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SAC Seguros e Previdência: 0800 286 0110. SAC Capitalização: 0800 286 0109. Ouvidoria 0800 286 0047, de segunda a sexta, das 8h às 18h, exceto feriados.

ESPECIALISTA NO QUE TEM VALOR PARA VOCÊ.
icatuseguros.com.br

Filial Rio de Janeiro: (21) 3824-6254 
Seguros e Previdência: 4002 0040 (capitais e regiões metropolitanas) 
e 0800 285 3000 (demais localidades).

Um imprevisto pode mudar de uma hora para outra a vida de seus clientes e de suas famílias. Ao contratar 
um Seguro de Vida, você oferece a proteção e a segurança que eles precisam.

Seus clientes recebem o valor do seguro para ajudar a cobrir despesas médicas e para complementar 
as suas rendas. Suas famílias ficam protegidas no caso de morte, natural ou por acidente, e ninguém 
tem que se preocupar com os custos extras de funeral.

Ainda é possível que os seus clientes optem por coberturas para custear as suas despesas com tranquilidade, 
caso tenham que enfrentar uma invalidez, além de poderem preservar os seus patrimônios.

São diversas opções para cuidar do que realmente importa. Afinal, quanto vale uma vida?

ARTE(ENF)

Um pequeno detalhe faz toda a diferença.
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Editorial

C om o mais importante evento realizado anualmente pelo 
CVG-RJ, a festa de Destaques do Ano, demos o ponta pé 
inicial na gestão da diretoria 2017-2019. Cumprido o desa-

fio da estreia, demos continuidade ao trabalho da instituição de 
fomentar o desenvolvimento do mercado no Rio, já reconhecido 
pelas principais lideranças do setor, com foco principal nos segu-
ros de Pessoas. 

Marcamos presença em importantes eventos do segmento, 
como o Fórum de Saúde da ABRH-RJ, que orientou empresas so-
bre a importância de uma gestão de saúde estruturada; e grandes 
encontros como a 8ª CONSEGURO, promovida pela CNseg, e o 
20º Congresso Brasileiro de Corretores de Seguros da Fenacor, to-
talmente voltado à Era Digital. Ocasiões como essas permitem o 
estreitamento de laços com o setor e uma visão cada vez mais 
apurada sobre as suas necessidades, para que possamos colocar 
em prática, no Clube, ações capazes de contribuir para que elas 
sejam alcançadas.

Na sequência, oferecemos aos sócios e demais profissionais 
de seguros treinamento sobre Previdência Privada, tema tão es-
sencial na atual conjuntura de iminente reforma. Tivemos a honra 
de receber para um almoço-palestra o superintendente da Susep, 
Joaquim Mendanha de Ataídes, já vislumbrando o ano que se ini-
cia e que, com certeza, trará consigo novas empreitadas. A men-
sagem do titular foi certeira: “precisamos apostar nas lideranças e 
no diálogo para alçar nosso mercado a uma posição de destaque 
ainda maior na economia do país”.

Realizamos a 18ª edição da Feijoada do CVG-RJ e mais um 
treinamento, desta vez sobre o promissor seguro viagem, interca-
lando comemorações e investimento em capacitação, pois assim 
pedia um ano acelerado e tão cheio de reviravoltas como 2017. 
Fechamos os primeiros cinco meses à frente do Clube com ânimo 
de sobra para fazer muito mais. Nesta edição da Revista CVG-RJ, 
uma matéria especial fornece um completo panorama das expec-
tativas dos líderes do setor para 2018. Vamos em frente, desejando 
as nossas beneméritas, associados e seus familiares e equipe um 
Ano Novo de paz e de muitas realizações.

Balanço & 
Perspectivas

Carlos Ivo de Jesus Gonçalves
Presidente do CVG-RJ
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Revista CVG-RJ 
reconhecida pela Fenacor
Pela segunda vez consecutiva, a 

Revista CVG-RJ teve uma de suas 
reportagens como finalista do Prê-

mio Nacional de Jornalismo em Seguros 
da Fenacor. Este ano, a matéria selecio-
nada foi “Folia mais Segura”, da edição 
66, que aborda a importância do seguro 
e da atuação do corretor para identificar 
riscos em grandes eventos como os des-
files das Escolas de Samba. No carnaval 
2017, dois acidentes deixaram mais de 30 
pessoas feridas no Sambódromo, o que 
trouxe o assunto à tona.

A jornalista do Clube, Laís Muniz, au-
tora da reportagem, foi classificada como 
uma das dez melhores na categoria Especial 
– Corretor de Seguros, na qual, além da Co-
missão Julgadora, os corretores de seguros 
também participaram da escolha dos ga-
nhadores, por meio de votação online site 
da Fenacor. Ao todo, a premiação teve 742 
trabalhos inscritos, número 51% maior que 
o registrada na primeira edição, realizada 
no ano passado.

Os vencedores em 1º, 2º e 3º lugar rece-
beram prêmios em dinheiro de até R$ 30 
mil. Já os demais finalistas foram reconhe-
cidos pela Fenacor com um certificado e 

uma placa de homenagem parabenizando 
pela boa performance. A cerimônia acon-
teceu no Museu do Amanhã, na Zona Por-
tuária do Rio.

“É uma honra ter reconhecido, mais 
uma vez, o cuidadoso trabalho que rea-
lizamos na Revista CVG-RJ, sempre pre-
ocupados em pautar assuntos de grande 
interesse do mercado de seguros de Pes-
soas”, afirma o presidente da instituição, 
Carlos Ivo Gonçalves. Ele destaca que a 
publicação concorre de igual para igual 
com grandes veículos do mercado, como 
as revistas Cobertura e Apólice.

Em 2016, a reportagem “Reforma pode 
estimular Previdência Privada”, da edição 
63 da Revista CVG-RJ, também foi classifi-
cada entre as dez finalistas, mas na catego-
ria Mídia Especializada em Seguros.

O Prêmio Nacional de Jornalismo 
em Seguros foi concebido pela Federa-
ção em parceria com a Escola Nacional 
de Seguros e a CNseg, e contou este ano 
com apoio do IRB Brasil Re, além de pa-
trocínio especial da Generali e da Porto 
Seguro. A premiação já figura entre os 
maiores do país, com R$ 270 mil desti-
nados aos vencedores

Vencedores do 
Prêmio Especial 
- Corretor de 
Seguros:
1º Lugar: “O Seguro Nasceu de 
Novo - Uma Série de Reportagens 
Sobre a Revolução Tecnológica 
no Setor”
Autores: Herculano Barreto Filho / 
Bernardo Costa  
Veículo: Jornal O Dia
 
2º Lugar: “O Corretor é Peça 
Fundamental na Transformação 
do Mercado de Seguros”
Autora: Sueli Santos
Veículo: CQCS

 
3º Lugar: “Corretores, os 
Parceiros para a Retomada do 
Crescimento do Setor”
Autora:  Karin Perini Fuchs
Veículo: Revista Cobertura 

Entrevista: 
Armando Vergilio

Perspectivas para o ano

Seguro viagem

Vencedores da categoria Especial - 
Corretor de Seguros foram definidos 
por voto online dos corretores e 
avaliação da Comissão Julgadora
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O presidente da Fenacor, Armando 
Vergilio, aposta no maior engajamento da 
categoria às ferramentas digitais e em um 
esforço cada vez mais voltado a produtos 

inovadores por parte das seguradoras.
De acordo com o indicador mensal 

ICSS, da Federação Nacional dos Corre-
tores de Seguros (Fenacor), que mede a 
confiança do mercado segurador, 2017 se 
encerra com maior otimismo entre os cor-
retores de seguros: subiu para 50% o per-
centual desses profissionais que acreditam 
no crescimento dos negócios no próximo 
semestre. Quem conta é o presidente da 
entidade, Armando Vergilio, entrevistado 
especial desta edição da Revista CVG-RJ. 
Ele destaca as conquistas desse ano e as 
principais perspectivas para a categoria 
em 2018.

Como foi o ano de 2017 para os corre-
tores de seguros? Quais foram as princi-
pais conquistas e desafios da categoria?

Foi um ano que começou com expec-
tativas não muito boas, diante do cenário 
de instabilidade na economia e também 
no campo político, mas termina relativa-

mente bem para o mercado de seguros e, 
logicamente, para os corretores. Há até 
projeções que indicam um crescimento 
real de 7% do mercado em 2017, descon-
tada a inflação. 

Neste momento, prevalece o otimismo, 
como, aliás, aponta a última pesquisa do 
ICSS, indicador mensal da Fenacor que 
mede o nível de confiança do mercado. 
Segundo esse indicador, no final de no-
vembro, em relação a outubro, aumentou 
de 45% para 50% o percentual de correto-
res que acreditam no crescimento do fatu-
ramento do setor no próximo semestre. E 
para outros 45% essa receita permanecerá, 
pelo menos, estável.

Houve também conquistas relevantes, 
como a manutenção dos corretores de 
seguros na tabela mais favorável do Su-
perSimples, que estava sob ameaça com a 
sanção da nova lei que alterou as regras 
de enquadramento. Felizmente, o deputa-

do Lucas Vergilio conseguiu aprovar uma 
alteração que garantiu a manutenção da 
categoria na chamada tabela 3.

Aponto como outra novidade impor-
tante o lançamento da plataforma ZIM, 
desenvolvida pela Fenacor em parceria 
com a WIZ. Essa inovadora solução digi-
tal oferece ao corretor de seguros as ferra-
mentas necessárias para que seu trabalho 
se torne mais prático, eficiente e competi-
tivo.

A proteção veicular uniu esforços do 
mercado este ano. Qual foi o saldo das 
audiências públicas realizadas neste úl-
timo semestre para debater o assunto?

O saldo é muito bom. Este ano, ocorreu 
uma forte sinergia das entidades do mer-
cado no combate à proteção veicular, que 
chamo de “proteção pirata”, comercializa-
da por associações e cooperativas. Fena-
cor, CNseg e Escola Nacional de Seguros 
atuaram juntas em defesa do Projeto de 

TECNOLOGIA’‘ Lei 3139/15, que proíbe a comercialização 
de produtos com características de segu-
ros por aquelas associações.

Creio que ficou claro, nas audiências, 
para os parlamentares que integram a Co-
missão Especial criada para elaborar o pa-
recer a respeito do PL 3139/15, o quanto 
essa proteção pirata pode ser prejudicial 
aos consumidores. 

Isso ocorreu na segunda audiência, que 
contou com a participação de lideranças 
do mercado, que apresentaram dados in-
contestáveis sobre o elevado risco ao qual 
está exposta a sociedade. E também ficou 
claro, na terceira audiência, quando repre-
sentantes da Susep, do Ministério Público 
e dos Procons alertaram para a necessida-
de de se regulamentar esse produto.

