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Um ciclo 
se renova

É com sentimento de gratidão que a diretoria 2015/2017 encerra o 
seu mandato com a publicação desta edição da Revista CVG-RJ.  

Entre 2015 e 2017, o Clube contou com a minha segunda gestão como 
presidente, função que repasso, após as eleições, com sentimento de 
dever cumprido.

Agradeço a todo o Conselho pela confiança em mim depositada, 
bem como àqueles que caminharam ao meu lado durante esses anos: 
Carlos Ivo Gonçalves, vice-presidente; Isaque Farizel, diretor social; 
Wellington Costa,  diretor tesoureiro; e Sergio Ricardo Magalhães, di-
retor de seguros.

Os objetivos que perseguimos foram a capacitação profissional de 
corretores de seguros e outros colaboradores do mercado, que é a mis-
são original desta entidade e se tornou ainda mais necessária com a 
crise econômica enfrentada pelo país. Realizamos, para isso, cursos, 
palestras, workshops e eventos com os principais líderes do setor.

Paralelamente, levamos o CVG-RJ a outros estados, estreitando re-
lacionamento com os Clubes de Vida em Grupo espalhados pelo país, 
além de demais entidades representativas de seguros. No ano passa-
do, comemoramos o cinquentenário do Clube, contando com o prestí-
gio dos parceiros que conquistamos ao longo dessa trajetória.

Também investimos cada vez mais no aperfeiçoamento e na exce-
lência desta revista, que se tornou mais moderna e crítica em seu con-
teúdo editorial, e chegou a finalista da 1ª edição do Prêmio Nacional 
de Jornalismo em Seguros da Fenacor. 

É por isso que, nesta edição de renovação de um ciclo, fizemos 
questão de registrar tudo isso em um rico balanço que pode ser 
lido a partir da página 18. As demais ainda reservam uma entre-
vista sobre a segurança pública no Rio, com o presidente do Sind-
seg-RJ/ES, uma reflexão sobre o futuro dos planos de saúde e da 
subscrição de riscos em Vida e novidades de grandes seguradoras 
para o segmento de Pessoas.

Muito obrigado! 

Marcello Hollanda
Presidente do CVG-RJ
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Porto Seguro 
Vida combina 
soluções

Já faz mais de uma década – o lançamento 
oficial foi em maio de 2005 – que o canal de 
compartilhamento de vídeos número um do 

mundo, o YouTube, conquistou o seu espaço. A 
plataforma acumula números astronômicos: está 
entre os sites mais visitados do planeta, tem mais 
de um bilhão de usuários, ou seja, quase um terço 
da população mundial que acessa a internet assiste 
a seus vídeos, e possui versões locais em quase 90 
países, em 76 idiomas diferentes.

No Brasil, uma pesquisa encomendada pelo 
YouTube à consultoria Provokers aponta que 
o consumo de vídeos online no país não para de 
crescer. Aproximadamente, 85 milhões de pessoas 
(42% da população) possuem o hábito de assistir 
vídeos na internet, um percentual que já supera o 
daquelas que assistem TV por assinatura.

De olho nesses números, empresas e entidades 
do mercado segurador estão chegando com força 
total ao YouTube.  Mesmo as que já vinham se re-
lacionando com seus clientes e com a população 
de uma forma geral por meio de outros espaços 
nas mídias sociais estão desenvolvendo conteúdos 
customizados para a plataforma.

Recentemente, a Confederação Nacional das 
Empresas de Seguros Gerais, Previdência Priva-
da e Vida, Saúde Suplementar e Capitalização 
(CNseg) estreou o seu espaço no YouTube com 
o ‘CNseg - O canal seguro’. Além de diversos 
quadros, o espaço traz uma série com o Senhor 
Dúvida, personagem criado sob medida para 
o canal. No programa, ele aborda as principais 
questões que envolvem o setor de seguros.  Para 
o presidente da CNseg, Marcio Coriolano, é pre-
ciso abrir novos canais de diálogo com a socie-

dade. “Estar mais presente nas mídias sociais, 
dinamizando os canais de contato com os con-
sumidores, é mais uma iniciativa para aproximá-
-los cada vez mais do setor de seguros”, avalia.

Nessa mesma linha e com o objetivo de pro-
mover o segmento de seguro de vida, a Pruden-
tial do Brasil lançou uma websérie educativa 
para o canal com filmes de conteúdo didático 
em linguagem lúdica. A companhia desenvol-
veu quatro vídeos, em formato de desenho, que 
abordam as características do seguro, as vanta-
gens da proteção financeira e as diversas utiliza-
ções em sucessão pessoal e empresarial. “Procu-
ramos eleger assuntos que apresentassem uma 
sequência racional, mas que também pudessem 
ser assistidos de forma independente. Além dis-
so, listamos temas que buscam esclarecer cada 
modalidade e reforçar a importância deste tipo 
de proteção durante toda a vida”, explica o di-
retor de Marketing de Office da Prudential do 
Brasil, Marcelo Eboli.

Já a Sompo Seguros resolveu levar para o seu 
canal no YouTube relatos de histórias de vida 
transformadoras na websérie Você Sempre Bem. 
Nela, seis pessoas de diferentes realidades mos-
tram como superaram dificuldades e fizeram dos 
seus exemplos uma ferramenta de transformação. 
“Utilizar novas formas narrativas que incentivem 
as pessoas a conhecer, compartilhar histórias e tra-
balhar para o bem comum e para a melhoria das re-
lações humanas vai de encontro não só com nossos 
objetivos, mas também com a consciência de que 
só é possível fazer o bem quando estamos bem”, 
pontua o gerente de Comunicação e Marketing da 
Sompo Seguros, André Gouw.

n Mais de 1 bilhão de usuários n Versões locais em 88 países n 76 idiomas

De olho na rede
n Conteúdo 
customizado 
para o 
YouTube é a 
nova aposta 
do setor de 
seguros 

n Pesquisa 
mostra que, 
no Brasil, 
42% da 
população 
assiste a 
vídeos pela 
internet
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Anualmente, o mês de abril conta com a realização do 
maior evento do mercado de resseguros do país: o 
Encontro de Resseguro do Rio de Janeiro, promovido 

pela Confederação Nacional das Seguradoras (CNseg) com 
apoio da Escola Nacional de Seguros e da Fenaber. Em 2017, 
chegou à sua 6ª edição e reuniu mais de 600 participantes, en-
tre os quais representantes das principais empresas e entida-
des do setor de seguros.

De olho nas tendências apontadas para o seguro de Vida 
neste e nos próximos anos, a Revista CVG-RJ conversou com 
o palestrante Charles Lutz, Head Life & Health para a Amé-
rica Latina da Swiss Re, sobre ferramentas de subscrição de 
riscos no segmento. Para ele, a tecnologia deve ser cada vez 
mais utilizada nessa etapa da venda do seguro.

“Em geral realizado manualmente, com o preenchimento 
de formulários, envio de documentos e análises da segura-
dora, o processo costuma durar cerca de um mês”, diz. Mas, 
segundo o executivo, a revolução digital, consolidada com a 
Internet das Coisas, tem potencial para reduzir esse tempo a 
apenas uma hora. 

“Na China, em 2016, realizamos 60 mil subscrições por dia, 
por meio da ação de 100 mil corretores. Isso foi possível graças ao 
Magnum, ferramenta que permite a utilização de um smartphone ou 
tablet para realizar a entrevista que vai indicar quais são os riscos 

do possível cliente”, explica Lutz, contando que são feitas apenas 
algumas perguntas estratégicas. Após a implantação do sistema, 
foi observado aumento de 16% no número de solicitações de se-
guro no país.

