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É uma honra para nossa diretoria retomar a 
tradicional publicação do CVG-RJ, pioneira no 
tratamento exclusivo dos Seguros de Pessoas, 
em sua versão digital. Em meio a tantos 
problemas criados pelo Coronavírus, a 
comunicação ganhou mais relevância ainda. 
Além da série especial sobre os impactos da 
pandemia nos seguros, veiculada no site do 
CVG-RJ, com a participação de especialistas de 
alto nível, com enorme sucesso, modernizamos 
a nossa Revista para que possamos manter 
todos os profissionais do segmento atualizados 
sobre os movimentos deste poderoso 
segmento que só faz crescer e aparecer no 
mercado de seguros brasileiro. Boa leitura! 
Octávio Perissé/Presidente CVG-RJ

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

O CVG-RJ promoveu uma manhã de palestras com a diretora 
executiva da Associação das Mulheres do Mercado de Seguros 
(AMMS), Márcia Ribeiro, e a professora de gestão de pessoas, 
compliance e gestão de conflitos em organizações, Karina 
Uchôa, que acabava de se unir à Associação. O evento foi o 
último presencial, realizado na sede do Clube, antes do 
isolamento social.

12/3

Entidades congêneres ao CVG-RJ tiveram a sua primeira reunião conjunta, remotamente. O objetivo foi 
discutir e compartilhar soluções para o segmento de Pessoas e Benefícios, trocando experiências regionais 
que podem ser efetivas nacionalmente. Participaram os presidentes do CVG-RJ, Octávio Perissé; CVG-SP, 
Silas Kasahaya; CVG-ES, Antonio Santa Catarina; CVG-RS, Andreia Araújo; CSP-MG, João Paulo Moreira de 
Mello; CSP- Bahia, Patricia Jacobucci; e do ISB Brasil, Joceli Pereira. Um segundo encontro virtual aconteceu 
em agosto para dar continuidade aos debates.

2/7

O CVG-RJ realizou reunião da diretoria, pela primeira vez em formato virtual, para falar sobre os próximos 
passos da entidade diante do “novo normal”. Participaram o presidente Octávio Perissé, o vice-presidente 
Enio Miraglia, além dos integrantes da diretoria Vinicius Brandão, Sonia Marra, Dayse Magesti, Gilberto Villela, 
Wellington Costa, Rogerio Soucasaux, Paulo Galindo, Tatiana Antoniazzi e Edson Calheiros.
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O presidente do CVG-RJ participou do Café com Seguro Live, 
promovido pela Academia Nacional de Seguros e Previdência 
(ANSP). Sob o tema “Vida e Previdência: o que vem de novo por 
aí?”, ele comentou o atual cenário desses ramos, debatendo 
com os demais participantes, Nilton Molina, presidente do 
Conselho de Administração da Mongeral Aegon Seguros e 
Previdência e do Instituto de Longevidade Mongeral Aegon, e 
Silas Seiti Kasakaya, presidente do CVG-SP. O diretor de Fóruns 
Acadêmicos da ANSP, Edmur de Almeida, e o presidente da 
Academia, João Marcelo dos Santos, fizeram a abertura, e a live 
contou com a coordenação do diretor Lucio Antonio Marques. 
O debate completo está disponível no canal da ANSP no 
YouTube.

13/7

Homenagem ao Dia 
Internacional da Mulher

Live dos CVGs

Reunião da Diretoria

Live da ANSP

https://www.youtube.com/channel/UCWU0onDeTmL-3OVPgiT6ZzA


Está chegando a hora de conhecer os 
profissionais e empresas do mercado de 
seguros que mais se destacaram entre os 
anos de 2019 e 2020.

O CVG-RJ vai anunciar em breve todos os 
detalhes sobre a 44a edição da mais 
tradicional premiação do setor, 
conhecida como o Oscar do Seguro.

Ao longo de mais de 40 anos desde o 
lançamento do Destaques do Ano, o 
Clube já entregou troféus a centenas de 
representantes dos principais players do 
mercado, além de homenagear grandes 
profissionais que fazem a diferença no 
seu desenvolvimento, em especial para o 
segmento de Pessoas.

Aguarde!

VEM AÍ  OS
DESTAQUES DO 
ANO 2020!
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controlada da CAPEMISA Seguradora, arrecadou R$ 
426 milhões, em 2019, contribuindo para a melhora 
no resultado da sua controladora. A CAPEMISA 
também voltou a atuar com assistência financeira 
para funcionários públicos e militares das Forças 
Armadas, dentre outros.

Investimentos em Tecnologia - Os investimentos 
em tecnologia garantiram cotadores e processos 
digitais mais ágeis aos corretores. Outras entregas 
ainda estão por vir, como a assinatura digital, 
implantação, endosso e renovação onlines, 
negociação de inadimplência, aviso de sinistros. 
Todo o relacionamento com clientes e corretores 
será feito com um clique, preservando a mesma 
qualidade no atendimento.
 
Dentro de casa, a empresa investiu na 
implementação de um sistema de soluções que 
permitem ao colaborador trabalhar remotamente, 
já que todos os dados e arquivos estão na nuvem. 
Durante a pandemia, essas iniciativas garantiram o 
pleno desenvolvimento do negócio e vão permitir 
também que a CAPEMISA adote 
permanentemente o modelo de home office, sem 
qualquer prejuízo às operações.
 
“Conseguimos manter a continuidade do negócio 
porque nos preparamos para isso. O planejamento 
estratégico, tático e orçamentário tem feito grande 
diferença desde que assumimos, em 2015. 
Continuaremos nos estruturando para o 
crescimento dos negócios e melhor experiência 
dos nossos mais de 2 milhões de clientes, 
sobretudo com investimentos em tecnologia e 
inovação”, afirma Jorge Andrade.
 
Compromisso social - A CAPEMISA Seguradora 
contribui para a assistência de crianças e idosos em 
vulnerabilidade social por meio do trabalho 
realizado pelo Lar Fabiano de Cristo. Atualmente 
são 49 unidades e instituições parceiras em todo o 
Brasil, beneficiando mais de 50 mil pessoas.

Nascida de uma história de dedicação e proteção à vida 
das pessoas há 60 anos, a CAPEMISA Seguradora chega 
ao mês do aniversário de sua fundação comemorando 
os resultados da atual gestão. Com a meta de estar 
entre as dez seguradoras independentes mais rentáveis 
até 2021, a companhia viu crescer sua carteira de Vida, 
Previdência e Capitalização, com um aumento de 132% 
no resultado operacional dos últimos cinco anos. Em 
2019, a receita operacional da companhia chegou a R$ 
374 milhões.
 
De lá para cá, o presidente Jorge Andrade e sua 
diretoria implementaram um planejamento 
estratégico, tático e orçamentário, que reduziu em 38% 
as despesas administrativas. A nova gestão também 
passou a envolver e valorizar os colaboradores neste 
processo de crescimento e investiu em tecnologia para 
melhorar a experiência dos corretores parceiros e 
clientes.
 
