de seguros de Pessoas e pode 
ajudar a atingir os consumidores que hoje não fazem seguro de 
Vida por não identificarem um benefício palpável.

PROMESSA 
DE SUCESSO

O que 
diferencia o 

Universal Life 
dos outros 

produtos é o 
componente de 

acumulação. 
A maioria 

dos seguros 
de vida 

disponíveis 
no mercado 
brasileiro é 
estruturada 
no regime 

financeiro de 
repartição 

simples, e não 
contempla 
resgates
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O ANO

SIM

Depois de 
um período 

difícil, 
mercado 
espera 

crescimento 
para 2017 
de olho na 

votação das 
reformas
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V ocê pode escolher os núme-
ros - FMI, Banco Central, setor 
de Seguros -, o resultado será o 

mesmo: 2017 será melhor. Não que isso 
seja vantagem, diante do 2016 que o 

Brasil e o mundo tiveram -  com im-
peachment, eleição de Donald Trump, 

instabilidade econômica - mas é um 
alento. Os últimos números do ano vieram 

piores. O resultado do PIB do terceiro trimestre 
decepcionou, e o mercado já trabalha com cresci-
mento quase nulo ou estagnação do PIB para o 
próximo ano. Apesar de tudo, para a maioria dos 
analistas, o círculo vicioso deste ano termina em 
2017, e isso inclui o segmento de Seguros, que 
já tinha bons números e tem tudo para manter 
o bom ritmo. Mas é preciso inovar, investir em 
treinamento, fidelizar.

De acordo com as estatísticas da Supe-
rintendência de Seguros Privados (SUSEP), 
órgão fiscalizador e regulador do mercado 
de seguros, o faturamento do mercado apre-
sentou aumento nominal de 7,2% (09/2016) 
sobre o mesmo período do ano anterior. Des-
contada a inflação acumulada em 2016 (IPCA) 

de 9,3%, o faturamento real decresceu 2,0%. 
Foram mais de R$170 bilhões arrecadados no 

acumulado do ano. O seguro de pessoas teve 
crescimento nominal de 12,5%, com destaque para 

os planos de cobertura individual, 28,2% superior 
ao mesmo período de 2015, e os planos VGBL, gran-

des propulsores do crescimento do mercado com uma 
variação nominal na arrecadação de prêmios de 17,8% no 

acumulado do ano, até setembro.
“Pode ser uma oportunidade para o mercado de segu-

ros? Sim, eu acredito.
Quando todos derramam lágrimas, podemos ter duas atitudes: 

vamos ser solidários e chorar juntos ou enxergar que pode ser uma 
boa oportunidade de vender lenços”, analisa Luiz Antonio Nunes 
da Silva, Professor do Ibmec e da Escola Nacional de Seguros.

Num almoço com investidores em novembro, o ministro da 
Fazendo, Henrique Meirelles, deu o tom em sua apresentação “O 
Brasil no caminho da Recuperação”.  Ao longo de 30 minutos, 
mostrou números da economia brasileira nos últimos dez anos 
e uma projeção até 2025. Disse que o país pretende investir 269 
bilhões de dólares até 2019 em infraestrutura. As prioridades se-
rão: combustível e gás, energia elétrica e telecomunicações. Dias 
depois, o Governo reduziria a previsão para o PIB em 2017, mas 
o tom ainda é otimista. “Temos que fazer nossa lição de casa e 
aí estaremos prontos. Temos que preparar a economia brasileira 
para os ciclos naturais que devem surgir “, disse Meirelles. O prin-
cipal motivador para a esperança na recuperação econômica é a 

confiança na aprovação das reformas 
econômicas propostas pelo Governo.

No setor de seguros, o céu tam-
bém está limpando. As principais 

projeções apontam crescimento de 6% 
a 7% para a indústria de seguro. Superior 

ao que o setor registrou em 2016, crescimen-
to de 5%. A Carta de Conjuntura do Setor de 

Seguros, do Sincor-SP, prevê crescimento nominal 
do setor de 10%, com PIB crescendo quase 1,5% e inflação de 
5%. Tudo, claro, se as variáveis econômicas principais, como o 
nível de emprego, forem resolvidas.

Para Luiz Antônio, a retomada da economia deve ocorrer 
em 2017, com expectativa de crescimento para 2018, o que im-
pulsionará o setor de seguros, com os investimentos em infraes-
trutura, dando oportunidade a negócios em seguros de risco fi-
nanceiros e outros ramos, com seguros de riscos de engenharia, 
seguros de pessoas (vida e acidentes) e planos de saúde.

“As seguradoras precisam fazer o dever de casa, buscar en-
tender a sociedade, pessoas/empresas, ouvir também os corre-
tores de seguros, para levantar seus novos riscos, desenvolven-
do produtos para esta nova demanda”, afirma Luiz Antonio.

O mercado segurador vem sendo apontado como uma das 
principais forças para alavancar a economia – mantendo a tra-
dição. Mesmo com a crise, o setor segue em alta, e hoje repre-
senta 6,2% do PIB do Brasil, segundo o Relatório de Sustenta-
bilidade do Setor de Seguros da Confederação Nacional das 
Empresas de Seguros (CNseg). Em 2011, a representatividade 
do setor na economia era de 4,98%. Nas agências internacio-
nais de análise de risco, a previsão é que o risco do mercado 
em 2017 será mediano, ligeira melhora com relação em 2016. 

De acordo com o professor Gilvan Cândido da Silva, coorde-
nador do MBA de Previdência Complementar da FGV, a econo-
mia em crise de 2016 afetou fortemente o setor de seguros, prin-
cipalmente os ramos de automóveis e residencial, mas indica que 
2017 será o início de uma recuperação. Segundo ele, a expectativa 
é que a economia volte a ter ligeira melhora, com crescimento 
de algo em torno de 1%, e que reformas importantes, como a da 
Previdência, podem trazer estímulo ao crescimento do segmen-
to. “As mudanças que devem ser aprovadas na Previdência, por 
exemplo, aumentando a vida econômica ativa dos brasileiros, 
podem fazer com que aumente a procura por planos que garan-
tam uma aposentadoria mais tranquila, como VGBL”, diz.

Para o presidente da CNseg, Marcio Serôa de Araujo Co-
riolano, os avanços em 2017 dependem de fatores como a am-
pliação do seguro-garantia para obras públicas, e concorda que 
reforma importantes, como a reforma da previdência social e a 
aprovação do seguro de vida universal, que combina coberturas 
de previdência, também trarão boas novas. O mercado aguarda 
com expectativa o desenvolvimento de eventos como a votação 
da PEC dos gastos públicos do governo, para a manutenção do 
ritmo do crescimento.