Mesmo na primeira audiência, quan-
do apenas defensores da proteção pirata 
foram ouvidos, não ficou evidente, muito 
pelo contrário, se há qualquer relevância 

desse segmento do ponto de vista do con-
sumidor. Então, são grandes as chances de 
o PL ser aprovado.

No segmento de seguros de Pessoas, 
quais foram os ramos que mais se des-
tacaram?

Dados recentes mostram um cresci-
mento expressivo do seguro de Pessoas. E 
é natural que isso ocorra, pois há um ama-
durecimento do consumidor brasileiro, 
um conhecimento maior sobre a impor-
tância de se proteger a vida e o futuro das 
famílias tanto quanto é relevante segurar 
o patrimônio. Mas, há muito espaço para 
crescer. Afinal, apenas 6% da população 
brasileira têm seguros de Vida.

Quais são as perspectivas da Fenacor 
para o setor em 2018?

Estamos muito otimistas. O Brasil está 
saindo da sua maior crise econômica. A 
economia já avança, com queda da in-
flação, maior oferta de empregos e reto-

mada dos investimentos. O mercado de 
seguros, sem dúvida, será beneficiado 
por esse cenário positivo. Porém, ainda 
temos muitos desafios pela frente. Nós, 
corretores de seguros, devemos investir 
mais intensamente em ferramentas tec-
nológicas. E o mercado também precisa 
avançar na criação de produtos inovado-
res e oferecer soluções mais arrojadas.

Quais temas de interesse dos corre-
tores deverão estar na agenda da federa-
ção?

A Fenacor vem direcionando o seu 
foco a ajudar o corretor a se adequar e 
estar pronto para ocupar novos espaços 
dentro de um contexto em que prevalece a 
concorrência acirrada e a radical mudan-
ça na visão dos consumidores, principal-
mente os mais jovens.

Não por acaso, o tema central do 20º 
Congresso dos Corretores de Seguros, re-
alizado em Goiânia, em outubro, foi o de-
safio que o mercado e, principalmente, o 
corretor de seguros, enfrentam diante do 
avanço das ferramentas tecnológicas, das 
insurtechs e das vendas pela internet.

A Fenacor também acaba de divul-
gar os resultados da terceira edição do 
Estudo Socioeconômico das Empresas 
Corretoras de Seguros (ESECS-PJ), que 
vai ajudar os sócios das corretoras de 
seguros a redefinirem suas estratégias 
e verificarem o seu real posicionamento 
no mercado.

Gostaria de acrescentar alguma infor-
mação?

Sim. Quero destacar o sucesso da edi-
ção do Prêmio Nacional de Jornalismo em 
Seguros, que teve 742 reportagens inscri-
tas de todas as regiões do País, 50% a mais 
que o total registrado em 2016. 

E já estamos preparando a terceira edi-
ção, cujas inscrições começam e março de 
2018. Poderão ser inscritas reportagens 
publicadas ou veiculadas a partir de 11 de 
novembro de 2017. 

Tenho certeza de que vamos, nova-
mente, ter um número fantástico de ins-
critos, o que é muito bom para todo o mer-
cado de seguros, uma vez que a principal 
função desse prêmio é divulgar a relevân-
cia do setor para toda a sociedade e apro-
fundar a penetração do seguro por todos 
os segmentos da nossa população.

Corretor deve 
se aliar à

Entrevista | Armando Vergilio
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Nunca o Brasil precisou tanto de 
líderes. Essa foi a mensagem 
deixada pelo titular da Supe-

rintendência de Seguros Privados (Su-
sep), Joaquim Mendanha de Ataídes, 
no almoço em sua homenagem realiza-
do pelo Clube Vida em Grupo do Rio de 
Janeiro (CVG-RJ) em novembro. O pre-
sidente do Clube, Carlos Ivo Gonçal-
ves, agradeceu a presença do superin-
tendente ao fazer a abertura do evento. 

“Usem a liderança para ajudar o mercado a ocupar uma 
posição de destaque cada vez maior na economia”, recomen-
dou Mendanha. Em um ano e cinco meses de mandato, ele 
focou suas ações nesse objetivo. “Não é novidade que sempre 
houve certa dificuldade em incluir o seguro na agenda do go-
verno, e hoje encaramos esse desafio”, conta.

Para isso, Mendanha aposta não apenas na regulação fun-
damentada em um amplo diálogo com todos os agentes do 

mercado, mas, também, no fomento ao empreendedorismo. 
“A autarquia deve criar um ambiente propício para que em-
presas possam incrementar seus negócios e o consumidor 
tenha acesso a produtos com preço justo, adequados às suas 
necessidades. Portanto, precisamos ouvir sempre”, avalia.

Nesse sentido, a sua gestão reativou o comitê de relações com 
o mercado e criou uma série de comissões técnicas. “A norma 
sozinha, sem reciprocidade do setor, não funciona”, completa o 
superintendente. Em outras frentes, ele investe na qualificação 
constante de seu corpo técnico e busca atuar de forma proativa, 
antecipando possíveis demandas antes que se tornem proble-
mas. Além disso, preza pela avaliação do impacto regulatório.

Os resultados até agora foram, entre outros, a aprovação 
do mercado de anuidade no PGBL e VGBL, da cobertura 
por sobrevivência oferecida em plano de previdência com-
plementar aberta(transferência de riscos) e um novo modelo 
com mais segurança jurídica para empresas de capitalização.

O presidente da CNseg, Marcio Coriolano, também 
presente, destacou ainda a eficiência com que Menda-
nha destravou outros projetos de interesse do mercado 
e o fato de sua primeira iniciativa ter sido conferir à sua 
agenda enorme transparência. “Ele tem a habilidade de 
combinar autoridade e diálogo, o que é raro”, elogiou. O 
presidente do Sincor-RJ, Henrique Brandão, aproveitou 
a ocasião para ressaltar a importância do recadastramen-
to dos corretores do Rio. 

O presidente do 
CVG-RJ, Carlos 
Ivo Gonçalves, 
com o 
superintendente 
da Susep, 
Joaquim 
Mendanha de 
Ataídes

Susep foca 
no fomento à

O titular da autarquia, Joaquim Mendanha de Ataídes, 
foi o convidado do almoço promovido pelo CVG-RJ para 
abordar as perspectivas para o mercado no próximo ano

Homenagem
O titular da Susep foi duplamente homenageado no final 
do encontro, recebendo uma placa de agradecimento pela 
palestra ministrada e o título de Sócio Honorário do CVG-RJ. 
O presidente Carlos Ivo Gonçalves fez a entrega ao lado do 
presidente da CNseg, Marcio Coriolano, e do presidente do 
Sincor-RJ, Henrique Brandão.

Parabéns
O almoço contou ainda 
com comemoração 
pelo aniversário do 
presidente da CNseg, 
Marcio Coriolano, na 
mesma data do evento, 
com bolo e parabéns.

INDÚSTRIA 
DE SEGUROS
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Alessandro Pimenta 
representa a 
PrimaVida em evento 
do Clube

A PrimaVida, especializada em planos 
odontológicos voltados para grupos em-
presariais, voltou ao quadro de beneméri-
tas do CVG-RJ. Mesmo com a dificuldade 
enfrentada pelo mercado, a companhia 
cresceu aproximadamente 33% em 2017, 
de acordo com o gerente comercial Ales-
sandro Pimenta. “Nosso foco comercial 
foi no segmento sindicatos, onde a ope-

radora se tornou ‘expert’, atuando com 
mais de 40 sindicatos de diversas áreas”, 
conta. Para 2018, a expectativa é que a 
recuperação econômica alavanque nova-
mente o segmento empresarial. 

A decisão de apoiar o Clube se deu, 
segundo o executivo, devido à grandeza 
da instituição, e porque será um ótimo 
caminho para a aproximação com o mer-

cado corretor. “Poucas instituições con-
gregam tantos importantes corretoras de 
mercado quanto o CVG, opina Pimenta. 
Além disso, o maior parceiro da Prima-
Vida, a Lapa Seguros, figura na mesma 
posição. A empresa recebeu uma placa 
de agradecimento no último evento do 
CVG-RJ, no Rio de Janeiro, para celebrar 
a aliança.

PrimaVida é a nova 
benemérita do CVG-RJ
Empresa cresceu 33% em 2017 apostando em planos odontológicos para sindicatos

Novo Rol dos 
planos de saúde

Entrou em vigor em janeiro a nova cober-
tura mínima obrigatória dos planos de saúde 
estabelecida pela Agência Nacional de Saúde 
Suplementar (ANS). A Resolução Normativa 
com a atualização do Rol de Procedimentos e 
Eventos em Saúde estabelece a inclusão de 18 
novos procedimentos e a ampliação de cober-
tura para outros sete procedimentos, incluindo 
medicamentos orais contra o câncer. Pela pri-
meira vez, foi incorporado um medicamento 
para tratamento da esclerose múltipla.

O Rol é obrigatório para todos os planos 
de saúde contratados a partir da entrada em 
vigor da Lei nº 9.656/98, os chamados planos 
novos, ou aqueles que foram adaptados à lei. 
A lista de procedimentos é atualizada a cada 
dois anos para garantir o acesso ao diagnósti-
co, tratamento e acompanhamento das doenças 
através de técnicas que possibilitem o melhor 
resultado em saúde, sempre obedecendo a cri-
térios científicos comprovados de segurança, 
eficiência e efetividade.

ACESSE
funenseg.org.br/mbas 

MBA

Dúvidas e informações:
0800 025 3322
posgraduacao@funenseg.org.br

O MERCADO
BUSCA GESTORES
E EXECUTIVOS
ESPECIALISTAS
EM SEGUROS

CURSO DISPONÍVEL TAMBÉM EM EaD. 

GESTÃO DE SEGUROS E RESSEGURO
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Ao dar início ao evento mais requisitado por sócios, empresas bene-
méritas, jornalistas e demais convidados do mercado de seguros, 
a Feijoada do Clube Vida em Grupo do Rio de Janeiro (CVG-RJ), 

o presidente da instituição lembrou que o encontro seria a última pro-
gramação de 2017. “Desejo a todos um Feliz Natal e um Ano Novo de 
muitas realizações”, disse Carlos Ivo Gonçalves. Chegando à sua 18ª edi-
ção, o tradicional evento aconteceu no hotel Sheraton, em São Conrado, 
na Zona Sul do Rio. A tarde foi coroada com um céu azul e ensolarado, 
combinando com a celebração.

O presidente também fez uma saudação especial aos patrocinado-
res do evento: Icatu Seguros, Prudential do Brasil, Grupo Porto Segu-
ro, Tokio Marine Seguradora e SulAmérica Seguros. E lembrou ainda a 
colaboração das beneméritas e sócios, atribuindo o sucesso da festa “ao 
empenho de sua diretoria, toda a equipe de apoio e aos seus antecessores, 
que contribuíram para a evolução do CVG-RJ nestes 51 anos de atividade 
em prol do segmento de Pessoas”.