“Trouxemos transparência e uma gestão de orientação 
para resultados. Como uma seguradora especialista em 
Vida, nosso principal ativo são as pessoas que 
trabalham com a gente. Essa sensação de 
pertencimento contribuiu enormemente com todas as 
estratégias para construirmos um caminho de 
crescimento”, afirma Jorge Andrade, lembrando que 
este ano a empresa recebeu o selo conferido pela 
consultoria Great Place to Work. “Estimulamos essa 
cultura de desenvolver e capacitar nosso colaborador, 
de fazê-lo criar e pensar diferente em formas de 
contribuir para o nosso negócio – que também é dele, 
que ele que faz acontecer”, explica o presidente.

Parceria com o Corretor e Capitalização - Desde 2015, 
a companhia também vem se dedicando com especial 
atenção à força de vendas. Em meio à cultura de 
transformação digital, os processos de trabalho foram 
repensados para dar agilidade, flexibilidade e 
autonomia aos corretores. A companhia recentemente 
lançou a Central do Corretor e há novas entregas e 
previstas também para o Meu Portal CAPEMISA, o novo 
Portal de Clientes.
 
Em relação à estratégia de segmentação, Jorge 
Andrade explica que a companhia busca entender as 
necessidades do cliente para formatar o produto que 
ele precisa. “Esse cuidado faz com que tenhamos as 
soluções de Vida para pequenas e médias empresas 
com maior aceitação e volume de cobertura. Fazemos 
questão de entender do negócio para criar diferenciais 
de flexibilidade e inovação, empoderando o corretor”, 
diz ele.    
 
Além do PME, a companhia passou a apostar na 
comercialização de Títulos de Capitalização, 
consolidando-se neste ramo, principalmente após novo 
marco regulatório, que instituiu a modalidade de 
filantropia premiável. A CAPEMISA Capitalização,

CAPEMISA COMPLETA 60 ANOS 

Jorge Andrade, presidente da Capemisa
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SULAMÉRICA VIDA E PREVIDÊNCIA

crédito para os participantes dos planos PGBL e 
VGBL elegíveis à contratação de empréstimo. O 
valor máximo para contratação é de até 50% do 
valor da reserva. “O objetivo da assistência é apoiar 
nossos clientes em momentos de emergência 
pontual, preservando suas reservas. É mais uma 
forma de cuidar da saúde financeira das pessoas 
com um seguro que visa a garantir o futuro”, explica 
o executivo.

Ainda em relação a Previdência, Bernardes garante 
que, com a campanha de redução dos valores 
mínimos de entrada, o acesso a fundos mais 
atrativos ficou mais fácil para famílias. “E isso tudo 
pode ser feito a distância graças à nossa assinatura 
eletrônica, disponível para todo o portfólio de 
produtos de Vida e Previdência individual.”

Por fim, a SulAmérica também incluiu acesso ao 
Médico na Tela, plataforma de telemedicina 
disponível 24h por dia, sete dias por semana, nos 
atuais planos de Vida e Previdência. O atendimento 
é realizado por chamada de vídeo, com profissionais 
de saúde qualificados, de forma prática, rápida e 
segura. 

Para fechar negócios – Para o corretor de seguros, 
todos esses movimentos certamente trarão mais 
negócios. Solange Zaquem, diretora comercial da 
SulAmérica, destaca o fato de a carteira de Vida 
garantir retorno vitalício. “Essa premissa passa a 
valer especialmente no momento histórico que 
vivemos, no qual as pessoas se deram conta que 
precisam buscar estabilidade financeira cada vez 
mais cedo.”

Para ela, atuar de forma consultiva é o que vai 
diferenciar o corretor de seguros e o aproximar dos 
clientes. “Explicar para o segurado que o quanto 
antes ele começar a investir no seguro, menos ele 
irá pagar, o que é um superargumento de venda”, 
recomenda. “Da mesma forma, é preciso conhecer o 
cliente e saber quais proteções fazem mais sentido 
para ele no momento, como ele prefere ser 
atendido, como ele quer estar em 20 anos.”

A tecnologia é uma aliada dos corretores e ajuda a 
fechar negócios em diversas áreas. “Nosso parceiro 
tem de abraçar o digital, afinal, sabemos que uma 
porcentagem considerável da população demanda 
por atendimentos e serviços remotos”, diz Solange. 
“Além disso, o digital também traz conhecimento. 
Na SulAmérica, por exemplo, estamos investindo 
pesado em treinamentos junto aos corretores, que 
estão aproveitando a oportunidade para se 
atualizarem, aprenderem coisas novas.” No primeiro 
semestre desse ano, a SulAmérica já treinou mais 
de 45 mil corretores, número equivalente aos 
treinamentos realizados durante os 12 meses de 
2019.

Produtos variados para atender a 
demanda de novos segurados

O ano de 2020 começou mostrando que ficaria marcado 
na história do mundo. Para muitos, foi a primeira grande 
crise de saúde pública vivida. A palavra pandemia deve ter 
sido uma das mais pronunciadas até hoje. Muita coisa 
mudou, muitas crenças caíram por terra, o coletivo 
ganhou outra proporção e a importância de se proteger e 
proteger os outros invadiu o pensamento das pessoas. 
Pesquisas mostram que “saúde” passou a ser o terceiro 
maior desejo dos brasileiros, atrás somente de educação e 
moradia. Educação financeira foi um dos termos mais 
buscados no Google. E, com tudo isso, o mercado 
segurador conseguiu captar muito bem as principais 
necessidades das pessoas.

Nesse sentido, diversos produtos foram revisados e 
ganharam nova roupagem. A SulAmérica, para atender a 
demandas do mercado, bem como sugestões de seus 
parceiros corretores de seguros, lançou algumas 
novidades. “Um bom exemplo é a reformulação de nossas 
ofertas de Acidentes Pessoais e Vida Simples, cujos 
capitais foram ampliados para até R$ 300 mil. Também 
lançamos o Acidentes Pessoais para Estagiários”, conta 
Victor Bernardes, diretor de Vida e Previdência da 
SulAmérica.

E não para por aí. O limite de capital subiu para R$ 5 
milhões no Vida Individual e no Vida Mulher e o cartão de 
crédito foi incluído como forma de pagamento, com 
cobrança mensal recorrente que não compromete o 
limite do cliente. “Além disso, disponibilizamos a 
contratação de coberturas de invalidez com capital 
superior a coberturas de morte e morte acidental e 
Funeral Ampliado, que cobre sogros e avós sem limite de 
idade, um serviço pioneiro no mercado”, completa 
Bernardes.

Outro destaque da seguradora é o lançamento do 
SOSPrev, uma assistência financeira com melhores 
condições de crédito para quem investe em previdência. 
Bernardes conta que o produto inovador tem linha de

Solange Zaquem e Victor Bernardes
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BIOGRAFIA CONTA HISTÓRIA DE 
OSMAR BERTACINI

egistros de sua intensa e dinâmica vida associativa 
no segmento. Na publicação, familiares, amigos, 
colaboradores, seguradores e executivos do 
mercado também prestam depoimentos sobre a 
convivência com o profissional. Um deles foi o 
presidente do CVG-RJ, Octávio Perissé. Durante a 
cerimônia de posse de sua diretoria em 2019, o 
presidente recém-eleito entregou uma placa à 
esposa de Osmar, Regina Bertacini.