“As seguradoras 
precisam fazer o dever de 

casa, buscar entender a sociedade, 
pessoas/empresas, ouvir também os 
corretores de seguros, para levantar 
seus novos riscos, desenvolvendo 
produtos para esta nova demanda”

Luiz Antonio Nunes, 
Ibmec
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O desequilíbrio entre o coletivo e o individual é o grande 
“X” da questão que envolve a judicialização observada 
em diversos segmentos da economia e do mercado de 

seguros. Segundo o titular da Secretaria Nacional do Consumi-
dor (Senacon), há 110 milhões de processos em andamento no 
Brasil atualmente. Do total, estima-se que 30% tiveram origem 
na defesa do consumidor - ou seja, um processo a cada dois habi-
tantes. “Isso demonstra um grande atraso para fazer justiça. Para 
alcançar a cidadania, um primeiro e urgente passo é reduzir a 
judicialização”, afirma. Ele acredita que um canal de comunica-
ção com todos os órgãos de defesa do consumidor e tribunais de 
justiça pode ser usado como solução alternativa de conflitos.

Esse e outros caminhos para reverter o cenário de sucessivas 
batalhas jurídicas entre consumidores e prestadores de serviços 
foram apontados durante a 6º Conferência de Proteção do Con-
sumidor de Seguros, promovida pela Confederação Nacional 
das Seguradoras (CNseg). A presidente da Federação Nacional 
de Saúde Suplementar (FenaSaúde), Solange Beatriz Palheiro 
Mendes, afirmou que é fundamental discutir o assunto em um 
encontro voltado ao consumidor: “Esse processo não promove 
equidade nem ganhos de direitos e beneficia apenas um indiví-
duo. O caminho para revertê-lo passa pela informação ao cida-
dão e ao magistrado. Queremos instigar uma reflexão sobre o 
direito individual se sobrepondo ao coletivo, e propor um olhar 
sobre a desconsideração de políticas públicas já firmadas”.

Seu colega de painel, Ricardo Morishita, presidente do Ins-
tituto de Pesquisas Jurídicas e Sociais (IPJUS), reiterou que o 

conflito entre o coletivo e o individual é muito presente - e des-
vantajoso - para a sociedade. “Quando prevalece o individual, 
quem perde é o coletivo. E, quando ganha o coletivo, perece o 
individual. É difícil avaliar o que está correto e o que não está, 
mas essa decisão cabe à sociedade. Por isso, ela deve ser infor-
mada de dados e permeada por decisões de valor”, explicou. 
Olhando por um outro lado, o médico Gonzalo Vecina defen-
deu a criação de varas especializadas em saúde nos tribunais, 
processo que já está em curso. “A decisão final não pode ficar 
nas mãos apenas do juiz”, disse.

Já sob o ponto de vista do desembargador do Tribunal de 
Justiça do Estado do Rio de Janeiro (TJ-RJ) Werson Rêgo, a ju-
dicialização é uma conquista social, por meio da qual o cida-
dão busca a concretização do seu direito por meio da justiça. 
“O problema é o vazio que deixa nos outros poderes. O Estado 
promete muito e as demandas são infinitas, mas os recursos são 
finitos. Quando o juiz decide em benefício de um consumidor, 
impacta diretamente o universo de consumidores que não estão 
nos autos do processo. É o privilégio de um que será pago por 
todos”, pondera.

Além disso, de acordo com a FenaSaúde, muitos recursos 
judiciais exigem itens médicos de marcas específicas, descon-
siderando a relação custo-benefício; questionam coberturas 
não previstas no contrato firmado entre as partes, como proce-
dimentos não cobertos pelo Rol de Procedimentos da Agência 
Nacional de Saúde Suplementar (ANS) ou excluídos por opção 
do beneficiário. 

O caminho 
que leva à

DESJUDICIALIZAÇÃO

Participantes da 
6a Conferência de Proteção 
do Consumidor de Seguros 
defenderam a garantia do 

direito coletivo sobre o 
individual, que desequilibra 

as contas da Saúde 
Suplementar brasileira
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Painel ‘Informação: 
o caminho da 
desjudicialização’

Em âmbito público, ocorrem cobranças do Estado por medi-
camentos e tratamentos incompatíveis com as reais necessidades 
dos pacientes ou que poderiam ser substituídos por outros de 
mesma eficácia e mais baratos para o sistema de saúde. Só para 
este ano, a previsão é de que a União, os estados e municípios 
brasileiros gastem R$ 7 bilhões em razão de ações judiciais vol-
tadas à saúde.

Para reverter esse quadro de decisões judiciais sem embasa-
mento médico, o Conselho Nacional de Justiça (CNJ), o Minis-
tério da Saúde e o Hospital Sírio-Libanês divulgaram recente-
mente parceria para criar uma plataforma online com pareceres 
técnicos sobre os produtos de saúde. Desta forma, os magistra-
dos poderão acessar o sistema de qualquer lugar do Brasil para 
se basearem em evidências científicas antes de definirem suas 
sentenças.

O novo sistema se integrará aos chamados Núcleos de Apoio 
Técnico ao Judiciário, nos quais especialistas da área da saúde 
fornecem informações técnicas e específicas aos juízes, o que 
já proporciona a tomada de decisões com maior assertividade. 
“Toda essa rede de informações, composta pelos NATs e pelo 
sistema online, é muito bem-vinda. O acesso à Justiça é um direi-
to da sociedade, mas as decisões judiciais não podem contribuir 
para inviabilizar o sistema de saúde, que tem recursos escassos e 
contingenciados nesse momento de instabilidade econômica do 
país”, explica Solange Beatriz. O tema também foi pauta do “2º 
Fórum de Saúde Suplementar – As Escolhas Necessárias para o 
Futuro”, realizado pela Federação em novembro.

DESJUDICIALIZAÇÃO
A Associação Brasileira de Planos de 
Saúde (Abramge) realizou uma pesquisa 
sobre o gasto do setor para atender a 
demandas judiciais e descobriu que o 
número praticamente dobrou em apenas 
dois anos: passou de R$ 558 milhões 
em 2013 para R$ 1,2 bilhão em 2015. 
De acordo com a ANS, ¼ desse valor foi 
usado em procedimentos que não estavam 
previstos em contrato. A conta do SUS 
aumentou 176% no mesmo período, de 
R$ 367 milhões para cerca de R$ 1 bilhão. 
Os dados indicam que pelo menos 38 
brasileiros que entraram na justiça no 
último ano conseguiram tratamentos que 
custam mais de R$ 1 milhão. A situação 
prejudica, principalmente, as pequenas 
operadoras: em 2000, havia cerca de 1.200 
operadoras com beneficiários no país; 
hoje, são 800. Com menos concorrência, o 
consumidor é quem perde.
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GENOMA 

S ob os pontos de vista médico, jurídico e técnico, uma 
coisa é unanimidade quando o assunto é genoma: ele 
deve ser utilizado para melhorar a qualidade da vida 

humana, nunca para criar limitações. O tema foi abordado pela 
médica Marisa Gazel, pelo advogado Paulo André Minhoto e 
pelo atuário e consultor Sergio Rangel no Café com Seguro, da 
ANSP. O evento aconteceu em setembro e contou com media-
ção do presidente do CVG-RJ, Marcello Hollanda. 