“É um processo automatizado, que reduz custos e au-
menta a confiabilidade dos dados”, resume. O segredo da 
agilidade fica por conta da comparação entre os dados capta-
dos pelos corretores, os de mercado, armazenados no banco 
da ferramenta, e as regras de subscrição, o que permite sele-
cionar as classes de riscos melhor. “O resultado é uma taxa 
de aceitação mais alta e menos desistências, além de expec-
tativas de vendas mais positivas para os corretores”, avalia o 
líder, acrescentando: “aparelhos móveis conectados e análise 
de dados permitirão uma mudança sem precedentes na in-
dústria de seguros”.

Nesse sentido, ele aposta na força da tecnologia para 
combater o chamado gap de proteção observado no ramo 
de Vida. Um estudo da Universidade Oxford mostra que o 
Brasil tem o menor número de pessoas protegidas por esse 
seguro entre 11 países. Apenas 19% dos brasileiros possuem 
o benefício, e o Reino Unido fica logo atrás, com 21%, en-
quanto a média global é de 32% de segurados. 

Mas, aqui, entre os que não contam com o seguro, 56% 
consideram adquiri-lo. Mesmo com a baixa procura por 

Tecnologia 
apontada para 
o 

Tecnologia 
            apontada para o 

esse segmento no país, no ano passado, o mercado de seguros 
movimentou R$ 239,3 bilhões, expandindo 9,2%, se compara-
do com 2015. Os dados são da Superintendência de Seguros 
Privados (Susep).  Atualmente, os Seguros de Pessoas, que 
compreendem Vida em Grupo, Vida Individual, Prestamista 
e Acidentes Pessoais, movimentam cerca de R$ 30 bilhões por 
ano no Brasil. 

De acordo com Lutz, a outra ponta em que a tecnologia 
contribuirá para um cenário mais favorável é proporcionando 
um maior número de coberturas, que se tornarão mais per-
sonalizadas, e redução na declinação de determinados riscos. 
“Analisando o perfil de cada cliente, é possível, por exemplo, 
oferecer a um indivíduo com diabetes uma cobertura até então 
não contemplada, pois dispositivos wearables serão capazes de 
monitorar se o uso dos medicamentos controlados que ele pre-
cisa tomar está sendo feito adequadamente”, afirma.

A tendência da customização já está na mira da Tokio Ma-
rine, por exemplo, que lançou este ano o seu seguro de 
Vida Individual. Tal como descreve o diretor-executivo 
de Produtos Massificados da seguradora, Marcelo 
Goldman, o diferencial do produto é oferecer opções 
personalizadas de coberturas para homens, mulheres 
e público sênior, com uma ampla gama de serviços 
voltados a doenças graves, diagnósticos de câncer, 
diárias para internação (quarto e UTI) e assistências.

No total de segurados do segmento de Pessoas, 
apenas 20% correspondem aos seguros de Vida Indi-
vidual – contra 34% dos seguros 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. “Estamos 
bastante otimistas com esse lançamento, estima-
mos que nos próximos três anos ele deva compor 

10% de nossa carteira de Vida, totalizando mais de 60 mil se-
gurados. A expectativa é que o Vida Individual gere, sozinho, 
R$ 50 milhões em prêmios anuais no final desse período”, ana-
lisa Goldman.

Ele diz, ainda, que o seguro pode ser usufruído pelos segu-
rados em vida, com o enfoque de Qualidade em Vida. “Trata-
-se de um lançamento em linha com nossa meta de ser uma 
seguradora que oferece soluções para todas as etapas de vida 
dos nossos clientes”, explica. 

Esse foi, também, o terceiro ponto abordado pelo Head da 
Swiss RE como fundamental nos seguros de Vida do futuro: o 
investimento em programas de tratamento e prevenção, visan-
do ao bem estar dos segurados e à consequente redução na si-
nistralidade. No caso da seguradora japonesa, esse recurso se 
materializa no aplicativo Vida Saudável, que fornece o suporte 
de profissionais especializados para o cuidado com o corpo e 
a alimentação.

Protagonista do evento
No painel “O Futuro das Organizações”, a tecnologia também teve 

destaque. Katia Miyaki, subscritora de riscos de responsabilidade civil 
na Swiss RE, mostrou como a utilização de Big Data está ajudando a 
entender melhor o usuário, possibilitando a criação de produtos mais 
adequados e atrativos a cada tipo de cliente.

Katia usou como exemplo a telemetria em automóveis que estão 
cada vez mais conectados, permitindo, com base no comportamento 
dos motoristas, identificar o melhor modelo de seguro para o 
usuário. Com essa tecnologia, é possível precificar melhor o serviço 
com as informações coletadas, tornando o processo de sinistro mais 
rápido e automatizado, além de reduzir fraudes.

Charles 
Lutz, 
head Life 
& Health 
para a 
América 
Latina da 
Swiss Re

Marcelo 
Goldman, 
diretor 
executivo 
de Produtos 
Massificados 
da Tokio 
Marine

Tema foi abordado 
em diversas palestras 
do 6º Encontro de 

Resseguro do Rio de Janeiro, que aconteceu em abril. Para o 
segmento de Pessoas, as tendências levam à digitalização de 
processos de subscrição e customização de coberturas

SEGURO 
DE VIDA
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Entrevista | Roberto Santos
PRESIDENTE DO SINDSEG-RJ/ES

SEGURANÇA PÚBLICA 
na pauta do Sindicato
O roubo e furto 
de veículos no 
Rio cresceu 
24% no primeiro 
trimestre de 
2017, totalizando 
17.593 
ocorrências. O 
combate aos 
impactos desse 
aumento, sentido 
pela população e 
pelo mercado de 
seguros, ganhou 
um aliado: o 
Sindseg-RJ/
ES. A entidade 
tem feito um 
intenso trabalho 
para esclarecer 
a sociedade 
acerca da relação 
entre o atual 
cenário o seguro 
de Automóvel. 
O presidente 
do Sindicato, 
Roberto Santos, 
conta todos 
os detalhes na 
entrevista a 
seguir

Nos últimos meses, temos assistido a 
um posicionamento contundente do 
Sindseg-RJ/ES com relação à Segu-

rança Pública, a violência no Rio e seus im-
pactos no preço do Seguro de Automóvel. O 
que levou a entidade a enfrentar esta questão?

O aumento vertiginoso do roubo e furto de 
veículos no Estado do Rio acabou por provocar – 
embora as seguradoras não gostem dessa solução 
– o aumento no preço do seguro de automóvel. 
Além disso, o aumento do roubo e furto de veí-
culos afetou significativamente o funcionamento 
do Pátio Legal, prejudicado principalmente pela 
diminuição do efetivo policial que trabalha no 
local e é responsável pela entrega do veículo ao 
seu proprietário. Essa deficiência levou à super-
lotação do Pátio e à consequente interrupção tem-
porária do seu funcionamento no final de abril. O 
Sindicato, então, resolveu que a população preci-
sa estar bem informada sobre tudo isso.

Há estatísticas que quantifiquem esse au-
mento nos roubos e furtos de automóveis no 
Estado do Rio? 