“Na minha vida profissional devo muito ao amigo 
Osmar Bertacini, com quem tive a honra de 
trabalhar desde o início da década de 90 até 2009. 
Foi um período inesgotável de aprendizado e de 
absorção de todo conhecimento possível desse 
nosso segmento. Gratidão eterna a você, Osmar, de 
todos nós que sentimos tanto a sua falta e o seu 
amparo. Você é inesquecível e estará sempre 
presente em nossas vidas!”, afirmou Perissé.

Um excelente profissional, ser humano, líder, gestor 
e também marido, ele deixou a esposa Regina, os 
filhos Rodrigo e Soraia, netos Luigi e Gael e 
familiares. A “lenda viva do mercado” jamais será 
esquecida por toda sua história, superações e 
conquistas neste importante setor.

Ficha técnica 
Título: ... e para quem não me conhece... meu nome 
é Osmar Bertacini – a trajetória de um ícone do 
mercado de seguros
Autor: Carlos Alberto Pacheco
Gênero: Biografia
Editora: Incremento

Publicação reúne memórias da “lenda 
do mercado de seguros”

Osmar Bertacini iniciou sua história no mercado de 
seguros em uma das maiores seguradoras da época no 
país e foi um profissional de grande sucesso. Foi por esta 
e outras razões que a Editora Incremento produziu a 
biografia “... e para quem não me conhece... meu nome é 
Osmar Bertacini – a trajetória de um ícone do mercado de 
seguros”. 

Iniciado em 2017 por iniciativa do próprio Bertacini, no 
ano em que ele completava 56 anos de atividades no 
segmento, o projeto foi elaborado por André Pena, 
publisher da Revista Insurance Corp, e viabilizado junto a 
players e executivos do setor que apoiaram a iniciativa.

O roteiro inicial foi alinhavado pela jornalista Márcia 
Kovacs, por meio de entrevistas pessoais, relatos e 
citações marcantes de sua vida. Devido ao falecimento de 
Bertacini em janeiro de 2019, a editora enfrentou desafios 
para concluir a publicação. Sabia-se da importância da 
realização de seu sonho: ter sua biografia divulgada no 
mercado. O jornalista Carlos Alberto Pacheco, editor da 
revista, foi convidado então para dar continuidade à 
merecida homenagem, realizando as devidas pesquisas, a 
elaboração do conteúdo e a edição final da obra, que está 
dividida em oito capítulos. O livro conta desde a infância 
de Bertacini no interior de São Paulo até o trabalho que 
marcou o início da sua trajetória na capital, na Companhia 
Internacional de Seguros, seu primeiro e único registro 
profissional antes de se tornar empresário - bem como

Osmar Bertacini, referência em Vida

O presidente Octávio Perissé presta 
homenagem a viúva Regina Bertacini
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Ao dar início à operação de Automóvel e Ramos 
Elementares da SulAmérica pela Allianz, após 
aquisição por R$ 3,2 bilhões anunciada no início 
deste ano e concluída em 10 de junho, a companhia 
entra em uma nova fase no mercado de seguros 
brasileiro. A compra foi o maior investimento do 
grupo não só no país, mas em toda a América Latina, 
conforme pontua o presidente da seguradora no 
Brasil, Eduard Folch.

“A aquisição reflete o quanto o grupo acredita no 
país. A compra da operação de Auto e Massificados 
da SulAmérica faz parte da estratégia de aquisições 
em ramos elementares do Grupo Allianz no mundo”, 
diz o executivo. Ele explica que a aquisição englobou 
a carteira da SulAmérica, mas também a sua 
operação completa, inclusive a equipe de 
profissionais que já atuavam no atendimento, o 
capital intelectual, sistemas e tecnologia 
empregados em todas as etapas do processo. 
Portanto, ainda que esteja sob uma nova marca, o 
dia a dia para os parceiros será praticamente o 
mesmo, com as mesmas condições de preço,

UMA NOVA ALLIANZ
NO BRASIL

cobertura e de produto.  Eduard também pontua a 
importância do corretor de seguros para a 
companhia. “A Allianz segue apostando na expertise 
do corretor para comercializar seus produtos e 
serviços. Além de contar com os 27 mil corretores 
que trabalham com a SulAmérica,  vamos atuar 
com 62 assessorias, que é um novo canal de 
distribuição para o Grupo Allianz”, afirma.

Com as mudanças, a seguradora também espera 
despertar o interesse de novos corretores. Folch 
enumera diferenciais para a categoria: “Um 
atendimento pessoal de primeira qualidade, muito 
próximo às suas necessidades, combinado com um 
processo simples, ágil e de conectividade”.

O diretor comercial da nova Allianz, Eduardo Dal Ri, 
confirma o entusiasmo de todos que estão 
construindo esse projeto cuidadosamente 
elaborado para estar mais próximo dos parceiros 
corretores. “São 2.800 funcionários muito engajados 
no projeto e desejando muito que chegasse esse 
momento que estamos vivendo hoje”, conta.

Os diretores regionais são: Alessandro Barbosa 
(Norte/Nordeste), Christian Menezes (RJ/ES), Flavio 
Rewa (SP-capital), Leo Marins (SP-interior), Luciano 
Ambrosini (Sul), Marco Neves (CO/MG) e Saraiva 
Silva (Corporate e Parcerias).

A companhia, que adquiriu as 
operações de Auto e Ramos 
Elementares da SulAmérica, faz 
movimento de aproximação com 
corretores

Eduard Folch, presidente da Allianz
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O recadastramento obrigatório foi outro embate 
duro entre Fenacor e Susep. A federação alertou 
para a falta de segurança e as falhas do sistema, 
mas a autarquia se mostrou intransigente. Foi 
necessária, então, outra ação na Justiça, que 
garantiu a prorrogação do prazo para o 
recadastramento visando a atender profissionais e 
empresas que enfrentaram grande dificuldade para 
se recadastrar.

Além disso, a Fenacor divulgou orientações para o 
corretor se proteger de eventuais problemas, 
incluindo o registro de uma Ata Notarial com os 
procedimentos do recadastramento realizados.

Os corretores de seguros enfrentaram três grandes 
batalhas paralelamente ao avanço da pandemia do 
coronavírus. Além de agir rápido para assegurar plena 
proteção aos consumidores, trabalhando em home office 
e utilizando toda a tecnologia ao alcance, foi preciso 
encarar de frente questões como a obrigatoriedade de 
recadastramento, utilizando um sistema muito 
questionado; as regras estabelecidas pela Resolução 
382/20 do CNSP, também muito criticada; e os termos da 
MP 905/19, que acabou sendo retirada pelo Governo.

Para que a categoria pudesse superar tantos obstáculos, 
foi fundamental a atuação da Fenacor, inclusive através 
de ações na Justiça, e muita negociação com o Governo e 
lideranças do Congresso.

O saldo foi positivo

 A primeira grande batalha foi a MP 905/10, que revogava 
a Lei 4.594/64 – que regulamenta a profissão de corretor 
de seguros – e dispositivos do Decreto Lei 73/66. Na 
prática, extinguia a figura do corretor.

A Fenacor, contudo, fez desse limão uma limonada. Após 
negociação no Congresso,  conseguiu mudar o texto 
inicial. O relatório aprovado na Câmara criou as bases de 
um futuro muito promissor. 