A doutora Marisa Gazel explicou que, hoje, o exame de DNA 
é utilizado, principalmente, para diagnosticar doenças em pa-
cientes que apresentam determinados sintomas. “Ele também 
é realizado para identificar cadáveres, em suspeitos de crimes 
sexuais, testes de paternidade e durante o pré-Natal”, listou. O 
caso mais polêmico, entretanto, é o de pacientes assintomáticos, 
mas com doenças em seu histórico familiar. “O exame indica se 
o paciente tem ou não a mutação genética, mas nem sempre o 
resultado positivo significa que ele desenvolverá a doença”, ex-
plica a médica. 

Para tratamentos, ela informa que, “mesmo ainda sendo caro, 
o procedimento elimina a necessidade de diversos outros, pois 
garante diagnósticos precisos, além de permitir que ações sejam 
tomadas antes que doenças se manifestem”, aponta Marisa. Foi 
esse o caso da atriz Angelina Jolie, que, após perder sua mãe, tia 
e avó para o câncer de mama, retirou mama, ovários e trompas. 
“Ela tinha 90% de chance de desenvolver a doença”, diz a doutora.

Por outro lado, emergem questões relacionadas à discrimi-

nação que pode ocorrer por conta do código genético, como em 
casos de HIV. Marisa diz que, em 1998, a Unesco proibiu esse tipo 
de prática. Mas, para ela, “considerando os formulários usados 
para aceitação de segurados, que já têm o objetivo de classificar 
as pessoas em classes de risco, a utilização do genoma não mu-
daria tanto a situação”. Ela exemplifica citando perguntas sobre a 
data de falecimento dos pais, doenças de familiares etc.

Já na visão de Paulo André Minhoto, é preciso tomar cuidado 
com os impactos de um procedimento médico sendo utilizado em 
atividades comerciais. “Apenas 10% das doenças detectáveis pelo 
exame não têm cura. Ou seja, a maioria não serve para cálculo de 
riscos, pois depende de fatores externos ao indivíduo”, argumen-
ta. Segundo ele, o assunto envolve questões como autonomia, con-
sentimento e dignidade. “A identificação de um risco pode interfe-
rir na vida não só do paciente, como na de seus parentes, e usá-lo 
como fator de precificação de seguro seria alienar o direito uni-
versal à dignidade, pois criaria grupos humanos distintos”, opina.

A doutora Marisa lembrou também, em sua palestra, que a 
confidencialidade é garantida no país, e em países do G8 e da 
Europa existe uma lei que protege o cidadão, desobrigando-o da 
declaração de doenças. No Brasil, a norma não vigora. “Mesmo 
assim, é preciso frisar que o seguro depende do mutualismo. Se o 
paciente tem acesso ao exame e a seguradora não, acontece o que 
se chama de seleção adversa, em que uma parte tem informação 
privilegiada”, explica. Minhoto concorda, mas aponta que o con-
trato de seguro tem como base o princípio da boa fé.

Evento promovido pela ANSP e apoiado pelo CVG-RJ 
abordou os benefícios e pontos conflituosos da adoção 

do teste genético pelo mercado de seguros
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O advogado Paulo 
Minhoto, a médica 
Marisa Gazel, o 
atuário Sergio Rangel 
e o presidente do 
CVG-RJ, Marcello 
Hollanda

GENOMA E ÉTICA

Em termos técnicos, fatores como o limite da longevidade podem ser aperfeiçoados com 
o advento do projeto genoma. “A genética pode ser responsável por até 25% de nossa espe-
rança de vida”, diz o atuário Sergio Rangel. A análise do DNA permite a definição da idade 
biológica de um indivíduo, que, segundo o especialista, substituindo a cronológica, seria 
mais adequada à precificação de prêmios. “O cálculo atuarial da Previdência Privada, por 
exemplo, se baseia nessa variável, que é aleatória”, explica Rangel. 

Além disso, o segmento vem experimentando a melhora da mortalidade, que requer 
mais recursos. “Como financiar os segurados em uma situação de desequilíbrio do mutua-
lismo, no qual os que vivem mais são financiados pelos que vivem menos, pois todos pas-
sam a viver mais?”, questiona. Para ele, a genética pode ajudar a prever o que está por vir.

“O exame permite ainda atenuar, atrasar e até evitar doenças”, acrescenta. Voltando 
ao caso de Angelina Jolie, ele lembra que as despesas com exames ou procedimentos 
que seriam feitos por ela no futuro foram antecipados, e com isso o custo foi menor. 
Essas e outras mudanças afetarão, na opinião do consultor, a forma de atuação dos 
atuários. “Modelos preditivos já utilizados levam em consideração fatores que vão 
muito além de idade e sexo, como hábitos, saúde familiar, IMC e educação, que, como 
a genética, definem melhor a mortalidade”, alega Rangel.

O grande dilema fica por conta de que modelo adotar: o do risco coletivo, em que se 
usa a solidariedade para calcular uma média de preço, ou o individual, ajustado aos riscos 
pessoais, que em muitos casos poderia ser comparado à discriminação. De qualquer for-
ma, ele frisa que todos têm o direito de saber se possuem doenças, mas também o de não 
saber. “Essa é uma questão ética e legal”, conclui.

Participaram do encontro os diretores da ANSP José Américo Peón de Sá e Edmur 
de Almeida, o vice presidente do CVG-RJ, Carlos Ivo Gonçalves, o diretor executivo 
do Sindseg-RJ/ES, Ronaldo Vilela, e a diretora de ensino técnico da Escola Nacional de 
Seguros, Maria Helena Monteiro, entre outros.

Durante o evento, Hollanda relembrou 
a edição 46 da Revista CVG-RJ, que 
teve como tema principal o genoma. 
“Em 2007, quando o projeto ainda 
estava em desenvolvimento e muito 
ainda havia a ser descoberto, o CVG-
RJ publicou uma reportagem especial 
sobre os seus impactos no Seguro 
de Pessoas”, lembrou o executivo. 
A matéria contou que seguradoras 
estrangeiras começavam a exigir 
testes genéticos em casos de doenças 
hereditárias e anunciou os primeiros 
exames capazes de identificar doenças 
futuras, ainda pouco acessíveis: o 
procedimento chegava a custar US$ 
11 milhões, e eram necessários seis 
anos para que fosse concluído. Na 
época, a reportagem foi uma das cinco 
finalistas do Prêmio Allianz Seguros 
de Jornalismo. Nove anos depois, a 
tecnologia avançou significativamente, 
mas os impasses relacionados a 
questões éticas ainda estão em cena.