Além do visual e da maravilhosa feijoada, o ponto alto do evento foi a 
chegada do Papai Noel, que distribuiu brinquedos para todas as crianças 
presentes. O concurso de camisetas agitou tanto adultos quanto crianças, 
e a animação musical ficou por conta do Grupo Samba com Atitude.

Entre os convidados, estavam Marcelo Mancini, presidente da Pru-
dential do Brasil; David Novloski, presidente do CVG-PR; Adolfo Lima, 
presidente do Sindicato dos Securitários-RJ; Fábio Lessa, Diretor Comer-
cial da Capemisa; Carlos Trindade, Diretor de Tecnologia da Delphos 
Seguros; Paulo Sardinha, presidente da ABRH-RJ e Márcia Costantini, 
presidente da Comissão de trabalhos temporários da ABRH-RJ; e Márcia 
Simplício, presidente do Sosai. 

O presidente do conselho consultivo, Ênio Miraglia, e os conselheiros 
Marcello Hollanda, Octávio Périssé e Danilo Sobreira também prestigia-
ram o evento. 

Feijoada 
do 
CVG-RJ 
repete 
sucesso
18ª edição do evento 
tradicionalmente realizado pela 
instituição reuniu profissionais do 
mercado em tarde de celebração 
e visita do Papai Noel

Apoio
Diretoria executiva do CVG-RJ
Leila Nogueira (vice-presidente); Alexandre Henri (diretor social e seu adjunto, Isaque Farizel); Delmar Pereira (diretor tesou-
reiro) e seus adjuntos, Gilberto Villela e Wellington Costa, e a assessora da presidência, Sonia Marra. 

FLASHES
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Os seguros de Pessoas, de acordo com dados divul-
gados pela Confederação Nacional das Seguradoras 
(CNseg), registraram crescimento nominal de 9,9% 
até outubro, com destaque para o Seguro Individual 
(24,5%) e os Planos Tradicionais (17,5%). Segundo o 
presidente da entidade, Márcio Coriolano, os seguros 
de Vida, Prestamista e de Acidentes Pessoais foram as 
principais carteiras desse segmento em 2017.

Já o mercado em geral, sem Saúde Suplementar, 
registrou crescimento nominal de 6,6% até outubro. 
“O mais provável é que o setor feche o ano com um 
crescimento nominal entre 7% e 8,5%, o que depen-
de do comportamento do VGBL e do PGBL no úl-
timo bimestre, tradicionalmente o de melhor resul-
tado”, prevê o executivo. Para 2018, o avanço deve 
aumentar para 8,5% a 10% - algo que dependerá do 
nível e da velocidade de recuperação da economia.

“Considerando-se a previsão de PIB maior no 
próximo ano e de inflação e juros reduzidos, o cená-
rio é, inicialmente, mais favorável para o mercado 
de seguros como um todo, especialmente para os 
seguros massificados e planos de benefícios (saú-
de, vida e previdência), que seguem a trajetória do 
emprego”, explica Coriolano. Por outro lado, lem-
bra que um ano eleitoral gera volatilidade, inclusi-
ve na taxa de investimento, tão necessária para o 
país voltar a crescer de forma mais consistente. 

Sob seu ponto de vista, as reformas estruturantes 
serão fundamentais para uma recuperação mais efe-
tiva, e a Confederação estará voltada a elas no ano 
que se inicia. “Reformas microeconômicas setoriais, 
em particular as que dispensem alteração de legisla-
ção e possam ser feitas mais rapidamente, no âmbito 
do Executivo, podem ajudar a dar mais dinamismo 
à economia e já estamos discutindo sobre essas pro-
vidências com a Superintendência de Seguros Priva-
dos (Susep)”, adianta o presidente da CNseg.

O primeiro ponto seria reestruturar o marco re-
gulatório dos Seguros Inclusivos (Microsseguros): 
o executivo diz que é preciso flexibilizar as regras 

e adotar o princípio da proporcionalidade, ou seja, 
exigir capital e solvência na proporção desse negó-
cio, muito menor que o seguro tradicional, por ser 
voltado para a baixa renda. Isso cria um mercado 
muito importante e promove uma inserção maior 
da população no seguro.

O segundo, rever todos os processos no âmbito 
da Susep e da ANS para simplificar a rotina de re-
gistros, reduzindo o chamado custo de observância 
da norma: toda norma implantada tem um custo 
bastante significativo e é possível reduzi-lo. O ter-
ceiro ponto seria modernizar o ambiente de transa-
ções entre órgão regulador, seguradoras, corretoras 
e clientes, por meio da possibilidade de amplo uso 
de meios remotos - os canais digitais - para agilizar 
processos burocráticos.

Além disso, estará na mira da CNseg o estímulo 
à instituição, na Saúde Suplementar, da obrigatorie-
dade da análise de custo/benefício para a introdu-
ção de tecnologias ao segmento, realizada por uma 
entidade externa independente. O objetivo é evitar 
o uso de novas técnicas e ferramentas que não só 
não substituem as anteriores como elevam custos. 
“Reduzir a judicialização também é essencial, com a 
implantação da arbitragem como forma de mediar e 
resolver conflitos”, completa Coriolano.

O presidente destaca esses pontos, já em discus-
são com a Susep na agenda regulatória para 2018, 
e acredita que o espírito geral seja o de simplificar, 
desburocratizar e baratear procedimentos, para que 
o setor ajude o país a retomar o crescimento econô-
mico. “Nesse sentido, vamos também intensificar 
os esforços para ampliar o diálogo com os três Po-
deres, já que suas decisões têm potencial para nos 
impor dificuldades. No Executivo, por exemplo, 
além da Susep e ANS, pretendemos nos aproximar 
ainda mais da Secretaria Nacional do Consumidor, 
buscando entender melhor as demandas da socie-
dade”, promete. E o Programa de Educação em Se-
guros segue a todo vapor, ele garante.

LIDERANÇAS DE ENTIDADES DO MERCADO DE SEGUROS E DE 
SEGURADORAS FAZEM UM BALANÇO DE 2017 E REVELAM QUAIS 

SEGMENTOS, PRÁTICAS E TEMAS GANHARÃO ATENÇÃO NO NOVO ANOO QUE 
ESPERAR     

DE 

2018
Márcio 

Coriolano, 
presidente da 

CNseg
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Ao longo de 2017, foram propostas pela Susep e 
aprovadas pelo CNSP novas regras para meios remotos, 
resseguro e para os seguros: popular de automóvel (auto 
popular), funeral, Seguro de Danos Pessoais Causados 
por Veículos Automotores de Via Terrestre (DPVAT) e 
para o seguro de Responsabilidade Civil do Explorador 
ou Transportador Aéreo (Reta). Além disso, a Resolução 
CNSP 321/2015, que aborda provisões técnicas, capital 
de risco baseado nos riscos de subscrição, capital mí-
nimo requerido, entre outros aspectos relacionados à 
solvência, será alterada, bem como o normativo sobre 
a Nota Técnica Atuarial de Carteira (NTAC). De acordo 
com Joaquim Mendanha, “2017 foi um ano muito pro-
dutivo para autarquia, quando temas de extrema rele-
vância para o desenvolvimento do setor foram levados 
à pauta do Estado, mas 2018 já começou”. 

Joaquim Mendanha pontuou que o trabalho desen-
volvido pela diretoria e pelo quadro técnico da autar-
quia desde o início da sua gestão, em julho de 2016, já 
resultou em 19 resoluções junto ao CNSP e 21 circulares 
editadas ao mercado supervisionado. Ele destacou que 
o órgão conseguiu superar diversos obstáculos traba-
lhando de forma proativa e com foco em eficiência e 
desburocratização de processos. “Como consequência, 
a autarquia tem, em muitas das vezes, conseguido se 
antecipar às necessidades do consumidor de seguros 
e do mercado supervisionado. E com isso, tem sido 
possível disseminar um dos principais pilares da mi-
nha gestão: fazer com que a Susep seja um agente de 
fomento à indústria”, ressaltou. 

As alterações regulatórias mais significativas ocor-
ridas especificamente nos seguros de Pessoas foram 
a Resolução CNSP 348, que entrou em vigor em de-

zembro de 2017, alterando e consolidando as regras de 
funcionamento e os critérios para operação da cober-
tura por sobrevivência oferecida em plano de seguro 
de Pessoas, família de produtos VGBL; e a Resolução 
CNSP 345, que, resumidamente, trata da transferência 
de risco das Entidades Fechadas de Previdência Com-
plementar (EFPCs) para as seguradoras.

Com essas inovações, em conjunto com outras nor-
mas que foram revisitadas, a Susep investe no fomento 
desse segmento, criando possibilidades de elaboração 
de produtos diferenciados, e no desenvolvimento do 
mercado de anuidades. Enquanto isso, a circular para 
definir as regras de funcionamento e os critérios para 
operação do Seguro de Vida Universal, criado pela 
Resolução CNSP 344 de 26/12/2016, está em fase de 
aprovação junto à diretoria da Susep.

O titular da autarquia destaca que o primeiro grande 
desafio de 2018 é dar sequência ao trabalho árduo e de 
qualidade que tem sido desenvolvido ao longo de 2017. 
Ele antecipa temas prioritários que já estão na agenda 
da Susep para o próximo ano. Entre eles, estão o seguro 
rural, importante mecanismo para o desenvolvimento 
do agronegócio no Brasil; o marco regulatório do mi-
crosseguro, que permitirá ampliar a capilaridade dos 
produtos de seguro às camadas mais pobres da popu-
lação; o seguro de Responsabilidade Civil  Obrigatório 
(RCO); o seguro Prestamista; o Seguro de Acidente de 
Trabalho (SAT); o seguro garantia; o desenvolvimento 
do mercado de anuidades; o aprofundamento do estu-
do sobre o mercado marginal e sobre a autorregulação; 
o registro eletrônico de apólices; e o custo de regulação 
que, segundo Joaquim Mendanha, é uma orientação do 
Ministério da Fazenda.