Infelizmente, o texto não chegou a ser votado no Senado, 
e a MP 905 foi retirada pelo Governo em abril.

Em consequência disso, veio a segunda batalha: a 
Resolução 382/20, que, entre outros dispositivos,  obriga o 
corretor a informar a sua remuneração antes da 
assinatura da proposta pelo segurado. A Fenacor recorreu 
à Justiça, que suspendeu a eficácia desse trecho da 
norma.

A Susep reverteu a decisão judicial, mas a reação negativa 
no mercado a obrigou a anunciar que, até o final deste 
ano, nenhum corretor será punido por não cumprir 
obrigações criadas pela resolução, que vigora desde julho.

TRÊS GRANDES BATALHAS 
EM TEMPOS DE PANDEMIA
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Em entrevista ao jornal O Globo, o arquiteto e 
urbanista Sérgio Magalhães afirma que a ocupação 
mista tem tudo para vingar a médio prazo e deve 
revisitar um cenário anterior aos anos 1960, quando 
o Castelo, por exemplo, tinha mais moradores do 
que trabalhadores. Um outro efeito positivo seria a 
revitalização da vida noturna no bairro.

Já o presidente do IAB-RJ, Pedro da Luz Moreira, 
enumerou vantagens para se morar no Centro: a 
boa infraestrutura urbana (redes de água e esgoto), 
facilidade de transportes (linhas de Metrô, barcas, 
ônibus e VLT) e de equipamentos culturais (museus 
e teatros). Além disso, a região poderia atender a 
um nicho do mercado imobiliário de menor poder 
aquisitivo, mas que tem interesse em imóveis de 
qualidade.

Por outro lado, o arquiteto e urbanista Washington 
Fajardo pondera que é preciso estimular comércio e 
serviços para ajudar na transição. “A ocupação 
residencial está muito ligada a uma boa localização. 
E, hoje, nem todo o Centro oferece imagem positiva 
por estar ligado à impressão de abandono e 
bagunça. Se o comércio fecha, as ruas esvaziam e 
aumenta a sensação de insegurança. Se essa 
tendência se mantiver, em lugar de ganhar, o 
Centro vai perder moradores”, observou.

Fonte: O Globo

Um dos principais efeitos imediatos da Covid-19 foi o 
isolamento social, que criou uma nova realidade no 
ambiente corporativo: a maioria das empresas 
adotando o home office para garantir a segurança dos 
seus funcionários. Diante dessa grande mudança, o 
que acontece com o Centro do Rio, o coração 
financeiro da cidade?

De acordo com estimativas da Associação Brasileira 
das Administradoras de Imóveis, 40% dos escritórios da 
região já estavam vazios em julho, com estimativa de 
chegar até 53%, no bairro responsável pela segunda 
maior arrecadação de IPTU da capital (8%).

Nas diversas lives e eventos online realizadas ao longo 
de mais de cinco meses de pandemia no Brasil, 
inclusive do mercado de seguros, executivos e 
especialistas contam que o trabalho remoto tem se 
mostrado vitorioso e poderá ser mantido mesmo após 
esse período. A ideia mais recorrente é a de estabelecer 
um modelo híbrido, com escritórios reduzidos.

Para urbanistas e especialistas no mercado imobiliário, 
menos salas ocupadas nos centros financeiros podem 
iniciar um processo de ocupação mista: parte 
continuará com escritórios, e outra dará lugar a 
residências.

CENTRO DO RIO,  BAIRRO 
RESIDENCIAL?

Efeitos da pandemia da Covid-19 
devem mudar o perfil dos centros 
corporativos das cidades
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MERCADO

A Delphos anuncia que voltou a ter um 
diretor de tecnologia. Desde maio de 2019, 
a diretoria de tecnologia da Delphos 
passou a ser acumulada pelo presidente 
da empresa. Por'em, diante do desafio de 
atender um novo cliente, operação naqual 
os serviços de tecnologia terão um papel 
fundamental, Nei Ogawa, que já foi 
superintendente de tecnologia da 
Delphos, assume a função reincorporada 
ao organograma da empresa, unindo sob 
o seu comando toda a equipe de TI. 

Delphos

Com mais de 40 anos de atuação no mercado de 
seguros e resseguros, Cesar Cavalcante reforça o 
time do IRB Brasil RE. O executivo chega como 
assessor direto do CEO e presidente do Conselho 
de Administração do Ressegurador, Antônio 
Cássio dos Santos. Cavalcante tem passagens 
por projetos em grandes empresas do setor, como 
Liberty, Porto Seguro, Mapfre e grupos 
Sulamérica, Allianz/RAS e Arbi, quer como 
executivo, quer como consultor.

Bruno Iannuzzi, CEO 
da D'Or Consultoria, 
comandou o evento 
virtual de inauguração 
da filial da empresa 
em Recife, em agosto. 
É mais um passo de 
expansão da corretora 
fora do eixo Rio-São 
Paulo.

D' Or Consultoria

IRB Brasil RE

Cesar Cavalcante Antônio Cássio

Prudential
A Prudential do Brasil Vida em Grupo lançou 
o produto Capital Global, pensado para 
pequenas e médias empresas, com o objetivo 
de reduzir processos e burocracias. A 
novidade chega em um mercado em franca 
expansão no país, já que dos mais de seis 
milhões de empresas que operam no Brasil, 
quase 500 mil são pequenas e médias, com 
participação de 30% no PIB, de acordo com 
levantamento da PwC Brasil.
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Em participação em um webinar sobre “Impacto da 
pandemia no cenário econômico”, do Hospital Star 
D’Or, da Rede D’Or São Luiz, o presidente da CNseg, 
Marcio Coriolano, reforçou a urgência de reformas 
estruturais na saúde suplementar.

Segundo o executivo, nos últimos 12 anos a saúde 
suplementar arrecadou de R$ 1,58 trilhão, do qual R$ 
1,31 trilhão retornou para os beneficiários mediante 
pagamento a toda a rede de atenção à saúde. Ele frisou 
que a retomada do crescimento dependerá 
“crucialmente da produção e do emprego, e os planos 
por adesão, da renda”. E citou cinco importantes temas 
para o segmento: 

1. Racionalidade da incorporação tecnológica; 
2. Prioridade para a atenção primária da saúde; 
3. Prioridade para a promoção e prevenção da saúde;
4. Mudança do modelo de remuneração dos serviços 
médicos;
5. Revisão do marco legal da Lei 9.656.

A Agência Nacional de Saúde Suplementar (ANS) 
decidiu incorporar de forma extraordinária ao Rol de 
Procedimentos e Eventos em Saúde o teste 
sorológico para detectar a presença de anticorpos 
produzidos pelo organismo após exposição ao novo 
coronavírus. A decisão da Diretoria Colegiada, em 13 
de agosto, foi tomada após a ANS concluir análise 
técnica das evidências científicas disponíveis e 
promover amplo debate sobre o tema com o setor 
regulado e a sociedade.