A chave 
da vida
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O cliente é o sócio mais importante que um negócio deve 
querer ter. Ele é a prioridade, tem sempre razão, e um 
pedido dele é uma ordem. A empresa que não apren-

der essa lógica estará fada ao fracasso. No ramo de seguros, es-
sas antigas máximas mercadológicas são cada vez mais reais. As 
ouvidorias das seguradoras vêm ganhando importância: houve 
crescimento de cerca de 10% em sua utilização de 2014 para 2015. 
As companhias estão aprendendo que, no diálogo com o consu-
midor, ouvir é fundamental.

Resultados revelados pelo relatório de Atividade das Ouvido-
rias da Confederação Nacional das Seguradoras (CNseg) mostram 
que reforçar o engajamento do mercado no diálogo transparente 
com os seus consumidores é essencial para o sucesso no segmento. 
O estudo deste ano contou com a participação de 33 empresas e 
grupos do setor e reuniu, pela primeira vez, dados de Saúde Suple-
mentar. O levantamento aponta que, em 2015, as ouvidorias das se-
guradoras receberam 110.681 demandas e, deste total, o segmento 
de Seguros Gerais foi o mais requisitado, com 48% das solicitações, 
seguido de Saúde Suplementar (28%), Seguro de Pessoas (15%), 
Previdência Complementar Aberta (6%) e Capitalização (3%).

Esses preciosos números mostram o caminho das pedras. Suas 
conclusões podem orientar a empresa no tratamento com o cliente, 
suas principais queixas, sugestões, carências e dúvidas com rela-
ção a produtos e serviços oferecidos.  No relatório, são avaliados 
pontos fundamentais no relacionamento com qualquer cliente: 
tempo de resposta para uma dúvida, que ramos são mais procura-
dos atualmente, quais os estados onde a demanda está mais inten-
sa e se as ouvidorias como um todo têm sido mais usadas. 

Quando as ouvidorias funcionam melhor, o cliente sai mais 
satisfeito, um dos ganhos mais valiosos para o patrimônio da em-
presa. O presidente da Comissão de Ouvidoria da CNseg, Silas 
Rivelle Junior, alerta para a importância estratégica da área, que, 

segundo ele, tem duas funções principais: ser a voz do cliente e 
também uma ferramenta estratégica no processo da empresa. “O 
empresário do ramo de seguros tem que compreender que não 
são reclamações, são oportunidades para aprimorar produtos e 
serviços. O gestor olha pelo lado negativo, mas é a melhor chance 
que ele tem para melhorar”, analisa.

Estrategicamente, quanto mais o cliente procura a Ouvidoria, 
mais a empresa é beneficiada diretamente, se puder entender a 
importância das observações feitas por ele. Mesmo depois das 
consultas às ouvidorias, atualmente o setor dá 40% a 45% de 
respostas negativas. “Mas com responsabilidade”, afirma Silas. 
Ele diz também que, mesmo depois das reclamações feitas pelos 
usuários, parte delas, que não encontra resposta nos SACs e ou-
vidorias, é encaminhada à Susep. Este índice hoje não passa de 
3%, e vem diminuindo. 

E os números mostram que as ouvidorias têm contribuído 
para aumentar a base de análise e aprimoramento das empresas. 
Em 2015, a Susep registrou redução do número de Procedimen-
tos de Atendimento ao Consumidor (PAC) e não houve registro 
de Processos Administrativos Sancionadores (PAS), categorias 
criadas para registrar a gravidade das reclamações em segura-
doras. Isto é, quanto mais as empresas de seguro ouvem, menos 
conflitos existem com o consumidor. E isso mostra também que, 
quando há uma reclamação, as empresas buscam a reconciliação. 
No ano passado, das 4.500 reclamações recebidas pela autarquia, 
35 se converteram em PAC.

Com relação ao tempo de demora para o atendimento, um 
dos mais utilizados marcadores de todos os segmentos, o re-
latório indica, por exemplo, que mais de 97% das seguradoras 
atenderam aos seus consumidores em até 15 dias, prazo regula-
mentado por lei. No caso do segmento de Saúde Suplementar, re-
gimentado pela Agência Nacional de Saúde Suplementar (ANS), 

Crescimento na procura de 
ouvidorias do setor aprimora o 
atendimento e reduz conflitos

Saber
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o prazo estabelecido é de sete dias úteis, e o Relatório aponta que 
50,65% das demandas foram atendidas nesse intervalo. Em casos 
excepcionais ou de maior complexidade, devidamente justifica-
dos, pode ser acertado com o beneficiário um prazo maior, de 
até 30 dias úteis, para um retorno. Considerando essa situação, 
97,02% das demandas foram atendidas no período estabelecido.

Pelo estudo, em Seguros Gerais, Automóvel (64%), Seguro 
de Garantia Estendida (14%) e Compreensivo Residencial (6%) 
foram os que concentraram maior número de demandas encami-
nhadas às ouvidorias. Em Seguro de Pessoas, Vida (66%), Pres-
tamista - exceto Habitacional e Rural - (17%) e VGBL/VAGP/
VRGP/VRSA/VRI (8%) tiveram mais procura. Em Previdência 
Complementar Aberta, os Planos Individuais (94%) foram os que 
mais geraram demandas, seguidos pelos Planos Coletivos (5%) e 
pela Assistência Financeira (1%).

Saber onde estão os consumidores mais exigentes também é 
essencial para compreender o funcionamento da empresa. A pes-
quisa mostrou que São Paulo foi o estado que registrou o maior 
percentual de demandas em todos os segmentos, seguido pelo 
Rio de Janeiro. Minas Gerais ficou em terceiro na maioria dos 
segmentos, exceto no de Saúde Suplementar, no qual este lu-
gar é do Distrito Federal. O Relatório é composto por infor-
mações fornecidas pelas associadas das quatro federações que 
compõem a CNseg (FenaPrevi, FenSeg, FenaSaúde e FenaCap) e 
que correspondem, em média, a 87% da arrecadação do setor.

Dados revelados durante a 6ª Conferência de Proteção do 
Consumidor de Seguros, promovida pela CNseg, complementa-
ram o trabalho das ouvidorias, trazendo os tipos de reclamações 
mais comuns entre os usuários do mercado. Os motivos são os 
mais variados possíveis e vão desde tempo/dificuldade no agen-
damento de consultas na Saúde Suplementar até os processos 
de regulação de sinistro nos Seguros Gerais, ou pagamento de 

indenizações nos Seguros de Pessoas. As informações reforça-
ram o papel das ouvidorias não só no atendimento, mas também 
como canal de comunicação que ajuda a identificar os desejos do 
consumidor, ajudando na mediação de conflitos e agindo para 
melhorar processos. 