Para ficarmos com dados mais recentes, o rou-
bo e furto de veículos cresceu 24% no primeiro 
trimestre de 2017 (17.593) em comparação com o 
mesmo período de 2016 (14.189). É um aumento 
expressivo e nunca antes verificado. Nesse trimes-
tre de 2017, em comparação com 2016, o aumen-
to percentual está sendo progressivo: em janeiro, 
14%; em fevereiro, 24%; e, em março, 34%. 

O que o Sindicato vem fazendo para cola-
borar com a política de segurança em nosso 
Estado nestes últimos anos?

O Sindseg-RJ/ES, ao longo dos anos, tem co-
laborado com o Governo do Estado em várias 
iniciativas, como, por exemplo, o Pátio Legal, 
o BRAT eletrônico – registro de acidentes de 

trânsito sem vítima, diretamente no site da PM 
–, o apoio à polícia no combate aos ferros-ve-
lhos ilegais, patrocínio permanente ao Disque-
-Denúncia, para citar algumas dessas parcerias. 
Essa política tem o objetivo de contribuir para 
o funcionamento efetivo da segurança pública, 
cuja situação tem correlação, também, com o 
desempenho do mercado de seguros. Em todas 
essas iniciativas, há um componente expressivo 
de benefícios à população.

O Pátio Legal ajuda no combate ao roubo e 
furto de automóvel? Por quê? 

O Pátio Legal não contribui no combate ao rou-
bo e furto, mas, ao recolher e entregar os veículos 
recuperados desses crimes, organiza esse serviço à 
população, com atendimento em um único local e 
sem custo algum se o veículo é retirado pelo pro-
prietário em até três dias úteis a contar do recebi-
mento de aviso. E esse serviço é prestado indepen-
dentemente de o veículo ter seguro ou não.

Qual a real situação do Pátio nos dias de 
hoje? O que o Sindicato propõe para regulari-
zar a sua atuação?

O Pátio Legal se encontra em situação de 
constantes ameaças de superlotação – e, conse-
quentemente, fechamentos temporários – devi-
do a dois fatores: o aumento do roubo e furto de 
veículos e a insuficiência de policiais dentro do 
Pátio para tomar todas as providências legais 
para devolver o veículo ao seu proprietário. O 
sindicato tem propostas objetivas de ajuda ao 
Governo do Estado no sentido da regularização 
do serviço ao cidadão, na expectativa de poder 
discutir tais propostas.

As cooperativas e/ou associações que ven-
dem “garantias” como se fossem seguros estão 
crescendo a todo vapor, em especial, na Baixa-

da Fluminense. Qual ação o Sindicato propõe 
para acabar ou regular a atividade, que causa 
danos à imagem do setor e prejuízos financei-
ros aos consumidores?

O sindicato, em consonância com o Sindicato 
dos Corretores de Seguros do Rio de Janeiro (Sincor-
-RJ) e o Clube dos Corretores de Seguros do Rio de 
Janeiro (CCS-RJ), está preocupado com esse avanço 
e tem em seu planejamento de comunicação o pro-
pósito de alertar a população sobre os perigos que 
corre ao contratar o que não lhe pode ser garantido, 
devido à precariedade da segurança patrimonial a 
que passa a estar exposta. As pessoas geralmente se 
tornam mais vulneráveis no caso de recurso à Jus-
tiça pelo fato de, perante a lei, se tornarem hipossu-
ficientes, já que não têm a proteção do Código de 
Defesa do Consumidor: como cooperadas ou asso-
ciadas, perdem a condição de consumidoras.

Como funciona a parceria com a ONG Viver 
Bem? Há quanto tempo existe? 

A ONG Viver Bem faz um trabalho importante, 
inovador e emprega a melhor solução atual e futura 
no que diz respeito à segurança pública: o monito-

ramento da cidade de Niterói por câmeras de alta 
resolução e ligadas a uma central de controle por fi-
bra ótica. O sindicato identificou, nessa parceria, há 
um ano, mais uma oportunidade de dar seguimen-
to à sua política de colaboração com o bom funcio-
namento da segurança pública. Mediante acordo de 
cooperação financeira, dá apoio a essa importante 
iniciativa, cujo modelo de monitoramento deve ser-
vir de exemplo para outras cidades.

Há luz no fim do túnel para a crise de segu-
rança no Rio?

A segurança pública requer um grande pro-
visionamento orçamentário público, cujo mon-
tante somente o próprio Estado pode arcar. Há, 
entretanto, soluções aparentemente simples, 
mas que, se bem executadas, podem produzir 
resultados efetivos, imediatos. Para isso, a ad-
ministração pública tem de reconhecer o valor 
dessas soluções e procurar parcerias com a ini-
ciativa privada sem comprometimento da ética 
na gestão da coisa pública. Como foi dito acima, 
o sindicato é testemunha desse tipo de iniciativa 
bem-sucedida, de parcerias público-privadas.

O Sindseg-RJ/ES 
tem colaborado 
com o governo 
em várias 
iniciativas, como 
o Pátio Legal, o 
BRAT eletrônico, 
o apoio ao 
combate aos 
ferros-velhos
ilegais etc.‘
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De acordo com o presidente da FenaPrevi, Edson Luís 
Franco, a reforma previdenciária nos moldes em dis-
cussão no país não será suficiente para resolver a in-

sustentabilidade do sistema que garante a aposentadoria dos 
brasileiros – pelo menos não a longo prazo. O executivo foi o 
convidado especial do primeiro almoço-palestra do Clube Vida 
em Grupo do Rio de Janeiro (CVG-RJ), no Centro do Rio.

Franco afirmou que o custo é o verdadeiro problema da Pre-
vidência Social, e que o déficit em suas contas é apenas um 
sintoma. “Hoje, 45% dos gastos federais são destinados à segu-
ridade social, enquanto a Saúde, por exemplo, consome apenas 
14%. Se nada for feito, essa proporção vai a 75% dentro de 25 
anos, e vamos ter que tirar recursos de Saúde, Educação, infra-
estrutura e de todo o resto”, alertou. 

Isso porque a taxa de relação entre a renda média no Brasil 
e o valor médio da aposentadoria passa dos 90%. Ou seja, as 
pessoas se aposentam ganhando quase o mesmo que quando 
eram ativas. “A insolvência do sistema de repartição simples, 
sem idade mínima, se agrava ainda por conta do processo de 
transformação demográfica pelo qual passa o país, que combi-
na aumento da expectativa de vida e redução da taxa de natali-
dade”, completa o presidente.

Com base em pesquisa da Credit Swiss, Franco explicou, 

FenaPrevi e CVG-RJ debatem
Mesa diretora

Da esquerda para a direita: 
Renato Campos, diretor 
executivo da Escola Nacional 
de Seguros, Marcello 
Hollanda, presidente do 
CVG-RJ, Edson Luís Franco, 
presidente da FenaPrevi, 
Solange Zaquem, diretora 
da SulAmérica, e Henrique 
Brandão, presidente do 
Sincor-RJ

Em evento realizado pelo 
Clube Vida em Grupo do Rio de 
Janeiro (CVG-RJ), o presidente 
da Federação Nacional de 
Previdência Privada (FenaPrevi), 
Edson Luís Franco, afirmou que 
45% dos gastos federais são 
destinados à seguridade social. 
A reforma ideal da Previdência 
envolveria, portanto, a divisão da 
responsabilidade entre Estado, 
empresa e indivíduo

REFORMA
ainda, que o envelhecimento da população nacional tem ocor-
rido de forma bem mais acelerada em comparação ao que 
aconteceu na França, por exemplo. “Enquanto o país europeu 
enriqueceu durante o processo, atingindo o bônus demográfi-
co quando a maioria de sua população tinha idade economi-
camente ativa; o Brasil vive essa transformação em paralelo 
ao encolhimento de seu PIB, e desperdiça esse bônus com o 
desemprego”, diz.