O QUE 
ESPERAR     

DE 

2018
Regulação: 
avanços e 
planejamento

Joaquim 
Mendanha 
de Ataídes, 
superintendente 
da Susep

Famílias PGBL e VGBL
Desde sua criação, tanto o PGBL quanto o VGBL tiveram 

poucas alterações.  A maioria das normas que se seguiram 
estabeleciam algumas alterações operacionais, de política de 
investimento, introdução de algumas modalidades de renda 
e outras de caráter tributário. A grande mudança veio com as 
normas recentemente publicadas pelo CNSP, a Res. CNSP nº 
348/17 (VGBL) e a Res. CNSP nº 349/17 (PGBL). Abaixo, as 
principais alterações implementadas nos normativos:

CRIAÇÃO DE NOVOS PRODUTOS 

n �P/VGBL-CD: possibilidade de contratação, durante o perí-
odo de diferimento, de pagamentos financeiros programa-
dos em função da expectativa de vida do participante, sem 
prejuízo dos institutos de resgate e portabilidade;

n �Plano de Previdência/Vida Programada: investimentos 
com níveis de risco decrescentes em função da proximidade 
da aposentadoria;

n  �P/VRI com garantia de estrutura a termo de taxa de juro 
(ETTJ): garantia financeira baseada em uma curva de juros 
utilizada para cálculo das rendas;

n  �Plano com portabilidade automática entre FIE’s idênticos: 
características idênticas de investimento, exceto pela taxa 
de administração decrescente);  

n  �Plano com Desempenho Referenciado – P/VDR: remunera-
ção pelo FIE com desempenho mínimo garantido, segundo 
critérios definidos no plano;

n  �Planos voltados ao segurado qualificado, ou seja, aquele 
que tem pelo menos R$ 1 milhão em ativos e atesta essa 
condição no momento da contratação do plano ou foi 
aprovado em exame de qualificação técnica nos moldes da 
CVM. 

n  Simplificação dos processos de contratação e de pós-contra-
tação.
n  �Possibilidade de transformação de parte da PBMAC em 

renda: fomento do mercado de anuidades;
n  �Possibilidade de utilização de ETTJ, desenvolvida por ins-

tituição de notoriedade reconhecida, como garantia de ren-
tabilidade na fase de concessão do benefício, possibilitando 
o desenvolvimento de um ALM eficiente;

n � Atualização da tábua biométrica para AT2000M;
n  �Previsão de regras claras para melhoramento de tábuas 

biométricas;
n  �Regramento de critérios objetivos e melhor detalhamento 

das cláusulas de vesting, especialmente quando da extinção 
do plano empresarial, da instituidora e/ou da inexistência 
de participantes vinculados ao plano coletivo. Os norma-
tivos preveem que as cláusulas sejam mais bem definidas, 
inclusive em relação à destinação dos recursos aportados 
pela empresa instituidora, nos casos em que tais cláusulas 
não tenham sido cumpridas pelos participantes do plano e 
ocorra a extinção do contrato ou da empresa instituidora.

 Com as 
inovações, 

são esperados 
os seguintes 
resultados...

Desenvolvimento do 
mercado de anuidades e 
do mercado de produtos 
com características de 
longo prazo, que gerará 
um aumento nos ativos 

garantidores 

Consequente 
redirecionamento dos 

investimentos para ativos 
de longo prazo

Agilidade na aprovação 
de alterações de produtos

Redução dos custos 
operacional e de 

observância do mercado 
supervisionado e do 
volume de resgates, 
com consequente 

alongamento dos planos

Flexibilização da 
despesa administrativa 
de FIEs, promovendo 

investimentos com maior 
rentabilidade.
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Fazendo uma retrospectiva, o presidente 
do Sincor-RJ, Henrique Brandão, afirma que 
2017 foi um ano de ganhos em especialização 
e formação para os corretores de seguros do 
Rio. Só pela entidade, foram realizados mais 
de 40 palestras, além da veiculação de infor-
mações em seu recém lançado canal no You-
tube. Para a categoria em âmbito nacional, ele 
destaca a redução do Simples Nacional, de 
17,33% para 6%, do Imposto de Renda de 3% 
para 1,5%, o fim da taxa de alvará, e a volta da 
carteira profissional.

Uma empreitada que deve continuar em 
2018 é o combate à atuação das cooperativas 
de proteção veicular, hoje em debate na Co-
missão Especial da Câmara dos Deputados, 
em Brasília. Está em jogo a aprovação do pro-
jeto de lei 3139/2015, do deputado Lucas Ver-
gilio, que proíbe a venda da proteção veicular 
como se fosse um seguro, praticada atualmen-
te sem qualquer tipo de regulamentação. 

Nas audiências públicas já realizadas so-
bre o tema, líderes do mercado frisaram a 
ilegalidade de se comercializar um benefício 
primeiro e depois criar uma associação para 
ratear custos, numa inversão dos objetivos 
desse tipo de organização, que seria a união 
de um grupo de pessoas com afinidades e 
interesses comuns que buscam benefícios 
conjuntos. O presidente do Clube dos Corre-
tores de Seguros do Rio de Janeiro (CCS-RJ), 
Jayme Torres, classifica-as como “associações 
de fachada”.

Além de manchar a imagem do setor e do 
corretor de seguros, essas empresas disfarça-
das de associações deixam, muitas vezes, o 
consumidor na mão. Uma das recomendações 
à sociedade é que, ao consultar um profissio-
nal que se diz corretor, sempre verifique seu 
registro junto à Susep. 

O recadastramento, aliás, é mais um as-
pecto que continua na pauta da categoria 
em 2018. Os profissionais que não atende-
ram ao prazo encerrado em dezembro e es-
tão com os seus registros suspensos deverão 
acessar o site da Susep para a regularização 
dos seus registros. O prazo para solicitar 
novo recadastramento vai até 15 de feverei-
ro, segundo o Ibracor.

O QUE 
ESPERAR     

DE 

2018

Corretores: 
representatividade 
e capacitação Cada vez mais próximos, os CVGs 

espalhados pelo Brasil ganharam no-
vos parceiros em 2017. Em São Paulo, 
por exemplo, o Clube contou com a 
adesão de corretoras de seguros, pres-
tadoras de serviços e resseguradoras 
como novas associadas. Já em Minas 
Gerais, o CSP-MG lançou uma campa-
nha e, para 2018, espera um reforço de 
pelo menos cinco novas empresas be-
neméritas.

O presidente do CVG-SP, Silas Ka-
sahaya, destaca na atuação da entida-
de no último ano o convênio firmado 
com a Escola Nacional de Seguros, 
que garante aos associados descontos 
nos cursos oferecidos pela instituição. 
“Além disso, continuamos a promover 
os tradicionais cursos com especialis-
tas do mercado e que ajudam a trazer 
o conhecimento de novos conceitos”, 
conta. 

Ele acredita que, com a volta da 
contratação por parte das empresas, 
especificamente nos seguros de Pes-
soas, haverá maior procura pelo ramo 
de benefícios. “Como o desemprego já 
começou a cair, os seguros coletivos ti-
veram crescimento: responderam por 
76% da receita apurada em setembro, 
enquanto os planos individuais contra-
tados por pessoa física representaram 
24%”, frisa Kasahaya.

O presidente do CSP-MG, João Pau-
lo Moreira de Mello, também está oti-
mista. E pretende ampliar em 2018 a 
programação de palestras e workshops, 
englobando temas relevantes como os 
novos VGBL Saúde e Vida Universal. 
“Os produtos de caráter previdenci-
ário (VGBL) e os de risco individual 
(doenças graves e vida individual) fo-
ram os que apresentaram maior cres-
cimento em 2017, que foi produtivo 
apesar das dificuldades econômicas”, 
relembra. Para os debates, ele planeja 
convidar os líderes dos órgãos regula-
dores e principais entidades do setor.

De acordo com Mello, Minas Gerais 
vem se mantendo historicamente no 
terceiro lugar no ranking em termos de 
arrecadação, atrás apenas de São Paulo 
e Rio de Janeiro. 

CVGs 
pelo país

“Os produtos 
de caráter 
previdenciário e os 
de risco individual 
foram os que 
apresentaram 
maior crescimento 
em Minas em 
2017, que foi 
produtivo apesar 
das dificuldades 
econômicas”

João Paulo Moreira de 
Mello, CSP-MG

“Como o 
desemprego já 
começou a cair 
em São Paulo, 
os seguros 
coletivos 
tiveram 
crescimento: 
responderam por 
76% da receita 
apuradaem 
setembro”

Silas Kasahaya, 
CVG-SP

“Em âmbito 
nacional, a 
categoria ganhou 
com a redução 
do Simples 
Nacional para 
6%, do Imposto 
de Renda para 
1,5%, com o fim 
da taxa de alvará e 
a volta da carteira 
profissional”

Henrique Brandão, 
Sincor-RJ

“Continuaremos 
combatendo a 
proteção veicular 
em 2018, que 
além de manchar 
a imagem do setor 
e do corretor de 
seguros, esses 
produtos disfarçados 
de seguro deixam 
o consumidor 
na mão”

Jayme Torres, 
CCS-RJ
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Icatu Seguros: fundo 
de Previdência 
internacional

Em 2017, a Icatu Seguros lançou o Plano de Vida, 
um novo conceito em produtos de Vida e Previdên-
cia que destaca a importância de planejar o futuro 
sem deixar de proteger o presente - e vice-versa. 
“Demos uma atenção especial a planejamento suces-
sório, compra de renda e risco de previdência, que 
são aspectos que muitas vezes geram dúvidas e aca-
bam sendo deixados de lado”, conta o presidente da 
companhia, Luciano Snel.

Segundo o executivo, o ano foi muito positi-
vo para a seguradora, com crescimento acima do 
mercado e aumento do market share em todas as li-
nhas de negócios.  Em capitalização, o faturamento 
avançou 10% em um mercado que está caindo 2% 
e, em seguro de Vida, enquanto o segmento cresceu 
12%, a Icatu deu um salto de 17%. “Mas o grande 
destaque é a linha de Previdência, que apresentou 
uma capitação líquida recorde, totalizando mais de 
R$ 4 bilhões, em um mercado que tende a fechar 
o ano com um crescimento tímido”, informa Snel. 

Nesse ramo, a seguradora inovou ao incluir em 
sua prateleira o primeiro produto de Previdência 
do setor com exposição no mercado internacional, 
em parceria com a BlackRock, maior gestora de 
ativos do mundo. “Estamos falando de um produ-
to acessível, a partir de R$ 500 mensais, que pode 
investir até 10% do seu patrimônio no exterior em 
ações globais (que é o máximo permitido pela legis-
lação brasileira). A abertura só foi possível graças 
às oportunidades trazidas pelas novas regras do 
setor”, conta o presidente. 

O fundo abre uma importante opção de diversi-
ficação na carteira do investidor em um momento 
de juros em patamares mais baixos. Apesar do per-
centual de aplicação ainda ser pequeno, resultados 
de simulações indicam que apenas essa parcela já 
agrega um diferencial nos resultados de longo pra-
zo.

Um dos objetivos da Icatu Seguros para 2018, 
segundo Snel, é crescer no canal corretor, oferecen-
do serviços para que eles atuem de forma rápida 
e fácil nas necessidades de seus clientes através 
de plataformas digitais e móveis. Nesse sentido, o 
executivo também prevê a continuidade de ações 
implementadas pela companhia para melhorar a 
satisfação de seus clientes. Isso envolve rever sua 
jornada junto à seguradora, passando por melhoria 
de processos e aumento da qualidade até a criação 
de novos produtos.