A recomendação é que os dirigentes e líderes das seguradoras 
utilizem cada vez mais esse importante canal. “O cliente é a sus-
tentabilidade do mercado, é quem capitaliza nossas empresas. 
Temos sempre que buscar entregar o melhor serviço ou produto. 
Além de ser o melhor meio de comunicação, a Ouvidoria é tam-
bém um dos mais eficientes para evitar a judicialização”, conclui 
Silas Rivelle Júnior.

Saber  ouvir
 As informações reforçaram o papel das 
ouvidorias não só no atendimento, mas 
também como canal de comunicação 
que ajuda a identificar os desejos do 

consumidor, ajudando na mediação de 
conflitos e agindo para melhorar todos 
os processos das empresas de seguro

Números mostram 
que as ouvidorias 

têm contribuído para 
aumentar a base de 

análise e aprimoramento 
das empresas

“O empresário do ramo de 
seguros tem que compreender 
que não são reclamações, são 
oportunidades para aprimorar 

os produtos e serviços. O gestor 
olha pelo lado negativo, mas é a 

melhor chance que ele tem 
para melhorar” 
Silas Rivelle



24
CLUBE VIDA EM GRUPO
Dezembro/2016

MUDANÇAS  NO  MERCADOO

Bradesco Saúde
A Bradesco Saúde e a Mediservice 

têm como novo diretor-geral Manoel 
Antônio Peres, até então à frente 
da Diretoria de Gestão Médica do 
Grupo. O executivo assume no lugar 
de Marcio Serôa de Araujo Coriolano, 
que atingiu a idade limite definida 
no estatuto da Organização Bradesco. 
Ele seguirá desempenhando papel de 
suporte estratégico para a companhia, 
participando dos Conselhos de 
Administração de Empresas Ligadas 
e Controladas ao Grupo e também 
do Conselho de Administração 
da Bradesco Saúde, em fase de 
constituição. Além disso, desde o início 
de 2016, é presidente da Confederação 
Nacional das Seguradoras (CNseg).

Prudential 
do Brasil

A partir de março de 2017, a 
Prudential do Brasil (POB) terá um 
novo presidente e CEO adjunto: 
Marcelo Mancini Peixoto, até então 
vice-presidente executivo. Para 
assegurar uma transição tranquila, 
Mancini e Fabio Lins, atual líder da 
companhia, trabalharão juntos nos 
próximos meses. 

“A missão de garantir segurança 
financeira para os brasileiros é algo 
pelo que o Marcelo tem grande paixão. 
Ele traz grande experiência e talento 
para o papel de CEO, e estou certo de 
que a empresa irá prosperar sob sua 
liderança”, afirma o executivo, que 
decidiu se afastar da seguradora para 
se dedicar a projetos pessoais.

Mancini está na POB há mais de dez anos, estando envolvido em todos 
os aspectos do negócio e, mais recentemente, liderando a aquisição ainda 
pendente da empresa de seguro de vida em grupo do Itaú.  Antes disso, ele 
era o CFO da empresa. 

Capemisa
Fábio Lessa será o novo 

diretor comercial da Capemisa 
Seguradora, em substituição 
a Laerte Tavares Lacerda, que 
passa a ser o novo presidente 
do Conselho de Administração. 
Há nove anos na companhia, 
Lessa construiu sua carreira na 
área comercial e, até ocupar a 
nova posição, exercia a função 
de Superintendente Comercial 
Nacional. Graduado em 
Administração pela Universidade 
Estácio de Sá, com especialização 
em Gestão da Qualidade e 
Produtividade, Seguros e 
Resseguros, Lessa atua há 15 anos 
no mercado segurador.

Manoel 
Antônio 
Peres

Fabio 
Lessa

Marcelo 
Mancini
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Berkley 
O Estado 

de Santa 
Catarina 
representa, 
hoje, 26% 
do total de 
produção da 
Berkley na 
Região Sul. 
Para estar 
mais presente 
junto aos 
corretores 
locais, o 
Gerente 
Comercial de Porto Alegre, Regis 
Mello, passa a responder como 
Gerente Volante do Estado de 
Santa Catarina,  tornando-se o 
profissional responsável pela 
operação em todo o Estado. 
O desafio do executivo será a 
consolidação da marca na região 
para que, futuramente, seja 
instalada uma unidade física da 
companhia. “A vinda do Regis, 
profissional que se destacou 
na operação em Porto Alegre 
e conhece muito bem nossa 
companhia, será muito importante 
para auxiliar os corretores na 
divulgação e no atendimento dos 
produtos que atuamos”, diz o 
Superintendente da Regional São 
Paulo e Sul da Berkley, Rogerio 
Schmalfuss.

Capemisa 
Márcio Koenigsdorf é o mais 

novo integrante da Diretoria 
da Capemisa. Convidado para 
assumir o posto de diretor 
administrativo financeiro 
da seguradora, o executivo 
responderá pelas áreas de crédito 
e cobrança; controladoria; contas 
a pagar e administração predial; 
contabilidade; programação 
financeira, fiscal tributária; e 
suprimentos e investimentos. 
Graduado em Ciências 
Econômicas pela Universidade 
Federal de Juiz de Fora e Mestre 
em Métodos de Apoio à Decisão 
pela Pontifícia Universidade 
Católica (PUC-Rio), atuava 
como diretor presidente da IRB 
Investimentos e Participações 
antes de assumir a função.

Sompo 
Seguros

 
A Sompo Seguros, do Grupo 

Sompo Holdings, acaba de 
contratar Rogério Santos como 
responsável pela área comercial 
do interior de São Paulo. Com 21 
anos de experiência no segmento 
de seguros, o executivo chega 
com o desafio de incrementar a 
atuação da companhia em praças 
de todo o interior do estado. Ele 
é formado em Administração 
de Empresas (UNICEP) e tem 
MBA em Gestão de Mercado de 
Seguros (CUML/Funenseg). 

Previsul Seguradora 
Andreia Araújo é a nova Diretora de Negócios da Previsul 

Seguradora. Há 16 anos na empresa, a executiva já atuou 
como comercial, gerente da Sucursal RS, Superintendente 
Regional e Nacional. Ela destaca que sua meta no novo cargo 
será desenvolver um trabalho alinhado entre a empresa e os 
corretores, proporcionando o fortalecimento de uma parceria 
ganha-ganha. O presidente da companhia, Renato Pedroso, era 
quem desempenhava a função. Hoje, o número de corretores 
parceiros da Previsul ultrapassa os 4.100, além de apresentar 
crescimento de novas vendas na ordem de 77% ao mês.

Andreia 
Araújo

Regis 
Mello 

Márcio 
Koenigsdorf

Rogério 
Santos
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O IV Fórum Internacional da Longevidade deste ano, 
realizado pelo Centro Internacional de Longevida-
de (ILC), com patrocínio do Grupo Bradesco Segu-

ros, voltou todas as atenções de gerontologistas, médicos, 
psicólogos, estudiosos da longevidade e autoridades públi-
cas da área de saúde ao papel do design e da tecnologia no 
aumento da longevidade da população. Durante dois dias, 
palestras ministradas por especialistas, personalidades na-
cionais e estrangeiras desenharam um esboço de diretrizes 
para melhorar, por meio destas ferramentas, a interação e o 
uso de elementos do cotidiano para atender as necessidades 
dos cidadãos com mais de 60 anos.