Para o executivo, a reforma ideal envolveria, portanto, a re-
visão da divisão da responsabilidade entre Estado, empresa e 
indivíduo. O modelo defendido pela FenaPrevi é o do Banco 
Central, dividido em quatro pilares que fazem composições 
com os sistemas de repartição e de acumulação individual. 

O primeiro garantiria renda aos idosos com situação socio-
econômica desfavorecida, sem necessidade de contribuição; 
o segundo seria similar ao INSS, gerando renda de aposenta-
doria por repartição; o terceiro teria como base a acumulação 
de parte das contribuições obrigatórias em contas individuais, 
em regime de capitalização, e o restante destinado a cobertu-
ras de morte prematura e invalidez; e o último, representado 
pela previdência complementar.

“O papel do segmento de Previdência Privada é alertar as 
pessoas sobre essa realidade em que o Estado não consegue 
sustentar o mesmo nível de benefícios previdenciários que até 

então sustentava, além de oferecer produtos que, de alguma 
forma, minimizem os impactos disso na vida dessas pessoas – 
não só a dos idosos, mas também a dos jovens que vão precisar 
cuidar deles”,  aconselhou Franco.

Em sua palestra, ele também falou sobre as frentes em que a 
federação vem trabalhando para alcançar esses objetivos, e fez 
um balanço dos segmentos de Previdência Privada e Pessoas 
em 2016. Após a apresentação, ele recebeu placa de agradeci-
mento do CVG-RJ, além do título de sócio honorário. 

Compuseram a mesa diretora do evento o convidado es-
pecial, o presidente do Clube, Marcello Hollanda, e o vice-
-presidente, Carlos Ivo; o presidente do Sincor-RJ, Henrique 
Brandão; do Ibracor, Gumercindo Rocha Filho; do Conselho 
Consultivo do CVG-RJ, Olívio Américo; e da Prudential, Mar-
celo Mancini.

Várias personalidades do mercado marcaram presença no 
evento. Entre eles, os líderes Renato Campos, diretor executi-
vo Escola Nacional de Seguros; Antonio Santa Catarina, presi-
dente do CVG-ES; Mauro Lapa, presidente Grupo Lapa; Clau-
dio Brabo, diretor comercial e de marketing da Golden Cross; 
Jayme Torres, presidente do CCS-RJ; Paulo Pereira, presidente 
da Fenaber; Amilcar Vianna, diretor de saúde da Fenacor; e 
ex-presidentes do CVG-RJ, que hoje fazem parte do Conselho 
Consultivo.
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As receitas das operadoras de seguro saúde cresceram 
13% em 2016, enquanto seus sinistros aumentaram 
14%. Esses números, expostos pelo diretor de Saúde 

da Sompo Seguros, Valter Hime, durante workshop promovido 
pelo Clube Vida em Grupo do Rio de Janeiro (CVG-RJ), resu-
mem a atual situação do segmento no país. Durante o evento, 
que aconteceu na sede do Clube, o executivo apontou esses e 
outros aspectos que vêm chamando a atenção no mercado.

“Além do aumento da sinistralidade, a inflação médica 
afeta as seguradoras em seus custos internos. A sociedade 
é quem acaba pagando, pois esse valor é transferido ao prê-
mio”, explica Hime, e diz que isso contribui para a evasão 
dos planos e para a perda na qualidade dos serviços presta-
dos: “o excesso de profissionais nas redes credenciadas gera 
um efeito contrário ao da lei de oferta e procura, que costuma 
fazer os preços caírem. Diante da ociosidade, eles criam for-
mas de se remunerar, 
fazendo procedimen-
tos desnecessários, 
por exemplo”.

De acordo com o 
diretor da Sompo, a 
inflação médica tam-
bém é influenciada 
pela variação cambial, 
visto que a maioria 
dos equipamentos e 
medicamentos é im-
portada; pela baixa re-
muneração aos profis-
sionais de saúde, que 
geram efeito similar 
ao da ociosidade; pela 
utilização indiscrimi-
nada dos planos pelos 
segurados e pela falta 
de modelos de coparticipação, que seriam capazes de tornar 
o uso mais consciente; e, por fim, pela judicialização da saúde 
suplementar.

Para que as empresas que contratam seguro Saúde para seus 
funcionários não precisem tomar a difícil decisão de não man-
ter o benefício, Hime acredita que algumas escolhas devem ser 
feitas. “É preciso prestar mais atenção na qualidade, e não na 
quantidade de clínicas ou médicos credenciados, escolher por 
eficiência e não por localização”, enumera. 

O    DOS PLANOS DE SAÚDE
Durante Workshop VIP na sede do CVG-RJ, o diretor de Saúde da Sompo Seguros, Valter Hime, falou sobre as 

tendências que enxerga para o seguro de Vida e suas apostas para a superação da crise pela qual passa o segmento

Ele acredita que os planos devam passar por uma regionaliza-
ção, deixando de perseguir o complicado desafio de oferecer uma 
cobertura nacional; e, no caso de clínicas e hospitais, um processo 
de especialização, passando a atuar em rede com outras institui-
ções. “No interior de São Paulo, isso já está acontecendo. Já exis-
tem hoje 150 cooperativas”, exemplifica.

Sua grande aposta, porém, é o estabelecimento de modelos de 
coparticipação e franquias. Hime afirmou que, se a participação 
do segurado nos custos com saúde fizer parte do orçamento fa-
miliar, a utilização desses serviços se tornará mais responsável, o 
que diminuirá os preços dos planos a longo prazo, ajudando na 
recuperação da qualidade nos atendimentos.

Esse é um dos tópicos que vêm sendo debatidos em âmbito de 
regulação. Há, ainda, expectativas em relação à normatização da 
transferência de riscos pelas operadoras de saúde, à criminaliza-
ção de fraudes na aplicação de órteses, próteses e outros materiais; 

e ao novo rol de 
procedimentos, que 
terá 44 novos itens. 

A criação do 
plano de saúde 
popular fecha a lis-
ta. “Acredito que 
esse produto irá 
construir um mo-
delo sustentável 
de cobrir serviços 
de saúde, com a 
divisão de tarefas 
entre a iniciativa 
privada e o SUS. 
Hoje, essa oferta 
é sobreposta”, ar-
gumenta o diretor. 
Por fim, Hime fa-
lou, ainda, sobre a 

necessidade de um maior diálogo entre operadoras e prestado-
res de serviços, para que as atuais dificuldades sejam supera-
das em conjunto.

O evento foi mais um entre as iniciativas do CVG-RJ para pro-
mover a capacitação dos profissionais do mercado. “O Workshop 
VIP é gratuito e realizado em parceria com as seguradoras bene-
méritas do Clube, sempre buscando abordar um tema atual e de 
relevância para o setor”, disse o presidente da entidade, Marcello 
Hollanda. O encontro contou com auditório lotado. 