Cinco temas prioritários para a saúde 
suplementar

Covid-19: ANS determina incluir teste 
sorológico em Rol de Procedimentos

CCSRJ Connection 2020

Mais de 4 mil profissionais participaram do 
CCS-RJ Connection 2020, evento virtual 
promovido pelo Clube de Corretores de 
Seguros do Rio de Janeiro (CCS-RJ) em 
conjunto com a Educa Seguros, realizado nos 
dias 1 e 2 de setembro. A programação do 
encontro, que teve como objetivo promover 
conexão de negócios para corretores de 
seguros do Brasil, contou com a participação 
de expoentes líderes do mercado.

O CVG-RJ foi uma das entidades apoiadoras, 
junto às principais seguradoras, entidades e 
corretoras do setor. Anunciado no início de 
2020, o encontro foi reformulado para o 
formato 100% online e gratuito. Além de 
garantir maior alcance, a mudança foi a 
chance para inovar ainda mais. O novo 
formato idealizado pelos organizadores do 
evento surpreendeu os participantes, 
aproveitando a experiência de um encontro 
presencial com as vantagens do virtual. Todo 
o conteúdo transmitido está disponível no 
canal do Clube no YouTube.

Marcio Coriolano, presidente da CNseg

https://www.youtube.com/channel/UCzN4za6GIEB755vWQBZXbFg
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A arrecadação do setor segurador no primeiro 
semestre de 2020 superou R$ 121 bilhões (sem 
Saúde e DPVAT), indicando redução de 3,5% em 
relação ao obtido em igual período de 2019. O 
primeiro trimestre foi de resiliência do setor, que 
cresceu 7,8%, considerando que a pandemia foi 
declarada apenas em março. Já o segundo trimestre 
revelou impacto forte do regime de distanciamento 
social, levando à redução da arrecadação na ordem 
de 13,8%.
 
Após um mês de abril de sensibilidade mais forte ao 
ciclo pandêmico (queda de 21,4%, em relação ao 
registrado em março de 2020), maio mostrou 
alguma recuperação (aumento de 11,4%, quando 
comparado a abril deste ano), basicamente devido 
aos planos de previdência VGBL. Sem esse produto, 
a queda da arrecadação do setor segurador teria 
sido de 2,3% - na mesma base de comparação-, bem 
menor do que a registrada no mês anterior. Agora, 
junho mostra aumento substantivo de 32,9% - 
novamente auxiliado pelos planos VGBL (59,6%). 
Excluindo esse produto, a expansão teria sido de 
18,3%, comparando junho e maio de 2020. 

No mês, o aumento geral foi de 6,7%. O segmento 
de Danos e Responsabilidades avançou 
expressivamente (18,5%), na esteira de recuperação 
do ramo de Automóveis e do Patrimonial 
Massificados. Responsabilidade Civil e o Rural 
também tiveram boa contribuição. Porém foi no 
segmento de cobertura de Pessoas - historicamente 
de grande protagonismo - que o setor teve 
desempenho apenas regular: os planos de vida risco 
reduziram, enquanto os de acumulação avançaram 
timidamente. Os dados do setor estão compilados 
na 25a edição da Conjuntura CNseg

Pandemia afeta desempenho do 
setor no semestre

A MAPFRE aparece, pelo 14o ano 
consecutivo, no Financial Times and Stock 
Exchange (FTSE) 4Good, um dos medidores 
internacionais mais importantes do 
desempenho das empresas em matéria de 
sustentabilidade. 

As empresas que recebem esse 
reconhecimento, elaborada pelo grupo 
FTSE Russell, cumprem com critérios 
exigentes de boas práticas de 
sustentabilidade, transparentes e de 
domínio público, como aspectos 
ambientais, especialmente o combate às 
mudanças climáticas, relações positivas 
com os grupos de interesse e apoio e 
respeito aos direitos humanos universais. 

No Brasil, segunda maior operação da 
MAPFRE no mundo, a empresa divulgou 
recentemente uma versão executiva do seu 
Relatório de Sustentabilidade. O 
documento apresenta os principais 
resultados de 2019 integrados às iniciativas 
ambientais, sociais e de governança (ASG), 
assim como os compromissos da empresa 
com o tema. O documento está disponível 
para consulta no site da MAPFRE

MAPFRE completa 14 anos no 
índice de sustentabilidade 
FTSE4Good 

https://cnseg.org.br/publicacoes/conjuntura-cnseg-n25.html
https://www.mapfre.com.br/seguro-br/quem-somos/sustentabilidade/mapfre/
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A Qualicorp, administradora de planos de saúde 
coletivos, e a SulAmérica Saúde anunciaram em 
agosto, durante uma live exclusiva, o lançamento do 
novo portfólio de planos de saúde coletivos por 
adesão.

O novo e inédito portfólio de produtos foi 
apresentado pelos executivos das duas empresas. 
Pela Qualicorp, participaram Bruno Blatt, CEO da 
companhia, e Elton Carluci, vice-presidente 
comercial, de Inovação e Novos Negócios. Já pela 
SulAmérica Saúde participaram Raquel Giglio, vice-
presidente de Saúde e Odonto, e Juliano Tomazela, 
head técnico de Saúde e Odonto.

Os planos de saúde coletivos por adesão lançados 
durante o evento possuem diversas novidades e 
vantagens para clientes e corretores. Além de preços 
mais competitivos, o usuário que contratar o plano 
de saúde para um ou mais dependentes terá 
desconto de 9% na mensalidade de todos os 
usuários, inclusive do titular do plano. Ou seja, em 
um ano, o cliente economiza mais de uma 
mensalidade inteira.

Outra característica do novo portfólio é que, além do 
plano coletivo por adesão, o produto contempla 
também plano odontológico (SulAmérica Odonto) e 
o Saúde na Tela, plataforma de consultas à distância 
da SulAmérica.

Para Bruno Blatt, o produto tem tudo para ser um 
campeão de vendas. Durante a live, o executivo 
frisou que a administradora quer ampliar a oferta de 
planos de saúde para seus clientes e dar

QUALICORP E SULAMÉRICA ANUNCIAM 
PLANOS DE SAÚDE COLETIVOS POR ADESÃO 
INÉDITOS

protagonismo ao corretor de seguros. “Trabalhamos 
intensamente no desenvolvimento de serviços e 
produtos diferenciados como esse. Nos 
aproximamos muito de clientes e corretores para 
ouvir suas demandas e necessidades. Além desse 
novo portfólio, temos mais de 40 equipes internas 
trabalhando em uma série de projetos inovadores e 
disruptivos que devem ser lançados até o final do 
ano”.

Elton Carluci ressaltou a importância do corretor e 
informou que a campanha de bonificação para o 
profissional de vendas não só está mantida, como 
também deve ser expandida em breve para outras 
regiões. “A campanha Cyber Bônus, que é a melhor 
bonificação do país, permanece vigente. Essa 
iniciativa já está disponível no Rio de Janeiro e em 
São Paulo, e em breve devemos lançá-la em outras 
praças”, anunciou o executivo.

De acordo com Raquel Giglio, “trata-se de um dia 
histórico para essa parceria de longa data com a 
Qualicorp, em que damos um passo inédito e 
superinovador”. A executiva da SulAmérica 
destacou ainda o sucesso da plataforma Saúde na 
Tela, que foi ampliada durante a pandemia, com a 
regularização da telemedicina e é um dos 
diferenciais do novo portfólio. O Saúde na Tela pode 
ser acessado via aplicativo de Saúde da SulAmérica 
para atendimento médico imediato ou 
agendamento em mais de 30 especialidades, além 
de psicólogos, fisioterapeutas, fonoaudiólogos e 
terapeutas ocupacionais.