O QUE 
ESPERAR     

DE 

2018

Bradesco Seguros: 
líder em Vida e AP

O ano de 2017 foi intenso e desafiador 
para o Grupo Bradesco Seguros, de acordo 
com o Diretor de Canal Mercado da Organi-
zação de Vendas Leonardo Pereira de Freitas. 
Mas os números consolidados de janeiro a 
outubro indicam um desempenho positivo: 
houve crescimento de 10,5%, com destaque 
para os segmentos de Vida e Previdência, 
com expansão de 15%, e Saúde, com cerca de 
8%.  O Grupo é líder em Seguros de Vida e 
Acidentes Pessoais, tendo alcançado cresci-
mento de 19% no mesmo período. Em Seguro 
de Vida Individual, a expansão de receita foi 
de 27%, elevando a participação de mercado 
a mais de 51%.

Entre os destaques, o Multiproteção Bra-
desco é um seguro de Vida que garante paga-
mento por sobrevivência ao final do período 
contratado e não tem carência para morte. O 
produto oferece ainda assistência pessoal 24h 
e funeral familiar, além da possibilidade de 
concorrer a sorteios de R$ 200 mil todo mês 
pela Loteria Federal. Cada vez mais, temos 
procurado agregar benefícios aos seguros de 
vida para torná-los mais presentes no cotidia-
no de nossos clientes.  

“Já para pessoas jurídicas, temos o Bra-
desco Seguro SPG Vida”, conta Freitas. Des-
tinado a pequenas e médias empresas a partir 
de três vidas, garante proteção e segurança a 
sócios, dirigentes e funcionários, com cober-
tura para Morte, Morte Acidental, Invalidez 
Permanente por Acidente, Morte do Cônjuge 
e Reembolso de Despesas com Rescisão. O 
cliente conta, ainda, com o benefício de As-
sistência Funeral Individual e uma gama de 
benefícios e serviços agregados, que incluem 
sorteios, assistências, Segunda Opinião Médi-
ca, rede de descontos, concierge e cesta básica. 

Para 2018, o diretor acredita que o poten-
cial da indústria de seguros continua muito 
grande. “Em Saúde, por exemplo, um recen-
te levantamento do Instituto de Estudos de 
Saúde Suplementar mostra que o Plano de 
Saúde representa o terceiro maior sonho de 
consumo dos brasileiros, perdendo somente 
para casa própria e educação”, cita. E, para 
aproveitar esse potencial, o Grupo busca es-
tar ao lado de seus segurados e corretores 
em cada momento de sua vida. “Trabalha-
mos para ampliar não apenas os negócios, a 
performance e os resultados, mas também a 
satisfação de nossos clientes”, garante Freitas.

Tokio Marine: foco 
em Vida Individual e 
Convenções Coletivas

A Tokio Marine registrou, de janeiro a outu-
bro, de acordo com a Susep, crescimento sólido de 
16,9% em relação ao mesmo período de 2016. Nes-
se intervalo, o mercado evoluiu 7,4% (sem VGBL, 
Saúde e Previdência). Mesmo em um cenário difícil 
como o dos dois últimos anos, o presidente da se-
guradora, José Adalberto Ferrara, afirma acreditar 
na recuperação econômica do Brasil. “Mantivemos 
os investimentos para ofertar produtos e serviços 
de excelência que atendam às necessidades de nos-
sos parceiros e clientes. Esperamos encerrar o ano 
de 2017 com um crescimento de 16% e uma produ-
ção de R$ 4,75 bilhões”, estima.

No segmento de Pessoas, a Tokio Marine lançou 
dois importantes produtos em 2017: o Tokio Marine 
Vida Individual e o Tokio Marine Vida Convenções 
Coletivas. A base para os lançamentos foi um estu-
do detalhado desse setor. A partir dos dados cole-
tados, foi possível verificar que, atualmente, esse 
ramo movimenta cerca de R$30 bilhões por ano no 
Brasil. Desse total, apenas 20% correspondem aos 
seguros de Vida Individual (contra 34% dos segu-
ros de Vida em Grupo, segmento mais popular no 
Brasil). Trata-se, portanto, de um mercado ainda 
pouco explorado, que deve ganhar relevância nos 
próximos anos.

“O Tokio Marine Vida Individual se diferencia 
das opções disponíveis no mercado pela customi-
zação, na medida em que oferece opções perso-
nalizadas de coberturas para homens, mulheres 
e público sênior, e pela ampla gama de serviços 
oferecidos aos segurados”, destaca o presidente 
da companhia. Ele explica que o enfoque da Tokio 
Marine em relação ao produto é qualidade de vida. 

Já o Vida Convenções Coletivas atende a uma 
demanda de sindicatos e empresas, uma vez que 
o seguro de vida é exigido por muitas convenções 
coletivas de trabalho. As organizações são respon-
sáveis pelo amparo aos seus Colaboradores e é essa 
estrutura que a companhia agora dispõe para o 
mercado.

No próximo ano, o otimismo se volta aos segu-
ros de Grandes Riscos, como Riscos de Engenharia, 
Seguros Patrimoniais, Safras e Garantia. “Já come-
çamos a registrar um aumento na contratação de 
seguros pelo empresariado desde este segundo se-
mestre. Temos uma grande confiança no crescimen-
to do País. A economia já dá sinais de recuperação 
e nossa expectativa é de que a indústria de seguros 
pode retomar o patamar de crescimento em dois dí-
gitos no mercado brasileiro”, afirma Ferrara.

“Um levantamento 
do Instituto de 
Estudos de Saúde 
Suplementar 
mostra que o Plano 
de Saúde representa 
o terceiro maior 
sonho de consumo 
dos brasileiros, 
perdendo somente 
para casa própria e 
educação”

Leonardo de Freitas, 
Bradesco Seguros

“O primeiro produto 
de Previdência do 
setor com exposição 
no mercado 
internacional, com 
investimento a 
partir de R$ 500 
mensais, só foi 
possível graças 
às oportunidades 
trazidas pelas novas 
regras do setor”

Luciano Snel, 
Icatu Seguros

“Verificamos 
que, atualmente, 
seguros de 
Pessoas 
movimentam 
cerca de R$30 
bilhões por 
ano, sendo que 
apenas 20% 
correspondem aos 
seguros de Vida 
Individual”

José Adalberto Ferrara, 
Tokio Marine
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A Porto Seguro Vida e Previdência 
lançou, no final do ano passado, 
o produto Porto Proteção Plane-

jada, que une seguro de Vida e Previ-
dência Privada. Com a combinação en-
tre proteção e planejamento financeiro, 
o corretor passa a ter mais uma opção 
para oferecer aos seus clientes, e por 
isso o Clube Vida em Grupo do Rio de 
Janeiro (CVG-RJ) promoveu, em parce-
ria com a seguradora, um treinamento 
sobre a novidade.

“Esse produto chegou para suprir 
uma demanda do mercado, e há perfis 
que serão melhor atendidos por ele. 
É muito importante que nós, correto-
res, que somos consultores, possamos 
oferecer soluções de acordo com a ne-
cessidade de cada cliente. Por isso é 
essencial aprendermos sobre as opções 
disponíveis, seus detalhes de renta-
bilidade, entre outras informações”, 
afirma a assessora da presidência do 
CVG-RJ, Sonia Marra, responsável pela 
programação de capacitação do Clube 
a partir deste ano.

Na sede do Clube, no Centro do 

Rio, o consultor comercial de Previdên-
cia da Porto Seguro, Alessandro Paiva, 
explicou como funciona o produto re-
cém lançado, que descreveu como um 
VGBL conjugado. “Um dos diferenciais 
em relação ao seguro de Vida é que o 
prêmio é nivelado, ou seja, não varia de 
acordo com a idade do segurado”, des-
tacou. Além, é claro, de haver um valor 
a ser resgatado ao final da vigência do 
produto mesmo que não haja sinistro, 
por conta da acumulação.

Nesse quesito, Paiva conta que a 
Porto Seguro foi eleita a seguradora 
com maior rentabilidade em planos de 
Previdência nos últimos cinco anos pelo 
Valor Econômico. “Somos uma das 10 
maiores gestoras desse segmento no 
Brasil, contando com os bancos”, afirma. 
O executivo explica que o investimento 
do Porto Proteção Planejada é feito em 
fundos com 100% dos ativos em títulos 
públicos, sendo, portanto, conservador, 
com baixa volatilidade.

Outra vantagem do novo seguro é 
que, caso o cliente deixe de pagar o prê-
mio por algum motivo, a proteção de 

Vida não é cancelada automaticamen-
te: por até 12 meses, o valor é coberto 
pela reserva já acumulada na ponta de 
Previdência. “Trata-se de uma alter-
nativa flexível ao mercado de seguros 
resgatáveis, que possui seis diferentes 
opções para o momento do resgate da 
renda, incluindo a opção de, em caso 
de óbito, a remuneração ser revertida 
para o cônjuge ou outro beneficiário 
escolhido”, diz Paiva.

Durante o treinamento, o consul-
tor mostrou também que a comissão é 
vantajosa para corretores, que recebem 
anualmente sobre a acumulação e, a 
cada mês, sobre os aportes. A equipe da 
Porto Seguro, representada por Paiva 
e Magda Iwamoto, gerente comercial 
de Previdência, em São Paulo e pelas 
consultoras Ana Cristina Domingues 
e Etiene Sarmento no Rio de Janeiro, 
colocou-se à disposição dos corretores 
para consultoria e esclarecimento de 
dúvidas sobre o produto. “Gostaria de 
agradecer ao CVG-RJ pela oportunida-
de de realizar esse treinamento”, finali-
zou Alessandro Paiva.

Para atender o segmento de Fundos de Pensão, que 
possui reservas de empréstimos que podem e devem 
ser securitizadas no mercado segurador, a Capemisa 

Seguradora, companhia especializada em Vida, resolveu 
investir também no seguro Prestamista. Segundo o diretor 
comercial Fábio Lessa, a aposta no produto foi uma estraté-
gia para mitigação do risco de volatilidade da sinistralida-
de. “No segmento de varejo, o Prestamista possui um papel 
fundamental para apoiar as políticas de retomada do crédito 
com o aquecimento da economia”, afirma o executivo.

O seguro Prestamista garante o recebimento de valores em 
caso de inadimplência de clientes. Com o produto, empresas 
de varejo que operam com cartão de crédito e/ou financia-
mento próprio conseguem se planejar melhor, uma vez que 
têm assegurada a quitação dos créditos futuros a receber.