Para isso, foram discutidas formas de tornar mais 
amigável a utilização de objetos e serviços, da máquina 
do café ao cardápio do restaurante, dos avisos eletrônicos 
ao acesso aos sistemas digitais. Responsável pela seleção 
dos palestrantes, o ILC, braço brasileiro da aliança global 
de centro de estudos e pesquisas da International Longe-
vity Centre Global Aliance, presente em 17 países, esca-
lou nomes como Gabriel Patrocínio, professor da Funda-
ção Getúlio Vargas (FGV) e da Universidade do Estado 
do Rio de Janeiro (UERJ); Emma Murphy, do Trinity Col-
lege Dublin; e Loic Garçon, da Organização Mundial de 
Saúde, que apresentou o relatório do Fórum Global 2015 
da OMS para sociedades longevas.

“Queremos contribuir para criar um mundo melhor 
para todos, onde as tecnologias possam responder às ne-
cessidades das pessoas, tenham elas 20, 30 ou 70 anos”, 
afirma o gerontólogo Alexandre Kalache, presidente do 
ILC. Para isso, ele observa a importância de os designers, 
especialmente os mais jovens, incorporarem os aspectos 
relacionados ao envelhecimento à concepção dos produ-
tos, priorizando requisitos abrangentes de usabilidade.

O evento foi aberto pelo então diretor-presidente 
da Bradesco Saúde, Marcio Coriolano, representando o 
Grupo anfitrião do Fórum. Na opinião do executivo, as 
relações entre design e tecnologia são da maior importân-
cia para o debate sobre o envelhecimento ativo no país, 
onde as expectativas de vida ao nascer avançam de for-
ma exponencial. “Acredito que as soluções no sistema de 
saúde passam por dois eixos: prevenção e produtividade 
no sentido amplo, para que tenham melhor qualidade e 
menor custo, de modo a oferecer aos idosos e à popula-
ção em geral o tratamento que merecem como cidadãos”, 
defendeu. 

Faz sentido, diante das mais recentes estimativas do 
IBGE para o setor. Os idosos brasileiros serão 26,7% da 
população do país até 2060, processo considerado rápi-
do pelos especialistas. Um movimento, aliás, planetário 
– até 2025, o número de pessoas com mais de 60 anos vai 
dobrar no mundo, devendo somar 2 bilhões em 2050. A 
maioria deles estará em países de baixa e média renda. 

Sociedade 
mais longeva
IV Fórum Internacional da Longevidade 
discutiu soluções tecnológicas capazes 
de tornar o cotidiano de cidadãos 
maiores de 60 anos mais confortável
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O VI Encontro de Corretores de Seguros do Estado do Rio 
de Janeiro (Enconseg), considerado o maior evento do 
setor de seguros fluminense, reuniu cerca de 700 pro-

fissionais no Centro de Convenções SulAmérica, em outubro. 
O evento é promovido pelo Sindicato dos Corretores do Rio de 
Janeiro (Sincor-RJ) e conta com patrocínio da seguradora. Tendo 
como tema “Aprender, Vender e Vencer. Vamos Juntos?”, o en-
contro contou com palestras sobre vendas, a função do corretor 
no mercado, empreendedorismo e motivação profissional.

Compuseram a mesa de abertura os presidentes do Sincor-RJ, 
Henrique Brandão; da SulAmérica, Gabriel Portella; da CNseg, 
Marcio Coriolano; da Fenacor, Armando Vergílio; da Agência Na-
cional de Saúde (ANS), José Carlos Abrahão; da FenaCap, Mar-
co Barros; da FenaPrevi, Edson Franco; da FenaSaúde, Solange 
Beatriz Palheiro Mendes; e da FenSeg, João Francisco Borges da 
Costa; além do superintendente da Susep, Joaquim Mendanha 
de Ataídes. 

A “Alta performance em vendas” foi abordada por Raul Can-
deloro, considerado um dos maiores especialistas no assunto 
do Brasil, que falou sobre gestão, liderança e novas técnicas de 
venda. “Todos querem vender mais, mas poucos se preocupam 
em fazer isso de forma inteligente, de modo que clientes sejam 
fidelizados e a equipe se mantenha motivada. E o que faz essa di-
ferença pode ser uma dica que estava esquecida ou uma grande 

ideia que mudará a estratégia da empresa”, explica Candeloro.
Já Portella, presidente da SulAmérica, ministrou palestra so-

bre “O papel do corretor de seguros na sociedade” e falou sobre 
a mudança que vem ocorrendo na comunicação entre corretor e 
cliente em função das inovações tecnológicas. “Não podemos ne-
gar o mundo digital em que vivemos hoje e o corretor de seguros 
tem que acompanhar essa nova realidade e estar bem preparado 
para falar com seus clientes em todos os canais onde ele estiver, 
sempre com agilidade”, declarou o executivo.

“Gerando Falcões - Inspirando e provando que todos podem” 
foi o tema da apresentação do jornalista, escritor, roteirista e empre-
endedor social Eduardo Lyra. Em sua palestra, carregada de ener-
gia, paixão e criatividade, ele mostrou como é importante dialogar 
e alinhar propósitos para alcançar objetivos em comum. Com essa 
narrativa, ele prova que tudo é possível e todos podem. “Não im-
porta de onde você vem, mas, sim, para onde vai”, afirmou.

Com o tema “A vida que vale a pena ser vivida”, o consultor 
de grandes empresas, professor da ECA-USP, palestrante e au-
tor de mais de 15 livros Clóvis de Barros Filho abordou questões 
como ética, felicidade, comprometimento e qualidade, baseados 
nas escolhas feitas ao longo da vida. Para ele, tudo deve ser fei-
to com muita dedicação e prazer. “A felicidade é um instante de 
vida que você quer repetir, um momento que você não quer que 
acabe”, complementa.

Enconseg: 
Evento promoveu debates sobre a atuação dos corretores de seguros, técnicas 
de vendas e empreendedorismo entre cerca de 700 profissionais do mercado

aprender, 
vender e vencerVI
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Artigo | Samy Hazan*

Em um ambiente de negócios em desenvolvi-
mento, como é o caso do mercado de seguros 
no Brasil, cada vez mais estamos cara a cara 

com oportunidades de atingir um novo patamar 
em nossos empreendimentos. Isso acontece mesmo 
no cenário paradoxal em que somos confrontados 
com os resultados nada animadores da economia, 
mas temos certo alívio de ver o crescimento do se-
tor. Os avisos de que devemos ser resilientes e do-
brar a atenção para evitar problemas são constantes. 
Mesmo assim, muitos incorrem no erro clássico de 
entrar na velha zona de conforto. 