Juliano Tomazela explicou os detalhes sobre o novo 
portfólio e destacou a competitividade do produto. 
“O corretor vai se surpreender com os preços. É uma 
tabela 100% nova. Estou certo de que vamos crescer 
em muitas regiões, inclusive nas praças em que 
ainda não temos tanta representatividade”, 
assegurou.

Você pode conferir o vídeo clicando aqui.

Além de mais acessíveis, os novos 
produtos contam com diversas 
vantagens para o cliente, como 
desconto para contratação familiar, 
plano odontológico e serviço de 
telemedicina

https://www.youtube.com/watch?v=ZgzT32uEKZE&feature=youtu.be
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Somado a isso, temos ainda a regulamentação dos 
seguros on demand, que certamente contribuirá 
para o crescimento do setor. Essa pode ser uma 
porta de entrada de uma série de pessoas neste 
mercado, como a geração Millennials, para uma 
experiência temporária que pode vir a tornar-se 
perene no futuro. Também acrescento a forma de 
distribuição. O brasileiro passou a aderir cada vez 
mais ao meio digital e à venda remota, formas que 
potencializaram oferta do seguro, rompendo 
barreiras físicas. 

Hoje muitos estudiosos se dedicam a pensar em 
como será o chamado "novo normal", que 
certamente trará inúmeras oportunidades neste 
mercado que viveu muitos desafios. No entanto, o 
maior benefício é para quem perceber a 
importância do seguro de vida e a tranquilidade 
financeira que ele traz para quem conta com esse 
tipo de planejamento.

*Nilton Molina é presidente do Instituto de 
Longevidade Mongeral Aegon

Um dos grandes desafios para o crescimento exponencial 
do mercado de seguro de vida no país é a consciência da 
população em torno da chamada longevidade financeira. 
Ou seja, o esforço do brasileiro em se planejar para o 
futuro. Diferentemente de tantas outras crises que nossa 
sociedade e nosso país já passaram, acredito fortemente 
que esta é a primeira que terá como principal legado a 
mudança de comportamento.

Segundo dados da Confederação Nacional das Empresas 
de Seguros Gerais, Previdência Privada e Vida, Saúde 
Suplementar e Capitalização (CNseg), a arrecadação dos 
planos de risco no ano passado aumentou 10,8% em 
relação a 2018. Quando comparamos 2019 com 2011, o 
aumento foi de 115,4%. 

Isso mostra que o mercado já havia apresentando uma 
curva contínua de crescimento. Nesse período, por 
exemplo, eu, que estou na indústria de seguros há mais 
de 50 anos, testemunhei a arrecadação de vida superar a 
de seguro de automóveis pela primeira vez na história, em 
2017.

O momento atual trouxe à tona um ingrediente a mais 
para este mercado: a preocupação das pessoas em torno 
de proteção e sobre as incertezas do futuro. Sempre 
comentei que o brasileiro precisava desenvolver a cultura 
de ser previdente na essência, daquela pessoa que se 
previne e toma as medidas necessárias antecipadamente 
e isso tende a ser um novo comportamento. Outro ponto 
importante é entender que imprevistos, sim, acontecem. 
Afinal, nem o maior dos pessimistas poderia prever a 
situação na qual estamos vivendo. 

Faço coro à consultoria americana Bain & Company, que 
apontou que o mercado de seguros crescerá na crise e 
seguirá esse ritmo pós-pandemia. Na minha opinião, esse 
crescimento não está sustentado no medo, mas, sim, no 
preparo para o futuro.

Os debates em torno da previdência social que 
culminaram na reforma aprovada no ano passado já 
trouxeram um aumento de conscientização pelas pessoas 
sobre a importância de assumir as rédeas do próprio 
futuro financeiro. 

REFLEXOS DA PÓS-PANDEMIA NO 
PLANEJAMENTO FINANCEIRO DO 
BRASILEIRO

Por Nilton Molina
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Em comemoração aos 54 anos do CVG-RJ, 
completos em 28 de junho, uma série de artigos 
publicados no site da entidade durante a pandemia 
abriu espaço para prestar uma homenagem ao 
fundador e primeiro presidente do Clube: Minas 
Alphonse Mardirossian. 

Falecido em 22 maio deste ano, ele foi “um ícone do 
mercado de seguros de Pessoas e Benefícios no 
Brasil, cujos ensinamentos são fonte de inspiração 
até hoje”, nas palavras do presidente Octávio Perissé. 
A diretoria relembrou, na época, reportagem feita 
em 2014 para a Revista do CVG-RJ, após uma longa e 
detalhada conversa dos jornalistas Dagoberto Souto 
Maior e Vania Absalão com Mardirossian em um 
almoço no Centro do Rio.

A conversa durou cinco horas e os jornalistas ficaram 
impressionados com a riqueza de detalhes com que 
o executivo descrevia o passo a passo da idealização 
e concretização da fundação do CVG-RJ, pioneiro 
dos CVGs no Brasil, através da articulação de Minas 
Mardirossian.

Pronta a reportagem, Minas pediu para revê-la no 
mínimo umas três vezes, conta a dupla. Queria 
trocar palavras, inserir observações e nomes 
esquecidos. Foi de um rigor com suas memórias e 
com o texto jornalístico para que tudo ficasse 
preciso, conforme ele presenciou no passado.

“Escolhi este rico relato do Minas para marcar os 54 
anos do Clube e, principalmente, homenagear este 
grande homem e segurador. Espero que os 
profissionais do setor gostem desta surpresa. O 
objetivo é reverenciar a nossa história e a memória 
deste grande homem a quem não só o CVG-RJ, mas 
o mercado de Seguros de Vida, deve um legado 
inestimável de conhecimento”, contou Perissé.

Nada mais justo, então, que eternizar essa 
homenagem também em uma das edições da 
nossa tradicional publicação. “Quisemos preservar o 
formato aprovado com tanta dedicação por ele. 
Ninguém melhor para apresentar sua história do 
que quem a viveu, intensamente, até o final”, afirma 
o presidente. As páginas seguintes são de sua 
edição original.

CVG-RJ homenageia seu fundador, 
falecido em maio de 2020, com 
reportagem sobre sua trajetória 
profissional

O ETERNO
MINAS

MARDIROSSIAN
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O jovem Minas Mardirossian, com 19 
anos, viu, em 1957, surgir a primeira 
oportunidade de trabalhar no ramo de 

seguros: era uma vaga na SulAmérica, na área 
de produção de seguro de vida em grupo.

Começou na verdade como subinspetor de 
produção. Gostou do setor e do trabalho que rea-
lizava, o que o motivou a estudar no Instituto de 
Resseguros do Brasil (IRB), onde se formou sobre 
as modalidades de seguros em geral e, mais es-
pecificamente, o seguro de vida e acidentes pes-
soais. Fez diversos outros cursos de seguros, in-
clusive na Europa, e participou da Comissão Vida 
na Federação Nacional de Empresas de Seguros 
Privados e Capitalização (FNESPC) e foi membro 
da Comissão Permanente Vida do IRB.