A solução pode ser customizada de acordo com as ne-
cessidades dos clientes e garante coberturas por morte por 
qualquer causa, morte por acidente e perda de renda por de-
semprego involuntário. O capital segurado é composto com 
o saldo da dívida/devedor, podendo variar de acordo com 
a operação de crédito e para capitais acima de R$ 1 milhão. 
Caso aconteça um evento previsto nas garantias, a dívida 
será quitada, não restando qualquer valor remanescente a 
ser pago a outro beneficiário. Nesse caso, o único beneficiá-
rio será a empresa que concedeu o crédito.

“A apólice do seguro prestamista também agrega alguns 
diferenciais, como uma cesta de serviços, possibilidade de 
participação em sorteios de prêmios em dinheiro e os bene-
fícios do programa Mais Vantagens, que oferece descontos 
na aquisição de produtos e serviços em mais de 5000 esta-
belecimentos, entre supermercados, cinemas, livrarias e ins-
tituições de ensino”, conta Lessa. Ele acrescenta que todos 
os produtos da prateleira da seguradora têm contratação 
imediata e incluem benefícios e assistências especialmente 
pensados para o ramo.

Ao lado dos seguros de Vida e Acidentes Pessoais para 
pessoas físicas, micro, pequenas e médias empresas, o Pres-
tamista chega à Capemisa para aumentar ainda mais a par-
ticipação da companhia no segmento de Pessoas. “Nossas 
expectativas para 2018 são justamente nessas duas linhas de 
negócios, de forma que estruturamos um plano tático espe-
cífico para desenvolvê-las”, adianta o diretor comercial. Nos 
fundos de pensão, a expectativa é de alavancar o faturamen-
to em até 40% no próximo ano.

Em outra frente, a seguradora vai reforçar sua atuação no 
segmento de operações massificadas, firmando parcerias 

com lojas de varejo de pequeno e médio porte, assim 
como as já implantadas: Nalin, Di Santinni e Super-
mercados D’avó. 

Além disso, explica Lessa, tem atuado na regu-
lação da operação do seguro DPVAT como consor-
ciada. “Oferecemos atendimento especializado a ví-
timas de acidentes de trânsito em nossas 35 sucursais 

distribuídas pelo país. O atendimento ocorre de forma 
ágil, prática e segura. A partir da data da entrega da do-

cumentação relativa à ocorrência, o pagamento das indeni-
zações é feito pela Seguradora Líder em até 30 dias”, conclui 
o executivo.

CVG-RJ e Porto Seguro apresentam 
Porto Proteção Planejada

Capemisa 
investe no 
Prestamista

Produto recém lançado pela seguradora une proteção de Vida e Previdência Privada

Com seguro que cobre dívidas 
dos segurados, companhia 
pretende alavancar faturamento 
em 40% nos fundos de pensão

Carlos Ivo Gonçalves, presidente do CVG-RJ, Etiene Sarmento, Comercial Vida da Porto 
Seguro, Ana Cristina Domingues, Consultora de Negócios RJ da Porto Seguro, Magda 

Iwamoto, gerente comercial da Porto Seguro, Sonia Marra, assessora da presidência do 
CVG-RJ, e Alessandro Paiva, consultor comercial de Previdência da Porto Seguro
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MUDANÇAS  NO  MERCADOO

Delphos 
Elisabete Prado

A Delphos, 
prestadora de 
serviços ao mercado 
de seguros, 
fecha 2017 com 
a nomeação de 
uma nova vice-
presidente: a 
diretora comercial 
e de marketing, 
Elisabete Prado, que 
atua na empresa 
desde 1980. “Meu 
desafio é auxiliar 
na implementação 
das ideias que estão 
sendo debatidas 

internamente por dois grupos estratégicos – de negócios e de 
inovações - na busca do crescimento sustentável do grupo”, 
afirma a executiva.

A nova VP adianta que algumas mudanças já estão 
sendo colocadas em prática, como a modernização do site, o 
fomento às campanhas de marketing digital para divulgação 
de produtos e serviços, e a revisão e documentação de 
todos os processos internos, com aplicação de novas 
ferramentas. Para ela, a oficialização do cargo é resultado de 
seu comprometimento com a empresa, sempre reconhecido 
pelos acionistas, parceiros internos e externos.

Thinkseg
Carlos Eduardo Sarkovas

Partindo para o 
segundo ano de atividade, 
a thinkseg fortalece sua 
gestão com a chegada 
do sócio Carlos Eduardo 
Sarkovas, com vasta 
experiência profissional 
da área de seguros. 
Acumulando 16 anos de 
atuação no setor, Cadu, 
como é chamado, traz para 
a startup expertise, além 
de relacionamento com 
clientes e desenvolvimento de canais para distribuição 
de produtos B2B (entre empresas) e B2C (entre 
empresas e consumidor). Na thinkseg, o novo sócio 
será responsável pelas áreas de Clientes, Produtos, 
Comercial e Operacional

Já o fundador da thinkseg, Andre Gregori, passa a se 
concentrar no papel institucional, incluindo estratégias, 
parcerias e marketing, além de pesquisa sobre 
inovações e tendências do setor em todo o mundo. 

“Venho com o propósito de me dedicar com novas 
ideias, vontade de empreender e botar a mão na massa 
para trazer ao mercado o que a tecnologia tem de 
melhor”, diz Cadu. “Minha escolha foi por um modelo 
100% digital por ser um caminho que, realmente, tem 
grande potencial de crescimento ao redor do mundo e, 
principalmente, no Brasil”, completa.

SulAmérica
Rafael Ramalho

A SulAmérica anuncia Rafael 
Ramalho como novo diretor de 
Precificação e Subscrição de Riscos 
de automóvel. O executivo reporta-
se ao vice-presidente de Auto 
e Massificados da SulAmérica, 
Eduardo Dal Ri. Com dez anos de 
experiência no setor de serviços 
financeiros e expertise no segmento 
de seguro Auto, Ramalho é graduado 
em engenharia de produção pela 
Escola Politécnica da Universidade 
de São Paulo e com MBA com foco 
em Estratégia, Finanças e Marketing 
pela Kellogg School of Management 
– Northwestern University (EUA). 
O executivo chega à seguradora 
após passagens por consultorias 
estratégicas e empresas dos ramos 
de seguros e Auto. Na SulAmérica, 
contribuirá com sua experiência 
em desenvolvimento de modelos 
e processos de precificação, dentro 
do direcionamento estratégico de 
inovação e foco do cliente SulAmérica 
Auto

CNseg
Estrutura organizacional

A CNseg anunciou que Marco Antonio Barros pediu 
para deixar o cargo de Diretor-Geral Executivo da 
Confederação (DGEX), que acumulava com as funções 
de Presidente da FenaCap, de Vice-Presidente nato do 
Conselho Diretor e de Presidente da CNsegPar. Ele 
permanecerá exercendo todas as suas demais funções 
e integrará o recém-criado Comitê de Negócios da 
Confederação.

Com a extinção da DGEX, foram criadas duas novas 
diretorias para garantir a descentralização da governança: 
a Diretoria de Administração, Finanças e Controle fica 
com Paulo Annes, que já comandava a Superintendência 
de Controladoria e Compliance. A Diretoria Técnica fica 
sob a responsabilidade de Alexandre Leal, que liderava 
essa função como Superintendente Executivo Técnico.

A CNseg também unificou as áreas de comunicação 
e de imprensa. A nova Superintendência Executiva de 
Comunicação e Imprensa fica sob a responsabilidade 
de Vera Soares, ex-Bradesco Seguros, que contará com a 
colaboração da Superintendente de Comunicação Ângela 
Cunha para fortalecer a interação com todos os públicos.

Delphos
Carlos Trindade

O quadro organizacional da Delphos também 
ganhou um novo diretor de Tecnologia da 
Informação. Quem desempenhará a função será 
Carlos Trindade, até então superintendente de 
TI e Comunicação. Sua função será liderar a 
provisão de sistemas e tecnologias para otimizar 
a gestão das organizações clientes, definir 
estratégias e buscar a criação de novos formatos 
de negócios.

Para Trindade, o grande desafio será 
acompanhar as rápidas mudanças no mundo da 
tecnologia para oferecer as melhores soluções 
aos parceiros da Delphos. O profissional está há 
24 anos na empresa, e começou como analista de 
sistemas.
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Crescendo em média 35% ao ano, o seguro 
viagem, formalizado pela Susep em 2015, 
vem ganhando cada vez mais importância 
no setor. O segmento foi pauta do treinamen-
to realizado na sede do Clube Vida em Gru-
po do Rio de Janeiro (CVG-RJ) pela Affinity. 
“Esse seguro não só é um produto rentável 
para o corretor como pode abrir portas para 
a comercialização de outros seguros”, afirma 
Erick Lorga, gestor de corretoras da empresa.

O presidente do CVG-RJ, Carlos Ivo Gonçalves, comparti-
lhou com os presentes sua satisfação em promover mais um 
encontro de capacitação técnica aos profissionais do Rio. “A 
missão do Clube é justamente essa. Agradeço à Sonia Mar-
ra, assessora da presidência, que ajudou a fazer esse evento 
acontecer”, disse, dando as boas vindas a todos.

O encontro, teve como objetivo, apresentar a carteira da 
Affinity, que só em 2016 emitiu mais de 257 mil apólices do 
seguro, além de mostrar aos corretores formas de gerar mais 
vendas. “É importante atingir o cliente sempre que ele entra 
em contato, por meio de ações simples, como adicionar o link 
de compra do seguro viagem na assinatura do e-mail, por 

exemplo, ou por mensagens no WhatsApp”, sugere Lorga. 
Esse tipo de atuação é uma forma de chamar a atenção 

dos viajantes que acabam contratando o seguro pela agência 
de viagem porque não sabem que seu corretor comercializa a 
proteção. “A agência fala com o segurado uma vez ao ano. Já 
o corretor fala, no mínimo, quatro vezes, oferecendo orienta-
ções mais detalhadas e uma relação pós venda que faz dife-
rença no atendimento”, diz. Outro diferencial é a habilidade 
do corretor de negociar melhores condições aos seus clientes.

Lorga ressalta que a remuneração é vantajosa, muitas ve-
zes mais alta que a do seguro de Automóvel, por uma venda 
que dura bem menos tempo. “A Affinity adota o comissiona-
mento linear, proporcional à apólice contratada”, informa o 
gestor. A empresa tem como garantidora a Sompo Seguros, 
responsável pelas variações do produto, e atua em conjunto 
com a World Travel Assist, que entra com sua rede creden-
ciada internacional. “Completando esse tripé, nós fazemos a 
captação, o pagamento, fornecemos o sistema etc.”, explica.