E o que é a zona de conforto em corretagem de 
seguros? É a situação com a qual o corretor já está 
acostumado e resiste em sair dela. Em outras pala-
vras, o profissional ou gestor da empresa correto-
ra se vê num cenário de falsa estabilidade porque 
conta com clientes aparentemente fiéis, que há anos 
o consultam no momento da renovação da apólice. 
Aparentemente, não se corre grandes riscos. Afinal, 

as contas estão pagas. A corretora não cresce, mas 
também não perde nada. 

Não perde nada... por enquanto. Agora, imagine 
o cenário: a empresa corretora conseguiu montar 
uma boa carteira de clientes por conta de contatos 
construídos ao longo de anos junto a empresas do 
setor de Logística e Transportes. Entre seus segura-
dos, figuram transportadoras que anualmente reno-
vam os seguros de suas respectivas frotas com a cor-
retora. Porém, com os altos custos dessa área, baixos 
valores e queda no número de fretes, os clientes 
reduzem suas frotas ou, buscando otimizar custos, 
decidem consultar a concorrência para verificar se 
obtêm melhores preços.

Num cenário ainda mais próximo de uma parce-
la maior de corretores: a queda na empregabilidade 
teve efeito direto em quem atua na área de benefí-
cios. Com menos pessoas empregadas, os seguros 
Vida e Saúde das empresas contam com menos ade-
sões. Péssimo para o trabalhador, que está desem-

Existe 
ZONA DE 
CONFORTO 
na corretagem 
de seguros?
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pregado. Ruim para a empresa que concede o bene-
fício, que tem de reduzir benefícios e cortar pessoal. 
Tanto pior para o corretor, que enfrenta um baque 
em seu rendimento. 

Para não incorrer no erro da zona de conforto, 
“blindar-se” contra a perda de faturamento e bus-
car meios para inovar e crescer, algumas filosofias 
e estratégias podem ser aplicadas. Elas estão funda-
mentadas em ideias básicas: agregar valor e cons-
truir uma rede de clientes e potenciais clientes para 
seu negócio.

Você pode ter produtos fantásticos e as melhores 
ideias de vendas, mas, sem um cliente em poten-
cial, seu negócio não existe. Portanto, seu negócio se 
resume à sua capacidade de prospectar e fazer seu 
próprio marketing (pessoal e da corretora).

Partindo desta premissa, algumas táticas de ma-
rketing e prospecção podem ser adotadas. Estabele-
cer técnicas avançadas de atendimento e fidelização, 

criar uma rede de relacionamento, incluir ferramen-
tas digitais (tais como aplicativos, agendas eletrôni-
cas ou outros recursos) que podem contribuir com a 
otimização de tempo e melhorar significativamente 
a gestão de processos, atualização constante e diver-
sificação de portfólio são alguma delas. 

Numa próxima oportunidade, pretendo me apro-
fundar sobre esse tema e trazer algumas ideias de 
marketing e prospecção para as corretoras de segu-
ros. Afinal, a única forma de ter algum “descanso” 
em relação ao faturamento de sua corretora de se-
guros é não cair na armadilha da zona de conforto. 
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Nova diretoria do CVG-RS
O CVG-RJ marcou presença na posse da nova 

diretoria do Clube de Seguros de Vida e Benefícios do 
Rio Grande do Sul (CVG-RS). Um almoço realizado 
em outubro, em Porto Alegre, registrou o início da 
nova gestão da entidade, liderada por Éder Oliveira 
(C). Representando o Clube fluminense, participaram 
o seu presidente, e o seu vice-presidente, Carlos Ivo 
Gonçalves. 

O presidente do CVG-RJ, Marcello Hollanda, participou do XVI 
Troféu Alvorada, do Sincor-DF, realizado em novembro. O Clube 
foi um dos homenageados da noite, pelo estímulo ao segmento de 
Pessoas e pelos seus 50 anos de fundação. A premiação também 
agraciou profissionais e companhias que se destacaram no mercado 
local e nacional ao longo do ano.“Parabéns ao Presidente Dorival 
Alves Sousa e à sua diretoria pelo excelente evento”, disse Hollanda.

Mercado ganha Rádio web
Com o slogan “a rádio que informa e 

protege”, a CNseg lançou uma rádio que leva o 
nome da Confederação como uma das 21 ações 
previstas em seu Programa de Educação em 
Seguros.  Durante 24 horas por dia, a grade do 
novo veículo apresentará reportagens especiais, 
dicas, boletins de notícias do setor, da economia 
e da política, além de programação musical. 

A intenção é combater a desinformação e 
esclarecer a população sobre os fundamentos 
e características dos produtos de seguros, 
previdência privada, saúde suplementar 
e capitalização - de acordo com dados do 
IBOPE, no primeiro trimestre de 2016, 89% da 
população brasileira utilizou o rádio para se 
informar. O conteúdo e a programação da Rádio 
CNseg podem ser acessados por meio do site 
http://radio.cnseg.org.br.

Hollanda e 
Dorival Alves 
Sousa

XVI Troféu Alvorada



31

PAINELPAINELPAINEL

CCS-RJ inaugura sede
O mês de novembro ficará marcado na história do Clube dos Corretores 

do Rio de Janeiro (CCS-RJ). Foi neste mês que aconteceu a inauguração de sua 
sede, na rua Uruguaiana, no Centro do Rio. O presidente do CVG-RJ, Marcello 
Hollanda, foi conhecer o espaço e prestigiar a nova conquista do Clube. A sede 
funcionará como ponto de encontro dos associados para reuniões de negócios. O 
presidente do CCS-RJ, Jayme Torres, e os diretores Amilcar Vianna e Luiz Mario 
Rutowitsch receberam corretores de seguros e representantes das seguradoras e 
das principais entidades do mercado no local. 

Musculação mental
A rede de escolas  Sesi-RJ 

recebeu uma série de eventos 
em novembro para, com muita 
colaboração e trabalho em 
equipe, participar de uma “corrida mental”. A ação foi a última etapa 
dos Jogos Colaborativos 2016, e colocou os alunos para participar de 
partidas multijogador, nas quais equipes se enfrentam para ver quem 
consegue realizar, mais rapidamente, desafios que envolvem áreas como 
visualização, memorização e análise. Prezando pela visão construtivista, 
o trabalho é focado no conjunto, na visão cidadã que o jogo e sua função 
de integração na competição pode trazer. O Sesi faz parte da Federação de 
Indústrias do Estado do Rio de Janeiro (Firjan).