Por volta de 1960, conta Minas, havia uma 
forte competição no segmento de seguro de vida 
em grupo, provocada principalmente por novas 

companhias que chegavam ao país e por outras 
que obtinham suas patentes para operarem no 
ramo vida. Seguros vigentes em associações, 
clubes ou sindicatos eram negociados e trans-
feridos de uma seguradora para outra. “Em 
verdade, você enchia a caixa de seguros com no-
vos negócios e perdia, por outro lado, com uma 
competição antiética”, relembra Minas. Além 
disso, as adesões individuais ao seguro contrata-
do pelo estipulante eram feitas por meio de an-
gariadores, que agenciavam os funcionários ou 
associados, oferecendo o plano e cadastrando os 
dados pessoais, bem como os seus beneficiários. 
Tal prática trazia o risco de a seguradora pagar 
uma angariação proveniente de uma “ficha fria” 
(proposta fraudada), que trazia proponentes 
fictícios ou um cartão-proposta com valor do 
seguro maior do que o angariador oferecera ao 
empregado. Com o desconto em folha de paga-
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mento, a fraude era detectada, causando situações 
conflitantes entre as partes.

O mercado, naquele período, vivia momentos 
conturbados. A inflação era elevada. A participação 
dos prêmios de seguros não chegava a 1% do Pro-
duto Interno Bruto (PIB). A cobrança dos prêmios de 
seguros era comprometida por não existir a cobrança 
bancária. Os seguros de pessoas – vida e acidentes 
pessoais – representavam uma pequena parcela do 
mercado de seguros. As normas eram definidas pelo 
Departamento Nacional de Seguros Privados e Ca-
pitalização (DNSPC) e pelo IRB, em bases técnicas, 
sem visão comercial ou pública. Nas ruas, aconte-
ciam os primeiros momentos do governo militar.

Diante dos problemas da época, Minas Mardi-
rossian foi à procura de um amigo, Carlos Sam-
paio Salgado, da Companhia Internacional de 
Seguros, propondo um encontro entre todos os 
responsáveis pela comercialização do seguro de 
vida em grupo das seguradoras. Buscava, assim, 
achar os caminhos que levassem a um entendi-
mento entre os gestores para um programa de 
desenvolvimento do setor, estabelecendo uma 
prática sadia e a troca de informações entre as 
empresas sobre a atuação de produtores de fichas 
frias ou adulteradas, eliminando os males das 
fraudes nas angariações.

Continua na próxima página

Mardirossian, 
pioneiro 
ao buscar 
entendimento 
entre as 
empresas de 
seguros



CLUBE VIDA EM GRUPO
Junho 2014

Aceita a idéia, a tarefa de reunir os responsáveis co-
merciais do seguro de vida em grupo, de 22 segurado-
ras, foi repartida entre os dois amigos. E, para surpresa, 
todos os convidados compareceram ao primeiro evento, 
início de uma série infindável, até os dias atuais. Neste 
encontro, um almoço na Rua da Quitanda, no centro do 
Rio de Janeiro, foi decidida a criação do Clube Vida em 
Grupo do Rio de Janeiro, o primeiro no gênero no país. 
Ali foi constituída uma comissão com os saudosos Mar-
cus Porciúncula de Mesquita, Carlos Sampaio Salgado 
e Florêncio da Borba Py, já falecidos, e Minas Mardiros-
sian, todos com a tarefa de elaborar uma sugestão de es-
tatuto e marcar uma assembléia geral para a fundação 
do clube, o que ocorreu em 28 de junho de 1966.

Foi na Columbia Companhia Na-
cional de Seguros, onde Minas então 
trabalhava como superintendente, a 
Assembléia Geral que aprovou o es-
tatuto que reunia, na qualidade de 
sócios, apenas representantes de se-
guradoras. Na oportunidade, Minas 
foi eleito como primeiro presidente 
do clube, tendo como companheiro, 
além dos já citados, Neval Menzio-
ne de Carvalho. A linha adotada no 
primeiro mandato da diretoria foi 
manter mensalmente almoços de 
trabalho e discussões com diversas 
autoridades do mercado.

O presidente da FNESPC, do 
Sindicato das Seguradoras do RJ e 
membro permanente do Conselho 
do IRB, Ângelo Mario Cerne deu, 
com a sua presença e participação, 
uma ajuda ao novo CVG, contri-
buindo com suas orientações nas estratégias e inicia-
tivas do Clube.

Pleitos, sugestões e experiências do dia-a-dia foram 
apresentadas ao Raul de Souza Silveira, presidente do 
Departamento Nacional de Seguros Privados e Capi-
talização (DNSPC), ao diretor do Departamento de 
Seguros de Vida e Acidentes Pessoais do IRB, Weber 
Jose Ferreira, ao João José Souza Mendes, presiden-
te do Instituto Brasileiro de Atuária, a assessores da 
diretoria do IRB e do DNSPC, bem como a diversos 
dirigentes de seguradoras.

Assim foi o primeiro ano do CVG-RJ, tenso nas altas 
esferas do mercado e conflitante na esfera comercial do 

seguro de vida em grupo. Porém, os resultados que fo-
ram conquistados deveram-se à dedicação e ao trabalho 
de abnegados profissionais aos quais, respeitosamente e 
com saudades, Minas refere-se: Marcos Porciúncula de 
Mesquita, da Cia Novo Mundo, Carlos Sampaio Salga-
do, da Internacional Seguros, Florêncio da Borba Py, da 
Previdência do Sul, além de Neval Menzione de Carva-
lho Nictheroy, hoje titular de uma assessoria.

O importante, lembra Minas, é ressaltar que a ini-
ciativa de criação do CVG-RJ, para o mercado, deu re-
sultado. Aos poucos, foram afastados os fraudadores 
de propostas e a competição antiética, que dificultava 
os negócios, terminou. “Melhor ainda, é que, graças às 
reuniões do CVG-RJ, diversos pools foram formados 

entre as seguradoras, alavancando 
novos negócios, planos e condições 
mais vantajosas para os segurados e 
para as seguradoras. Os cancelamen-
tos foram reduzidos e as sugestões 
levadas ao DNSPC eram examinadas 
e algumas transformadas em circula-
res normativas”, diz Minas.

Nestes primeiros anos, só faziam 
parte do Clube os representantes de 
seguradoras. Pouco tempo depois, 
foram trazidos para o CVG-RJ os 
corretores de seguros, que contri-
buem de forma expressiva nos vi-
toriosos caminhos da associação. 
“O clube foi criado principalmente 
para resolver os problemas no seg-
mento de seguro de vida em grupo, 
nas negociações, nas transferências 
de apólices e em todo o processo de 
comercialização e angariação que 

na época era praticado”, diz Minas. O mercado teve 
o momento no qual era necessária a criação de uma
associação como o CVG, e isso foi apoiado por una-
nimidade pelas seguradoras que operavam a cartei-
ra de seguros de vida em grupo. “Hoje, muita coisa
mudou. A legislação foi modernizada, os planos e
coberturas foram aprimorados, os departamentos
de Recursos Humanos das empresas atuam intensa-
mente para as melhores coberturas de seus empre-
gados, nas condições e nas cláusulas adicionais”,
analisa Minas. Ele lembra que o avanço tecnológico
eliminou diversas práticas do passado e as inclusões
hoje são automatizadas.