Marcello Hollanda, líder do CVG-RJ, ao lado de Valter Hime (E), 
Claudio Brabo, da Golden Cross, e Eduardo Fazio, da Sompo Seguros

FUTURO
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Com a crescente procura por serviços 
que proporcionem segurança e prote-
ção familiar, além de benefícios perso-

nalizados, seguradoras, como a Porto Seguro, 
passam a oferecer diferentes coberturas em seu 
Seguro de Vida, que deixa de ser visto apenas 
como uma alternativa para casos de falecimen-
to. A superintendente comercial do Porto Se-
guro Vida e Previdência, Fernanda Pasquarelli, 
lembra que o brasileiro está vivendo mais e, 
por isso, é preciso saber lidar tanto com o risco 
de longevidade, geralmente coberto por solu-
ções de previdência e/ou produtos de vida e 
acumulação, quanto com o risco da morte pre-
matura ou interrupção de renda.

Comentando sobre o momento da modali-
dade no Brasil e as perspectivas da seguradora 
para o ano, ela conta que a Porto Seguro man-
tém, atualmente, 6,3 milhões de vidas em sua 
carteira, entre Seguro de Vida Individual, Aci-
dentes Pessoais, Vida em Grupo e Seguro Via-
gem. A expectativa para 2017 é focar nos Segu-
ros de Vida Individuais e crescer neste segmento 
em torno de 30%, mantendo o foco nos benefí-
cios para o próprio contratado, ainda em vida; 
além da família, em caso de falecimento.

Em 2016, os seguros de Vida e acidentes 
pessoais, ambos individuais, tiveram um cres-
cimento de 27,4%, com receita de R$ 6,6 bi, cor-
respondendo a 2,8% do total do setor de seguros 
no Brasil, de acordo com dados da Confedera-
ção Nacional das Seguradoras (CNseg). “Este 
mercado possui forte potencial de crescimento 

nos próximos anos, especialmente considerando 
os desafios de longevidade e assistência social 
para a população brasileira”, avalia Fernanda. 
Com a inflação em queda (0,14% em abril, a 
menor desde o início do Plano Real) e um am-
biente macroeconômico mais favorável em 2017, 
a perspectiva é de que o setor tenha resultados 
positivos neste ano.

O seguro de Vida no país corresponde a cerca 
de 2% do PIB, à frente da maioria dos países lati-
no-americanos, como Colômbia (1,3%), México 
(1,0%) e Argentina (0,5%). Quando se analisam 
os números de países desenvolvidos, como Rei-
no Unido (7,8%), França (6,2%) e EUA (4,6%), as 
oportunidades ficam ainda mais evidentes. “O 
exemplo da penetração de seguro de vida nos 
EUA, por volta de 60% da população, versus de 
10% a 15% no caso brasileiro, revela que ainda 
somos uma sociedade sem essa proteção”, diz a 
superintendente.

Sobre os produtos da Porto, ela garante que o 
portfólio é bem diversificado de produtos para 
proteção das pessoas, especialmente no seguro 
de Vida Individual, com coberturas para morte, 
invalidez, doenças graves e perda temporária de 
renda. “São coberturas modulares, para todos os 
orçamentos e perfis de público”, explica. 

Além disso, ressalta que, por tratar-se de um 
produto que exige mais reflexão antes da com-
pra, a presença de um corretor bem informado e 
com ferramentas que demonstrem os benefícios 
dos produtos estão entre as prioridades do Por-
to Seguro Vida. 

Porto SeguroVida 
combina soluções 
e COBERTURAS 
DIFERENCIADAS
Seguradora 
tem como 
expectativa 
para este 
ano focar 
nos Seguros 
de Vida 
Individuais e 
crescer neste 
segmento em 
torno de 30%, 
mantendo 
o foco nos 
benefícios 
para o próprio 
contratado, 
ainda em vida

Mudança de percepção?
Segundo pesquisa realizada pela 

Federação Nacional de Previdência Privada 
e Vida (FenaPrevi) com 1.500 pessoas em 
todo o Brasil, dois terços dos brasileiros não 
possuem qualquer precaução financeira 
para imprevistos. Por outro lado, 80% 
dos entrevistados acreditam que fazer um 
seguro é algo importante, o que pode indicar 
potencial de crescimento para essa área. 

Na Porto Seguro, considerando a faixa 
de 22 a 37 anos de idade, a participação dos 
jovens é de 40% no total da carteira de Vida. 
“Interessante notar que as mulheres dessa 
geração adquirem o produto mais cedo que 
os homens. Aliás, do total de pessoas que 
buscam informação sobre seguro de Vida 
no site da Porto Seguro, mais da metade são 
mulheres com idades entre 25 e 34 anos”, 
conta Fernanda. Para ela, isso demonstra o 
crescente interesse dos jovens em se proteger, 
proteger sua renda ou proteger sua família.

A cobertura DIT
O DIT (Diárias por Incapacidade 

Temporária) é uma cobertura incluída no 
Seguro de Vida Individual que protege 
o profissional autônomo contra a perda 
temporária de renda e vem ganhando 
importância nos últimos meses. Se um 
médico ou um dentista, por exemplo, sofrer 
um acidente que não lhe permita exercer sua 
atividade profissional por um período, isso 
certamente vai afetar sua vida financeira. 

Com a proteção do seguro, o profissional 
recebe um valor em dinheiro correspondente 
aos dias que tiver que se afastar do trabalho, 
garantindo sua segurança financeira por 
esse período. Essa cobertura garante o 
pagamento de até 365 diárias, compatíveis 
com a renda do profissional. Para receber a 
indenização, basta entrar em contato com 
o corretor, apresentar o laudo médico que 
justifique o afastamento e um comprovante 
de renda. O processo é bastante simples. No 
geral, os profissionais autônomos, que ficam 
sem renda caso precisem parar de trabalhar 
por um período, são os que mais necessitam 
dessa cobertura. 

Fernanda Pasquarelli, 
superintendente comercial do 
Porto Seguro Vida e Previdência
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A mais tradicional empresa de prestação de serviços 
do mercado de seguros, a Delphos, fundada pelos 
atuários Jayme Menezes e José Américo Peón de Sá, 

celebrou os seus 50 anos no dia 10 de maio deste ano, quase 
um ano depois que o Clube Vida em Grupo do Rio de Janeiro 
(CVG-RJ) chegou ao seu meio século de existência. Os dois 
estão ligados não apenas pela proximidade tempo de atuação: 
a empresa é uma das beneméritas da entidade.

Para comemorar o importante marco, a Delphos realizou 
uma série de eventos voltados tanto para os seus parceiros in-
ternos como, também, para clientes e parceiros externos, entre os 
quais o CVG-RJ. Em coquetel oferecido no restaurante Aspargus, 
no Centro do Rio, no tradicional Edifício das Seguradoras, o pre-
sidente e o vice-presidente do Clube, Marcello Hollanda e Carlos 
Ivo Gonçalves, respectivamente, tiveram a oportunidade de pa-
rabenizar a empresa pelos serviços de qualidade e prestados de 
forma pioneira ao mercado de seguros.

Mais cedo, no mesmo dia, a chamada “família Delphos” es-
teve reunida para a missa de Ação de Graças pelo aniversário, 
realizada na Paróquia São Francisco de Assis, no Rio Comprido, 
bem perto da sede da empresa. Os funcionários participaram, 
ainda, de um almoço especial, em que, conforme já virou tradi-
ção, a diretoria entregou placas e presentes de reconhecimento 
àqueles que se dedicam ou se dedicaram à Delphos durante dez 
a 40 anos de sua trajetória. 

No dia 12 de maio, a diretoria realizou uma festa exclusi-
va para funcionários e acompanhantes no Iate Clube do Rio. 
E em São Paulo, os clientes foram recebidos no dia 18 de 
maio para um coquetel.