Mulheres no seguro
O salário médio das mulheres no 

setor de seguros corresponde a 72% 
dos ganhos obtidos pelos homens. 
Nas seguradoras, eles recebem salário 
médio de R$ 5.371, enquanto o delas 
gira em torno de R$ 3.858. Os números 
fazem parte do 2º Estudo Mulheres 
no Mercado de Seguros no Brasil, 
realizado pela Escola Nacional de 
Seguros.

Com o objetivo de mensurar a 
evolução da mulher no mercado de 
seguros, a primeira edição da pesquisa 
foi realizada em 2013. De lá para cá, o 
número de entrevistadas pela pesquisa, 
que também se baseou em indicadores 
sociais e econômicos e comparações 
com outros setores, passou de 76 para 
316 profissionais. O estudo completo 
traz dados sobre a condição feminina e 
o contexto econômico, cenário mundial 
e brasileiro, comportamento, produtos 
e números do mercado. 

No ano 2000, a participação 
feminina em seguradoras era de 49% 
e, em 2015, subiu para 56%. Além 
da discrepância salarial, a pesquisa 
também evidenciou a diferença de 
cargos entre os gêneros. Apesar 
de serem maioria no mercado, as 
mulheres ocupam apenas 28% dos 
cargos executivos. Em nível de 
gerência, 61% são homens e 39% são 
mulheres. Nas seguradoras, os homens 
têm 3,5 vezes mais chances de ocupar 
um cargo executivo.

Gilberto Vilella, 
Jayme Torres e 
Marcello Hollanda
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Thinkseg: seguro para taxistas

O aplicativo thinkseg, 
que será lançado em breve 
pela seguradora de mesmo 
nome, permitirá que o 
estilo de condução do 
motorista de táxi defina o 
preço que ele pagará pelo 
seguro do seu carro. Por 
meio do monitoramento de variáveis como tempo do trajeto, 
modo de aceleração, maneira da freada e jeito de fazer as curvas, 
a ferramenta vai dar descontos aos mais prudentes ao volante. 
O CEO da thinkseg, André Gregori, estima que os prêmios 
diminuam até 40% para esses motoristas. Já os mais arrojados ou 
imprudentes não terão direito aos descontos, mas não pagarão a 
mais pela cobertura.

Segundo estimativa da British Insurance Brokers’ Association 
(Biba) – associação dos corretores de seguros na Inglaterra – o 
modo de condução do taxista por meio de aplicativos com 
telemática deve alcançar 500 mil usuários no final de 2017 no país.  
Os dados são de um mercado segurador evoluído, em que grandes 
companhias já aderiram a esse tipo de programa. No Brasil, o 
seguro “pague conforme você usa” da thinkseg é pioneiro e será 
comercializado logo após a conclusão da fase de testes. 

Para os jovens condutores de carros que usam aplicativos 
diretamente com os seus passageiros,  o monitoramento do estilo 
de condução proposto pela plataforma online pode ainda evitar a 
alta taxa inicial de um seguro padrão.

Prêmio Cobertura Performance
O presidente do CVG-RJ foi responsável pela 

entrega de três dos troféus do Prêmio Cobertura 
Performance 2016, realizado em novembro, 
em São Paulo: dois para a Bradesco Seguros, 
reconhecida nas categorias Seguro Saúde e 
Previdência Privada, e um para a MetLife, 
vencedora no segmento de Acidentes Pessoais. 
A premiação, promovida pela Revista Cobertura, 
já reconhece as seguradoras com as melhores 
performances econômico-financeiras e os cases de 
sucesso destacados em cada ano há 19 edições. 
Também marcou presença no evento o vice-
presidente do Clube, Carlos Ivo Gonçalves.

6º Prêmio de Inovação 
em Seguros

A Confederação 
Nacional das 
Seguradoras (CNseg) 
anunciou, no dia 18 
de novembro, os 15  
finalistas do Prêmio 
Antonio Carlos de 
Almeida Braga de 
Inovação em Seguros 2016. 
Entre eles, aparecem cases de 
seguradoras como Bradesco 
Seguros, SulAmérica, Tokio Marine, Odontoprev, 
Icatu Seguros, IRB Brasil RE, Liberty Seguros e 
Argo Seguros, além das corretoras BB e Ifaseg e da 
Tata Consultancy Services do Brasil.

Os autores e coautores dos projetos 
selecionados, divididos nas categorias 
Processos, Comunicação e Produtos e Serviços, 
passaram para a segunda etapa, de defesa oral 
dos trabalhos para a comissão julgadora. 

Ao final do processo, 1º, 2º e 3º lugares de 
cada categoria receberão prêmios de R$ 30 
mil, R$ 15 mil e R$ 10 mil, respectivamente. Os 
vencedores serão conhecidos durante cerimônia 
de confraternização do mercado segurador, em 
15 de dezembro, no Rio de Janeiro.

Marcello Hollanda e o superintendente Leonardo Pereira 
de Freitas, da Bradesco Seguros
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poesias& contos

Natal! Como nos soa bem essa expressão!
Natal, nos traz antigas e boas lembranças!
Quando meninos tínhamos uma sensação
grande de expectativa e muitas esperanças!
E continua assim, não só para as crianças,
mas também para os adultos, Gente Grande! 
O Natal é inefável, nos traz ondas mansas
envolvendo nosso ser e que nele se expandem! 
 
Tanto é, que sem sentirmos, as nossas ações,
nesse período, se tornam diferentes, Espiritual!
Tornamo-nos mais solidários, nossos corações
enchem-se de mais amor motivado pelo Natal!
Parece que pairam sobre nós, as energias do bem,
aquelas que têm a origem cristã e nos trazem a luz.
A luz da estrela, guiando os pastores bem além
do pastoreio até a manjedoura do Menino Jesus!

Feliz Natal
 
Aurelio Rodrigues

NATALA diretoria do 
Clube Vida 
em Grupo 
se orgulha 
de possuir 
entre seus 
conselheiros 
grandes poetas 
e contistas de 
qualidade. A 
coluna Contos 
& Poesias abriu 
espaço para que 
seus artistas se 
expressassem. 
Uma iniciativa 
inédita do 
CVG-RJ para 
prestigiar 
aqueles que 
contribuem 
com a nossa 
instituição e 
também se 
destacam na 
arte da escrita.
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CLUBE VIDA EM GRUPO
Dezembro/2016

“Nas raízes desta árvore de 
colaboração e trabalho reside a 
nossa verdadeira grandeza” 
João Batista da Silva Joppert



VESTIBULAR 2017
ADMINISTRAÇÃO
GESTÃO DE SEGUROS
EM 2 OU 4 ANOS

COM TANTOS DESAFIOS 
PELA FRENTE, VOCÊ É QUEM 
ESCOLHE O SEU FUTURO.
FAÇA ESCOLA NACIONAL
DE SEGUROS.

A Escola Nacional de Seguros oferece
cursos superiores exclusivos de Administração e
Gestão de Seguros para que você se destaque em
um dos mercados mais promissores do País. 

www.profissaosegura.com.br
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