Sobre o produto em si, o gestor de corretoras da Affinity 
ressalta que, diferente do plano de saúde, conta com reem-
bolso integral dos gastos com atendimento, desde que este-
jam dentro da cobertura contratada. Além disso, as indeniza-
ções são pagas por evento. “Se uma pessoa quebrar o braço 
durante a viagem e, no dia seguinte, sofrer outro acidente, 
recebe o valor contratado nas duas ocasiões”, exemplifica.

Alguns diferenciais do seguro viagem da Affinity são o 
seguro cancelamento, as coberturas de atendimento para 

Sônia Marra (C), 
assessora do 
CVG-RJ, é a 
responsável pela 
programação de 
cursos técnicos da 
entidade. Ao seu 
lado, à esquerda, o 
presidente do CVG-RJ, 
Carlos Ivo Gonçalves, 
e a executiva de 
contas corretoras 
da Affinity, Elisandra 
Morel. À direita, o 
gestor de corretoras da 
Affinity, Erick Lorga, e o 
conselheiro do 
CVG-RJ, Marcello 
Hollanda

257 mil apólices 
emitidas em 2016

65% crescimento 
na Affinity em 2017

35% crescimento 
médio desde 2015

100% de reembolso 
para atendimentos

Seguro 
viagem é 

Em treinamento no CVG-RJ, executivo da Affinity fala sobre o seguro, 
para o qual estima crescimento de 65% na empresa em 2017

gestantes até a 34ª semana e doenças preexistentes sem 
cobranças adicionais, e a facilidade de acionamento por 
meio de aplicativos como o Skype e o WhatsApp. O site da 
empresa também permite a personalização com a logo da 
corretora e a especificação dos produtos a serem oferecidos 
aos seus clientes.

Apostando todas as fichas em treinamento, a Affinity esti-
ma fechar 2017 com um crescimento de 65%, e a expectativa 

é que a produção dobre no próximo ano. Hoje, sua atuação 
engloba o Rio de Janeiro, São Paulo, Distrito Federal, Espírito 
Santo e toda a região Sul, entre outras localidades, cobrindo 
praticamente o país inteiro. São mais de 4 mil parceiros co-
merciais, entre corretores de seguros e agências de viagem.

Lorga e a executiva de contas corretoras Elisandra Morel 
se colocaram à disposição para dar toda a assistência neces-
sária aos corretores fluminenses. 

RENTÁVEL
para corretor
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COMO 
ALCANÇAR 
AS METAS 
PARA 2018
“O ontem é história. O amanhã é um 
mistério. E hoje é uma dádiva de Deus – 
é por isso que chamamos presente”

A citação que uso como mote para este artigo é bem 
famosa e amplamente conhecida. Para quem é fã de de-
senho animado, vai reconhece-la de uma cena importante 
do filme Kung Fu Panda (2008). Mas, na verdade, ela já 
é citada há décadas em vários trabalhos nos mais dife-
rentes campos do saber (filosofia, administração, negócios 
etc.) e, em alguns a referência é atribuída a um provérbio 
chinês e, em outros, a autoria vai para o cartunista norte-
-americano Bil Keane (1922 – 2011). 

Independente de quem realmente seja o autor, essas sábias 
palavras são bastante oportunas numa reflexão de início de 
ano. Chegamos a 2018 com um certo alívio pelo fim de 2017, 
um ano cheio de desafios para os brasileiros de maneira geral. 
Também começamos esse novo ciclo com uma certa dose de 
esperança, por conta das notícias de uma possível retomada 
de fôlego na economia nacional.

Geralmente, nessa época, fazemos um balanço sobre como 
foi o ano passado e projetamos nossas metas para o novo pe-
ríodo. Caso você seja da turma que sempre faz a lista de metas 
e desejos de ano novo, certamente você já deve ter feito seu 
“balanço” do que foi alcançado e o que ficou para 2018. Já se 

você mantém tudo em um “arquivo mental”, além de conferir 
o que foi efetivado ou não, você terá de lembrar quais eram 
as metas colocadas em seu post-it cerebral no início de 2017. 

Mas será que “essa coisa” de lista dá certo mesmo? Não 
e sim!

A resposta será não, caso você apenas faça sua lista de me-
tas e não trace um plano estruturado do que deve ser feito 
para efetiva-la. 

Agora, caso você estabeleça suas metas para o ano e defina 
um planejamento estruturado, vai ficar muito mais fácil es-
tabelecer cada passo necessário para alcança-las com sucesso 
num prazo razoável. 

Para isso, reuni algumas dicas para ajudar você a fazer um 
planejamento para o ano e para chegar ao final de 2018 com 
todas as suas metas realizadas. 
Defina os principais objetivos profissionais e pessoais 
que você pretende alcançar em 2018 – Escolha, entre seus 
muitos objetivos, quais são os que você almeja realizar nes-
te ano. Mas atenção: atingir metas está relacionado a supe-
rar desafios. E esses desafios devem ser factíveis. Em outras 
palavras, seus objetivos devem ser tangíveis e realizáveis. 
Não adianta estabelecer como meta aumentar o faturamento 
de sua corretora de seguros em 1000% em apenas um ano, 
pois é algo pouco provável, já que, mesmo que haja melhora, 
o PIB brasileiro não vai apresentar uma expansão dessa or-
dem (e isso é um fator crucial para o crescimento dos diversos 
ramos de atividade e das empresas também). Agora, investir 

em novos ramos de seguro, estabelecer parcerias, aumentar 
sua abrangência de atuação e projetar os ganhos resultantes 
disso nesse ano, aí sim, você estabeleceu algo possível de ser 
realizado. 
Escreva, priorize e estabeleça prazos – Deixar tudo “na ca-
beça” aumento o risco de seus planos não passarem do cam-
po das ideias. É importante, no processo de planejamento, 
escrever suas metas. Tenha tudo anotado para que você não 
esqueça ou se confunda. Também é recomendável elenca-las 
em ordem de prioridade e importância, bem como estabele-
cer prazos para sua conclusão. 
O ontem é história - Nesse processo de planejamento, de-
pois de definidos, verifique o que você já fez anteriormente 
que pode contribuir para atingir seus objetivos. Revisite 
sua história. Afinal, aprendemos com erros e acertos. Proje-
tos anteriores, experiências, cursos e especializações, uma 
rede de relacionamentos que pode ser, eventualmente, re-
visitada e acionada, enfim.... Verifique todas as qualidades 
pessoais, ferramentas de gestão, recursos tecnológicos, das 
quais você já dispõe e que podem auxiliar a colocar seus 
projetos em prática. 
O amanhã é um mistério – Sim, como diz o ditado: O 
futuro a Deus pertence. Mas, planejar significa diminuir 
o grau de incertezas do futuro seja no curto, médio ou 
longo prazo. Nesse caso, para cada uma de suas metas, 
estabeleça um cronograma das ações que devem ser ado-
tadas, partindo do final para o começo, com prazos para 

cada uma das etapas. Assim você vai saber as ações que 
devem ser adotadas e o tempo que deverá dedicar para 
cada etapa até que seu objetivo final seja realizado. Ao 
longo do processo, consulte e revise seu planejamento. E 
se o mistério do amanhã tiver se manifestado por meio de 
algum imprevisto ou acontecimento inesperado, não há 
problema. É só estabelecer as eventuais mudanças de rota 
necessárias e continuar em frente.
O hoje é uma dádiva – Já com seu planejamento definido e 
estruturado é hora de “colocar a mão na massa”. Com uma 
visão geral do que deve ser feito, você também terá condi-
ções de identificar quais pontos fracos e fortes, capacidades e 
habilidades (seja você, como profissional, seja sua corretora) 
você já tem, precisa adquirir, corrigir ou melhorar para que 
seus objetivos do ano sejam alcançados. Faça esse exercício 
constantemente. Você verá o quanto isso vai ajudar na sua 
evolução pessoal e profissional. Mas, lembre-se, essa é uma 
prática que você não pode deixar para amanhã. É algo que 
deve ser iniciado agora! E, com isso, você vai dar a si mesmo, 
um belo presente!
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Seguro Saúde na palma da mão 
 A Sompo Saúde lançou neste trimestre um aplicativo que promete 
maior agilidade no atendimento aos seus segurados. Com interface 
simples e intuitiva, o novo recurso tem, como funcionalidades, a 
carteirinha virtual, a rede referenciada e um local com notícias. “Nosso 
foco é levar mais comodidade e conforto ao beneficiário em sua jornada 
junto à seguradora”, afirma o Diretor de Benefícios Edglei Monteiro.

Com a Carteirinha Virtual, os segurados passam a contar com os 
dados de seu convênio no smartphone, tendo rápido acesso a eles 
sempre que precisarem de atendimento, sem precisar da carteirinha 
física. Já na Rede Referenciada, um Guia de Saúde identifica médicos, 
clínicas, laboratórios, hospitais e demais estabelecimentos mais 
próximos à sua localização, de acordo com o plano contratado.

É possível ainda identificar a rede de atendimento por outros 
critérios, como tipo de prestador de serviços (médico, clínica, 
laboratório etc), especialidade, tipo de plano ou até mesmo pelo 
nome do profissional ou estabelecimento de saúde. O aplicativo 
também traça a rota mais próxima para se chegar ao serviço escolhido. 
Além disso, o beneficiário pode customizar informações, incluindo 
prestadores ou estabelecimentos em uma lista de favoritos. 

CSP-MG elege 
nova diretoria 

O Clube de Seguros de 
Pessoas de Minas Gerais 
(CSP-MG) tem uma nova 
diretoria para o triênio 
2018/2020. O pleito ocorreu 
durante Assembleia Geral 
Ordinária Eleitoral, realizada 
no auditório do Sindseg 
MG/GO/MT/DF, e a 
posse, no Automóvel Clube, 
ambos em Belo Horizonte. A 
chapa inscrita foi eleita por 
aclamação pelos associados 
e representantes das 
beneméritas, reconduzindo o 
atual presidente João Paulo Moreira de Mello ao cargo. Como vice-presidente, a instituição conta com Sérgio Prates Nogueira 
Filho e, como diretor tesoureiro, Rogério Abreu de Araújo.

Mello, que é consultor e corretor de seguros, agradeceu a confiança e o apoio recebido dos entes de mercado ao longo de 
sua gestão. “Estamos prontos para enfrentar os desafios diante do atual cenário político e econômico do país. A conjuntura 
só aumenta a nossa responsabilidade no sentido de disseminar a cultura dos seguros de Pessoas e desenvolver ainda mais o 
segmento”, ressaltou.

Na mesma ocasião, foram eleitos os membros da Comissão Fiscal e do Conselho Consultivo que passa a ser presidido pelo 
advogado e consultor, José Osvaldo de Miranda.