Em todos os eventos, houve a entrega do livro “Delphos – 
50 depoimentos de gente que ajudou a escrever nossa história”, 

A grande noite
A mais aguardada de todas as 

comemorações foi a noite de gala, 
que contou com a presença de todos 
os parceiros internos, além de ex-
parceiros que trabalharam mais de 
20 anos na empresa, no Iate Clube do 
Rio de Janeiro. A festa foi embalada 
por atrações para todos os gostos 
e animação de sobra. O livro foi 
entregue a cada colaborador com uma 
mensagem especial do presidente 
Eduardo Menezes. 

Olimpíadas 
Como parte das homenagens ao 

cinquentenário, de 6 de abril até 6 de 
maio, foram realizadas as Olimpíadas 
da Delphos. Divididos em quatro 
equipes, os colaboradores participaram 
de competições de futebol, corrida, 
vôlei, tênis de mesa, totó, dominó, 
sinuca, futebol de botão, buraco, sueca 
e Counter Strike. Para não sair da 
tradição, a última etapa foi realizada 
em uma grande corrida de rua, na 
qual a equipe em que o maior número 
de participantes se saiu bem foi a que 
ganhou mais pontos.

Delphos 
completa50anos
Empresa que presa pela união e qualidade de vida 
de seus funcionários, a prestadora de serviços ao 
mercado de seguros comemora o marco com a 
publicação de um livro escrito por cada um deles

produzido em homenagem aos 50 anos da empresa, com situ-
ações contadas pelos seus próprios colaboradores. A cada caso 
registrado na publicação, é possível enxergar um passo na traje-
tória de sucesso que faz da Delphos a mais antiga e reconhecida 
empresa em seu ramo de atuação no mercado segurador.

“Por sermos uma organização familiar, que se orgulha disso, 
e que teve sua origem em duas famílias tradicionais do segmento 
de seguros, avaliamos que seria imprescindível convidar os nos-
sos parceiros para serem protagonistas da história da Delphos. 
Esse é um dos grandes diferenciais da empresa”, comenta Elisa-
bete Prado, diretora das áreas Comercial e Marketing.

No prefácio do livro, Eduardo Menezes, que conduz a empre-
sa desde 2007, enaltece o papel dos parceiros internos e agradece 
às seguradoras e demais clientes que contrataram os serviços, e às 
empresas que forneceram produtos e serviços durante os 50 anos, 
contribuindo, assim, “para a realização desta história”. 

Livro 
reuniu 50 
depoimentos 
sobre a 
Delphos

Carlos Ivo Gonçalves 
e Marcello Hollanda, 
vice e presidente 
do CVG-RJ, com 
o presidente da 
Delphos, Eduardo 
Menezes, entregando 
placa de homenagem

José Américo 
Peón de Sá, um 
dos fundadores 
da empresa
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2015 - ano da capacitação
JULHO

13 Reconduzida para o biênio 2015/2017, a Diretoria 
Executiva do Clube Vida em Grupo do Rio de Janeiro 

(CVG-RJ) comemorou o resultado na sede do Clube, no 
Centro do Rio. O presidente reeleito, Marcello Hollanda, 
apresentou a nova configuração da diretoria, que passou a ter 
como vice-presidente Carlos Ivo Gonçalves; Isaque Farizel 
como diretor social; Wellington Costa como diretor financeiro 
e Sérgio Ricardo como diretor de seguros. 

23 O CVG-RJ realizou uma palestra com Jacqueline 
Sorensen, então gerente de seguros de Pessoas da 

Chubb Seguros na filial Rio de Janeiro. A executiva falou aos 
associados sobre legislação, comunicação e diferenças nos 
produtos de seguros de Pessoas da empresa.

29 Os integrantes da diretoria participaram de 
homenagem ao diretor-geral da Porto Seguro, Rivaldo 

Leite, realizado pela Aconseg-RJ. O evento, que ocorreu no 
centro do Rio, reuniu lideranças das assessorias de seguros do 
Estado, além de representantes do grupo segurador.

AGOSTO

13 O Clube comemorou o Dia dos Pais com associados, 
familiares e beneméritas. Na festa, onde não faltaram 

alegria e descontração, todos puderam dançar ao som de 
MPB, participar de sorteios de brindes oferecidos pelas 
beneméritas e de estadias em pousadas do Sindicato dos 
Securitários do Rio de Janeiro (SINSEC-RJ).

SETEMBRO

2 O CVG-RJ promoveu, junto à SulAmérica, um Café 
Empresarial sobre os segmentos Seguro Saúde e 

Odontológico, que registraram, na época, um dos maiores 
crescimentos do mercado brasileiro. A responsável pela 
exposição foi a gerente de Saúde da seguradora, Leila Nogueira.

OUTUBRO

1 O “Oscar do Seguro – Destaques 2014/2015” concedeu 
troféus em 24 categorias. A grande vencedora da noite, que 

ganhou como Seguradora do Ano, foi a Bradesco Seguros, 
contemplada ainda com o prêmio de Profissional de Seguro 
Saúde do Ano, para Marcio Coriolano. O presidente da 
SulAmérica, Gabriel Portella, foi eleito o Homem do Seguro do 
Ano e Kati de Almeida Braga, da Icatu Seguros, a Mulher do 
Seguro do Ano. Além da já tradicional premiação, a cerimônia 
também foi palco da posse festiva da nova diretoria.

15O diretor-executivo da Sociedade Brasileira de 
Coaching, Ricardo Plastino, realizou para os 

associados uma palestra técnica sobre o cenário político-
econômico no país e os seus efeitos nos negócios, dando 
dicas para que os corretores de seguros pudessem manter 
e aumentar suas vendas. Plastino apontou três passos 
fundamentais para se proteger da crise: “O primeiro é não se 
deixar levar pelo clima negativo e ter clareza da situação do 
seu negócio”, disse.

16 Os representantes da Yasuda Marítima estiveram na 
sede do Clube para dar dicas aos corretores sobre 

como aumentar a participação do segmento de Vida em suas 
carteiras. Durante o Café Empresarial, Dora Carvalho, gerente 
comercial do segmento da seguradora, afirmou apostar na 
atuação de especialistas para impulsionar o seguro.

NOVEMBRO

12 O PASI – Plano de Amparo Social Imediato se tornou 
benemérita do CVG-RJ e realizou, em parceria com 

a MetLife, um Café Empresarial que teve gosto de inclusão 
social. A empresa dedicou-se a expor o produto de mesmo 
nome, um seguro de vida em grupo para trabalhadores 
legalizados que assegura mais de 2,5 milhões de empregados, 
atendendo a mais de 20 mil empregadores.

25 Diante da oportunidade de expansão do segmento, o 
CVG-RJ e a MetLife promoveram um evento voltado 

para planos odontológicos. No Café Empresarial, a diretora 
regional da seguradora, Denise Carvalho, e sua equipe, 
apresentaram os produtos da MetLife Dental.

DEZEMBRO

12 A Feijoada do CVG-RJ, um dos eventos mais esperados 
do ano, reuniu cerca de 200 pessoas no belíssimo salão 

Gávea do Hotel Sheraton, em São Conrado, para uma tarde 
de confraternização. O evento foi embalado pelo grupo Samba 
com Atitude, que animou os presentes com música ao vivo.