Graças às reuniões 
do CVG-RJ, diversos 
pools foram 
formados entre 
as seguradoras, 
alavancando 
novos negócios, 
planos e condições 
mais vantajosas 
para segurados e 
seguradoras”

“



Atualmente, prossegue Minas em sua análise, este de-
senvolvimento se dá numa esfera mais avançada. O setor 
de seguros de pessoas foi ampliado. Além do seguro de 
vida em grupo para empresas, há também planos para mé-
dias e pequenas empresas e planos com sistemas simplifi-
cados. Seguro de vida para prestamista, educação, viagem 
e funeral. O seguro saúde e odontológico. Os planos de pre-
vidência privada e capitalização. O segmento dos seguros 
de pessoas alcança expressivas marcas em poucas décadas. 
Os valores em reembolsos e indenizações pagos pelas se-
guradoras socorrem famílias e segurados e encontram no 
corretor de seguros as soluções para seus riscos.

O leque no segmento de pessoas, para o CVG-RJ, é 
bem mais amplo do que em 1966. O trabalho é muito 
maior. A competição é grande, a população mais desen-
volvida, a renda per capita cresceu, as 
regras são mais rigorosas. Os Procons, 
as colunas de defesa do consumidor, 
a maior renda, o maior conhecimento 
do público e a competição são con-
quistas, mas também são desafios a 
serem vencidos. “Os avanços exigem 
que se desenvolva muito mais a qua-
lidade do atendimento e a qualidade 
dos serviços com responsabilidade e, 
ainda, que as gestões sejam exercidas 
por líderes com pleno conhecimen-
to de gerência e gestão profissional”, 
afirma o executivo.

Minas Mardirossian diz isso pela ex-
periência vivida e faz referência a uma 
frase de Hugo Bethlen: “Superar é ter 
a humildade de aprender com o passa-
do, ser inconformado com o presente e 
desafiar o futuro”.

Ao longo dos anos e até hoje, serve 
como guia para a vida profissional do executivo a busca 
constante e permanente do conhecimento. A necessidade 
de forte determinação, focada para a responsabilidade nas 
tarefas e atribuições. A eterna perseguição na excelência da 
qualidade dos atendimentos e dos serviços e o foco incan-
sável na realização de metas e objetivos são recorrentes.

Minas está há oito anos à frente da Confiance Con-
sultoria, empresa especializada em treinamento para 
funcionários e profissionais do setor de seguros. De-
pois de participar do aprimoramento de mais de 20 mil 
profissionais – em conhecimento de produto, técnica de 
venda, técnica de comercialização, liderança e gerência 

profissional e desenvolvimento de negócios -, Minas está 
convencido de que somente com forte investimento no 
campo do conhecimento, das relações entre os indivídu-
os e na liderança gerencial com competência, ocorrerá 
a grande diferença das empresas na competição para a 
conquista, manutenção e desenvolvimento dos seus ne-
gócios. “Empresas perdem clientes por falhas no atendi-
mento e na qualidade dos serviços”, ressalta Minas.

Lembra ainda que há uma série de organismos que se 
dedicam a apontar, publicamente, a baixa qualidade do 
atendimento prestado, e os números deste desapontamen-
to são expressivos. “É urgente que se recupere a melhoria 
do serviço e do atendimento”, analisa. Para o executivo, é 
indispensável que o cliente se surpreenda em sua satisfação 
com a empresa. Melhorar a qualidade dos atendimentos e 

dos serviços é missão prioritária. Ter or-
gulho de ser medida e avaliada como ex-
celente prestadora de serviços é, como no 
dizer de James Hunter: “Não devemos 
nos orgulhar de ser melhores do que os 
outros, e sim melhores do que já fomos”.

Para finalizar, Minas diz que o 
CVG-RJ está consciente e envolvi-
do nesta questão fundamental para 
o mercado de seguros, contribuindo
com seus cursos, palestras e encontros
para a formação de um profissional
cada vez mais competente e mais qua-
lificado. No auditório do CVG-RJ são
promovidos encontros e palestras de
alto nível, com executivos e profissio-
nais de reconhecida experiência. O prê-
mio “Destaques do Ano”, reconhecido
como o “Oscar” do setor de seguros e
promovido pelo CVG-RJ, é uma forma
de premiar a competência e o serviço

prestado. Os encontros e almoços são oportunidades de 
levar para as autoridades e aos dirigentes do mercado 
segurador os problemas do cotidiano, assim como suges-
tões e discussões de interesse do segmento de pessoas 
em todas as direções: seguradora, corretor e segurado.

O CVG-RJ aponta seu caminho em direção a melhor 
qualificação dos indivíduos, assim ajudando no desen-
volvimento dos seguros de pessoas , ainda que viva as 
incertezas da economia, da competição acirrada e acele-
rada e a busca incansável aos resultados das organiza-
ções. Minas termina afirmando: “É preciso paixão pela 
excelência na performance”.
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Atendimento médico a qualquer hora e de qualquer 
lugar agora também é um benefício para clientes¹ 
de Vida e Previdência SulAmérica. Com a nova 
assistência² de orientação médica, eles contam com:

Para saber mais acesse:
www.sulamerica.com.br/mediconatelavidaeprevidencia

Seu cliente ainda não tem SulAmérica Vida ou Previdência?
Então ofereça já!

Atendimento 
 24 horas,  todos 

os dias;

Acesso fácil, 
por celular, tablet 
ou computador;

Atendimento 
 no conforto do 
 seu lar e  sem 

exposição a riscos

do mercado com

em Previdência

TELEMEDICINA

1ª 

Central de Atendimento 0800-727-5555 - Atendimento de 2a a 6a feira - 09h00 às 18h30 (exceto feriados nacionais). E-mail: corretor.vidaeprevidencia@sulamerica.com.br Central de serviços: 4004 4935 (Regiões Metropolitanas) e 
0800 726 4935 (Demais Localidades) - Atendimento de 2a a 6a feira, das 8h às 18h30. SAC: 0800-722-0504. SAC Defi ciente Auditivo ou de Fala: 0800 702 2242. Ouvidoria: 0800 725 3374 Atendimento de 2a a 6a feira, das 8h30 às 
17h30. 1Clientes Vida Individual, Vida Mulher, Vida Simples e Planos PGBL/VGBL de Previdência Individual - exceto Tradicional. A assistência se restringe à orientação médica, sem atendimento presencial, e fi cará disponível pelo 
período de 12 meses, a partir do início de vigência da apólice, podendo ser limitada ou descontinuada a qualquer momento, sem aviso prévio, a exclusivo critério da SulAmérica. Este material contém informações resumidas, consulte 
http://sulamerica.com.br/mediconatelavidaeprevidencia. Sul América Seguros de Pessoas e Previdência S.A. CNPJ: 01.704.513/0001-46. 2Importante: A assistência Médico na Tela NÃO É SEGURO SAÚDE e a eventual necessidade 
de realizar exames ou acompanhamentos médicos especializados NÃO estão cobertos por esta assistência.