ANS: R$ 303,6 milhões em multas

Seguro de Pessoas foi 
vitalidade do setor em 2017

 Números parciais de 2017 divulgados 
na Carta de Conjuntura de setembro do 
Sindicato dos Corretores no Estado de 
São Paulo (Sincor-SP) demonstram que a 
vitalidade do setor está no seguro de Pessoas. 
De acordo com a análise, o crescimento está 
em 11% contra a previsão de inflação de 3% 
para o ano. Na soma do faturamento até 
agosto deste ano, as cifras alcançam R$22,5 
bilhões frente a R$ 20,2 bilhões registrados 
em 2016. 

A evolução do faturamento dos seguros 
de Pessoas (sem o ramo VGBL) sustentou um 
crescimento de 7% durante o triênio, 2013, 
2014 e 2015. O efeito da crise só foi sentido 
pelo mercado em 2016, quando o percentual 
marcou 4% de crescimento.  Em termos 
acumulados nestes quatro anos, a variação 
estimada do faturamento do seguro de 
Pessoas de 2013 para 2017 é de 32%.

Sergio Prates Nogueira Filho (vice-presidente), Antônio Edmir Ribeiro (diretor 
Social), João Paulo Moreira de Mello (presidente), Rogério Abreu de Araújo 
(diretor Tesoureiro) e Mauricio Tadeu Barros Morais (diretor de Seguros)

Brasil já tem 40 insurtechs 
 O Brasil já tem 40 insurtechs, revela prévia do mapeamento da 

Câmara Brasileira de Comércio Eletrônico (camara-e.net). “Quando 
iniciamos o mapa, havia 25 insurtechs no Brasil cadastradas 
no Radar Fintech. Hoje, menos de seis meses depois, o número 
subiu para 40”, diz Gustavo Zobaran, coordenador do Comitê de 
Insurtechs.

Para chegar a esse primeiro mapa, o comitê cruzou os dados 
das iniciativas levantadas nos últimos relatórios do FintechLab e 
do Conexão Fintech com os das empresas cadastradas no site do 
comitê. “Os próximos passos são fazer uma análise mais qualitativa 
e entender o volume de investimentos, o comportamento dessas 
empresas, e as dores que elas resolvem para categorizá-las dentro 
do ecossistema”, explica. “Mas esse primeiro levantamento já nos 
mostra que, apesar de ser um mercado em estágio inicial, estamos no 
caminho certo para que ele amadureça antes do previsto”.

O Comitê de Insurtechs da camara-e.net, criado em junho de 
2017, tem como missão ser o hub de referência colaborativo para 
impulsionar o desenvolvimento das insurtechs brasileiras. 

A Agência Nacional de Saúde Suplementar (ANS) tem 
registrado aumento na arrecadação de multas aplicadas às 
operadoras de planos de saúde. Neste ano, até setembro, 
a Agência arrecadou cerca de R$ 303,6 milhões. No ano 
passado, foi obtido um recorde: R$ 371,6 milhões, valor 126% 
superior ao que foi arrecadado em 2015 (R$ 164,3 milhões).

Esse resultado foi possível em razão da alteração 
de normativo interno da ANS, que tornou o processo 

sancionador mais célere e buscou eliminar o passivo 
processual existente. As infrações mais comuns registradas 
em 2016 e ao longo de 2017 se referem a multas por 
negativas indevidas de cobertura, suspensão ou rescisão 
de contrato, deixar de prever cláusulas obrigatórias no 
instrumento contratual firmado com o beneficiário ou 
pessoa jurídica contratante ou estabelecer disposições ou 
alterações contratuais que violem a legislação em vigor. 
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CVGAGENDA

O Ministério da Educação (MEC) divulgou a classificação anual 
do Índice Geral de Curso, o IGC, principal termômetro da quali-
dade do Ensino Superior no Brasil. O ranking concede notas de 

1 a 5 às universidades e faculdades de todo o País, e as instituições com 
4 e 5 são consideradas excelentes. 

Mais uma vez, a Escola Nacional de Seguros obteve excelente de-
sempenho, com nota 4 no Rio de Janeiro (RJ) e em São Paulo (SP), em 
escala até 5. Foram avaliadas quase 2.000 faculdades, de todos os cursos 
existentes: a instituição ficou na 33º posição na capital fluminense e na 
69ª na capital paulista.

O IGC abrange todas as dimensões da vida acadêmica de uma insti-
tuição de Ensino Superior, englobando a avaliação dos formandos, qua-
lidade docente, infraestrutura, entre outros quesitos. Se considerarmos 
todas as faculdades de Administração do Estado do Rio de Janeiro, o 
Bacharelado em Administração com Linha de Formação em Seguros e 
Previdência da Escola está avaliado como o segundo melhor. Já entre 
as faculdades de Administração da cidade de São Paulo, a instituição 
figura na quinta posição.

Além de destacar a parceria de professores altamente qualificados e 
atuantes no mercado de seguros como chave para esse sucesso e exce-
lência no ensino, a Escola Nacional de Seguros destaca a importância 
do network realizado em sala de aula. Já que muitos dos seus alunos já 
trabalham em empresas do setor, eles podem funcionar como porta de 
entrada para o mercado nessa área de atuação. Ao se formar, o profis-
sional tem um diploma de bacharelado em Administração aliado a uma 
sólida base de conhecimentos em Seguros e Previdência.

Escola Nacional de Seguros 
entre as melhores do país

A instituição ficou em segundo 
lugar no Rio de Janeiro e em 
quinto em São Paulo, ambos 
na área de Administração

Objetivos do curso

Construir uma carreira em 
cargos gerenciais;

Adquirir uma visão 
generalista e se tornar 
um profissional com 

grande amplitude de ação 
(multidisciplinar);

Ter um amplo leque de 
opções na carreira, atuando 
com Administração e suas 

áreas correlatas, inclusive no 
mercado de Seguros;

Preparar-se para ingressar 
em cursos de mestrado e 

doutorado;

Entrar no mercado com 
certificações de analista 

(opcionais nos 4 primeiros 
semestres), além do diploma 
de ensino superior ao final 

do curso.

1º SEMESTRE

FEVEREIRO MARÇO ABRIL MAIO JUNHO

O CVG-RJ iniciou o ano com uma rica programação de treinamentos, palestras e workshops. Somente em janeiro, 
foram realizados três eventos, incluindo um treinamento da Porto Seguro (ver página 22), uma palestra sobre 
carreiras e negócios e outra sobre como falar em público. A assessora da presidência do Clube, Sonia Marra é 
a responsável pelo cronograma de capacitação da instituição a partir deste ano. “Os focos principais serão os 

seguros de Pessoas e o desenvolvimento profissional dos corretores. A combinação entre conhecimento técnico e 
aperfeiçoamento do atendimento é o que esses profissionais precisam para alavancar vendas”, aposta Sonia. 
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22 
Palestra: 
Transformação 
Digital e Marketing 
para Corretoras 
de Seguros, 
com Anderson 
Ojope, da Educa 
Seguros.
Objetivo: 
entender o que é 
a transformação 
digital, como 
ela afeta a sua 
corretora de 
seguros e a 
forma de fazer 
marketing.
Investimento: 
Gratuito

28 
Treinamento: Amil 
Saúde PME, com 
Flavia Fernandes 
e Leila Nogueira, 
comerciais da 
operadora
Objetivo: 
conhecer as 
regras de 
comercialização e 
características do 
produto
Investimento: 
Gratuito

08
Palestra: Um Case de 
Sucesso no Mercado 
Segurador, realizado em 
parceria com a Comissão 
de Mulheres do Clube dos 
Corretores do Rio de Janeiro 
(CCS-RJ) 
Objetivo: comemorar o Dia 
Internacional da Mulher 
Investimento: Gratuito

15
Workshop: Como iniciar a 
Transformação Digital na 
sua Corretora de Seguros, 
com Anderson Ojope, da 
Educa Seguros.
Objetivo: conhecer 
estratégias e ferramentas 
para iniciar o processo de 
transformação digital na sua 
corretora de seguros, do 
marketing ao pós venda.
Investimento: R$ 40 para 
sócios do CVG-RJ

21 
Treinamento: Planos 
Premium da Amil One 
Health, com Guilherme 
Sabatini e Leila Nogueira, 
comerciais da operadora
Objetivo: conhecer os 
produtos da operadora 
dedicados ao segmento
Investimento: Gratuito

11 
Treinamento: 
Amil Dental  e 
venda online, 
com Guilherme 
Sabatini e 
Leila Nogueira, 
comerciais da 
operadora
Objetivo: 
conhecer o 
produto e 
técnicas para 
venda pela 
internet
Investimento: 
Gratuito

 25
Treinamento: 
Capemisa 
Seguradora, 
com o gerente 
Paulo Henrique 
Gomes
Objetivo: 
apresentar os 
produtos da 
carteira da 
companhia
Investimento: 
Gratuito

09 
Treinamento: 
Pasi - produto 
e Convenção 
Coletiva, com a 
gerente Andrea 
Badia
Objetivo: 
apresentar e 
tirar dúvidas 
sobre o Plano de 
Amparo Social 
Imediato (Pasi)
Investimento: 
Gratuito

16 
Workshop II: 
Marketing Digital 
para Corretoras 
de Seguros, 
com Anderson 
Ojope, da Educa 
Seguros
Objetivo: 
entender como 
funciona o 
marketing digital 
e quais são 
as estratégias 
utilizadas por 
corretoras de 
seguros para 
aumentar vendas
Investimento: 
R$ 80 para sócios 
do CVG-RJ  

20 
Treinamento: 
Previdência 
SulAmérica, 
com a 
especialista no 
produto Vida 
e Previdência 
Cristiane 
Sanches 
Objetivo: 
apresentar o 
produto e tirar 
as dúvidas dos 
corretores de 
seguros
Investimento: 
Gratuito



“Nas raízes desta árvore de 
colaboração e trabalho reside a 
nossa verdadeira grandeza” 
João Batista da Silva Joppert
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FOCO
n �Gestão dos processos periciais em procedimentos 

médicos e investigativos do mercado segurador. 
  

DIFERENCIAIS
n �Soluções simples; 
n �Tecnologia de ponta;
n �Conhecimento especializado;
n �Gestão dos processos de regulação de sinistros;
n �Validação de indenizações
n Segurança na apuração dos resultados; 
n Prestadores qualificados;
n Presença nacional
  

SERVIÇOS
n �Análises e validações de DPS  
n Perícias médicas
n �Auditoria de contas médicas para reembolso de 

despesas dos sinistros
n �Análise e negociação de contas médicas e 

hospitalares
n �Validação dos níveis de Invalidez nos Danos 

Corporais
n �Análise prévia de autenticidade de documentos
n �Sindicância de automóveis
n �Auditoria de campo
n �Jurídico criminal
n �Assistente técnico

Grupo Negrini, 
referência por 
sua tradição, 
conhecimento 
e tecnologia 
na prestação 
de serviços 
para o 
mercado 
segurador.

comercial@gruponegrini.com.br 
(21) 3122-0000