2016 - o ano do cinquentenário 

MARÇO

1 a 3 Curso de fiança locatícia e garantia de aluguel 
oferecido pelo CVG-RJ e ministrado pelo 

especialista Guilherme Catarino. Como funcionam esses 
seguros, sua evolução como garantias, suas coberturas e 
limites de contratação, além de dicas de comercialização dos 
produtos, fizeram parte da ementa. 

8    Um evento especial do CVG-RJ em homenagem ao Dia 
Internacional da Mulher teve como tema “Autoconfiança 

- A convicção para agir”. A palestrante foi Maria Helena 
Monteiro, diretora de ensino técnico da Escola Nacional 
de Seguros. Na ocasião, as mulheres homenageadas foram 
convidadas a se tornarem donas de suas escolhas, tanto na 
vida pessoal como na profissional. O almoço também marcou 
a condecoração do Clube PASI de Seguros por ter se tornado 
uma das beneméritas do CVG-RJ. Quem recebeu a placa 
foi Andrea Badia, gerente regional da companhia no Rio de 
Janeiro.

8 a 29 O Microsoft Excel também foi objeto de curso, 
com o professor Ricardo Simões, associado 

do CVG-RJ. As aulas incluíram conceitos básicos, fórmulas, 
formatação e ferramentas disponíveis no programa, 
fundamental para quem trabalha com seguros.

17 Conselheiro do Clube e colunista da Revista do CVG-
RJ, o empresário Aurelio Rodrigues trouxe um pouco 

mais de lirismo ao mercado ao lançar o seu segundo livro de 
poesias, “Versos e Contos em Versos”, na Mapfre Seguros. A 
seguradora patrocinou a obra e tem um histórico de parceria 
com o autor há mais de 15 anos.

18 No primeiro Café Empresarial do ano, o CVG-RJ 
voltou a receber Andrea Badia, gerente regional 

do Rio de Janeiro do Plano de Amparo Social Imediato 
(PASI). A palestrante explicou aos profissionais do 
mercado a importância do PASI como um diferencial 
para as empresas que buscam valorizar os seus 
funcionários.

 2015/2017 UM BALANÇO 
DA GESTÃO

DIRETORIA

ESTÍMULO À 
CAPACITAÇÃO 
PROFISSIONAL

Entre 2015 e 2017, o Clube 
Vida em Grupo do Rio de 
Janeiro (CVG-RJ) contou com a 
segunda gestão do presidente 
Marcello Hollanda, que dirigiu 
a entidade ao lado do vice 
Carlos Ivo Gonçalves, do diretor 
social Isaque Farizel, do diretor-
tesoureiro Wellington Costa e 
do diretor de seguros Sergio 
Ricardo Magalhães. Um rico 
balanço lembra todas as ações 
realizadas durante esses dois 
anos de dedicação ao Clube, 
marcados pelo estímulo à 
capacitação profissional e pelo 
estreitamento de laços com o 
mercado em todo o país. 
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ABRIL

7 Embalados pelo tema “Rumos e sustentabilidade da 
Saúde”, o presidente do CVG-RJ e o vice-presidente, 

Carlos Ivo Gonçalves, participaram do Fórum ASAP 2016. 
O evento, que aconteceu em São Paulo, reuniu cerca de 500 
profissionais do segmento de saúde.

25 Marcio Coriolano foi homenageado em almoço 
oferecido pelo CVG-RJ no restaurante Cais do Oriente, 

no Rio. O executivo ministrou a palestra “O atual cenário e 
as perspectivas do mercado de seguros” e recebeu o título 
de sócio honorário do CVG-RJ. Outros dois importantes 
representantes de entidades receberam o mesmo título: 
Roberto Santos, presidente do Sindseg-RJ/ES, e Robert Bittar, 
presidente da Escola Nacional de Seguros.  

MAIO

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

17 Em comemoração ao Dia Mundial do Seguro, o CVG-RJ 
convidou a presidente da FenaSaúde, Solange Beatriz 

Palheiro Mendes, para falar sobre saúde suplementar. De 
acordo com a palestrante, os principais motivos da perda de 
beneficiários de planos de saúde no ano passado e no início de 
2016 foram a retração do emprego formal e do PIB no período. 
Do conselheiro do CVG-RJ, Danilo Sobreira, ela recebeu o 
troféu Dia Mundial do Seguro do Clube e a tradicional placa 
de agradecimento pela participação no almoço. O Dia das 
Mães também foi relembrado, traduzido por um poema do 
conselheiro Aurelio Rodrigues. 

JUNHO

7 a 9 O CVG-RJ promoveu um curso de Previdência 
Privada com a especialista Kely Gallego, gestora 

de Relacionamento Empresarial em Previdência da Icatu 
Seguros. Os participantes aprofundarem conhecimentos sobre 
Previdência no Brasil, Previdência Privada, técnicas de vendas 
e remuneração dos corretores.

28 O mercado 
de seguros 

fluminense, assim como 
de outros estados do 
país, compareceu em 
peso às comemorações 
dos 50 anos do CVG-
RJ. As festividades, 
que começaram com a 

tradicional missa de ação de graças na parte da manhã, 
deram lugar a um coquetel no restaurante Cais do Oriente, 
marcado por muita emoção e reconhecimento à entidade e 
aos profissionais que já estiveram à frente dela. Em nome 
de todos eles, o fundador e primeiro presidente do Clube, 
Minas Mardirossian, recebeu uma medalha de Honra ao 
Mérito que, a partir deste ano, será entregue em todos os 
aniversários da entidade. A cerimônia contou, também, com 
a entrega de troféus às 26 empresas beneméritas e aos 30 ex-
presidentes do Clube, sendo alguns em memória.

29 Um dia após as comemorações, o presidente e o 
vice do CVG-RJ foram ao encontro da diretoria 

da Bradesco Seguros, em São Paulo, para estreitar 
relacionamento. Participaram da reunião: Randal Zanetti, 
presidente, Marco Antonio Gonçalves, diretor comercial 
geral, Francisco Rosado, diretor comercial rede, e Alexandre 
Nogueira, diretor de marketing.

JULHO

20 O CVG-RJ marcou presença na cerimônia de posse 
da nova diretoria da Aconseg-RJ, no Museu de Arte 

Moderna do Rio (MAM). Compareceram o presidente e o 
vice-presidente do Clube, além dos diretores Sergio Ricardo 
Magalhães de Souza e Wellington Costa.

26 A diretoria executiva do CVG-RJ prestou homenagem 
aos sócios fundadores, dando continuidade às 

comemorações de 50 anos da entidade. A placa, apresentada 
aos presentes após a reunião do Conselho Consultivo, foi 
idealizada pelo conselheiro Ademir Marins.

AGOSTO

24 O CVG-RJ recebeu homenagem pelo seu aniversário 
de 50 anos. O diretor da sucursal RJ da Porto Seguro, 

Sérgio Mendonça, entregou placa alusiva aos feitos do 
cinquentenário em nome da companhia.

SETEMBRO

21 “O Genoma, o Seguro e a Previdência” foi tema do 
Café com Seguro, promovido pela ANSP e apoiado 

pelo CVG-RJ. A abertura ficou por conta do diretor da 
instituição, José Américo Peón de Sá, e moderação de 
Marcello Hollanda. A cobertura completa você encontra na 
página 8 desta publicação.

29 Batizada em 2016 como “Entidades Destaque 
de Seguros – 50 Anos do CVG-RJ”, a tradicional 

premiação da entidade prestigiou a parceria entre o Clube 

e os órgãos de representação do mercado, que caminharam 
ao seu lado desde a sua fundação, em 1966. A 40ª edição 
do prêmio entregou 14 estatuetas do Oscar do Seguro. O 
evento, que aconteceu no Hotel Windsor Guanabara, foi 
ainda palco do lançamento do livro comemorativo aos 50 
anos do CVG-RJ. O presidente Marcello Hollanda registrou 
o momento com uma breve prévia do que trazem as 84 
páginas históricas da publicação: “a trajetória da entidade 
contextualizada aos mais importantes acontecimentos do 
mercado segurador, da política e da economia brasileiras e 
até mesmo do mundo”.

OUTUBRO

12A diretoria enviou uma mensagem especial aos 
corretores de seguros fluminenses, cumprimentando-

os pelo Dia do Corretor de Seguros. “O CVG-RJ tem 
dedicado parte de seu portfólio de cursos aos corretores, 
pois entende a importância deste profissional não só na 
comercialização, mas também na aproximação com o 
segurado. Nossos cumprimentos pela data”, registrou o 
presidente do CVG-RJ. Acompanhado do vice-presidente 
Carlos Ivo Gonçalves, Hollanda também prestigiou o XVII 
CONEC, tendo participado dos fóruns de debates. 

NOVEMBRO

10 O presidente do CVG-RJ foi responsável pela entrega 
de três dos troféus do Prêmio Cobertura Performance 

2016, em São Paulo.

DEZEMBRO

10 A 17ª edição da tradicional feijoada de 
confraternização de final de ano do Clube reúne os 

profissionais do mercado no Hotel Sheraton Rio. O ritmo foi 
de música ao vivo, recreação infantil e visita do Papai Noel, 
que distribuiu presentes às crianças.

2017
JANEIRO

26 Uma noite de autógrafos marcou o lançamento do 
livro “Subscrição de Riscos e Precificação de Seguros”, 

de autoria do diretor de seguros do CVG-RJ, Sergio Ricardo 
de Magalhães Souza. O encontro apresentou aos associados 
e demais profissionais do mercado segurador a publicação, 
editada pela Escola Nacional de Seguros. A edição é a 
terceira da série Textos Didáticos e discute as diversas etapas 
da subscrição e da precificação do seguro, além de sua 
influência no crescimento das companhias que o operam e no 
relacionamento com o segurado.

FEVEREIRO

2Abrindo a programação de 2017, o CVG-RJ abriu sua 
sede para a realização de um treinamento da Sompo 

Seguros. O evento, voltado para corretores, teve como foco 
os produtos de Vida, e foi conduzido pelo especialista da 
companhia no segmento, André Arigone Barros.

MARÇO

8 A convite do CVG-RJ, do Clube das Luluzinhas e do 
Clube dos Corretores de Seguros do Rio de Janeiro 

(CCS-RJ) – que conta com uma Comissão especial de 
mulheres corretoras –, a dermatologista Sílvia de Mello 
participou de um encontro em homenagem ao Dia 
Internacional da Mulher. O assunto abordado foi a relação 
entre a pele, a saúde, a beleza e a autoestima. A SulAmérica 
apoiou a realização do evento.

15 O Grupo Lapa 
Seguros, que 

desenvolve soluções 
integradas em seguros de 
Pessoas, Propriedades e 
Grupos de Afinidade, voltou 
ao quadro de beneméritas 
do CVG-RJ. A companhia 
tem mais de 30 anos de 
experiência, com atuação principalmente no estado 
fluminense. Uma parceria com a Sabseg, corretora de 
seguros portuguesa, é a aposta do Grupo para 2017. 

28 O presidente da FenaPrevi, Edson Luís Franco, 
foi o convidado especial do primeiro almoço-

palestra do Clube Vida em Grupo do Rio de Janeiro 
(CVG-RJ), no dia 28 de março, no Centro do Rio. 
De acordo com ele, a reforma previdenciária nos 
moldes em discussão no país não será suficiente para 
resolver a insustentabilidade do sistema que garante 
a aposentadoria dos brasileiros – pelo menos não a 
longo prazo. Franco afirmou que o custo é o verdadeiro 
problema da Previdência Social, e que o déficit em 
suas contas é apenas um sintoma. Confira a cobertura 
completa do evento na página 10. 

ABRIL

27 A sede do CVG-RJ foi palco de um Workshop 
VIP. O diretor de Saúde da Sompo Seguros, Valter 

Hime, ministrou palestra sobre o tema “o mercado de 
seguro Saúde e suas perspectivas”. Todos os detalhes estão 
registrados na página 13.
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O apetite dos franceses pelo Brasil é enorme e os nú-
meros fechados até o momento expressam o vigor 
da empreitada brasileira da AXA no país. Em 2015, 

quando a empresa iniciou as suas atividades, através da 
compra de um braço da SulAmérica, o faturamento alcan-
çou R$ 320 milhões, com operações nos segmentos de Segu-
ros Gerais, Riscos Elementares, Grandes Riscos e Transpor-
tes. Em 2016, em plena crise econômica, o faturamento mais 
que dobrou e chegou a R$ 651 milhões, além de introduzir 
novas carteiras no leque da seguradora: Property de Riscos 
Corporativos, Vida em Grupo, Garantia e Transportes. 

Para comercializar esses e outros ramos, o CEO Philippe 
Jouvelot vê no corretor de seguros o principal aliado. “Se 
ele não vende Vida ou qualquer outro seguro, a culpa é 
do mercado, dos seguradores. Falta apoio e investimen-
tos das companhias nestes profissionais”, afirma, acres-
centando: “na AXA, todos já sabem que, se falar mal do 
corretor, vai ser ver comigo”, argumenta com humor. “In-
felizmente, em nosso mercado ainda prevalece a cultura 
de que o corretor é um mal necessário. Mas nós sabemos 
de sua luta diária para fazer negócios e gerar receita para 
as seguradoras”, diz.

AXA 
valoriza 
corretores 
no Brasil
Por trás da chegada da gigante AXA 
ao Brasil está Philippe Jouvelot, que 
já inaugurou cerca de 18 escritórios 
pelo mundo afora. Ele é o articulador 
da estratégia de governança que 
valoriza colaboradores e clientes, 
com postura de empresa cidadã, para 
garantir um crescimento sustentável

Faz parte também das convicções do líder a máxima de que 
o cliente está em primeiro lugar. “É preciso cuidar bem dele, 
acolhê-lo e fazer produtos bons que atendam às suas necessi-
dades. Se agirmos assim, ele vai ficar feliz e vai retribuir. É o 
que se conhece no mundo corporativo como ‘B to C’ (Business 
to Consumer)”, explica. 

Para Jouvelot, é o cliente quem faz a melhor propaganda 
das empresas. Como exemplo, ele cita um clássico da pu-
blicidade: a Airbus, ao entrar no mercado, diferentemente 
da Boeing, concorrente já estabelecida, investiu em campa-
nhas para os consumidores – que não são compradores das 
aeronaves. Até hoje, a maioria dos viajantes sabe os nomes 
dos modelos das aeronaves da Airbus.  

A AXA acredita nessa estratégia e tem investido em outdoors 
nas estradas brasileiras para fazer propaganda do seu seguro 
de transportes para caminhão. “Os caminhoneiros não são os 
compradores diretos do produto, mas, ao visualizarem a nossa 
mensagem, mais adiante, irão se lembrar dela e promovê-la”, 
aposta o executivo.

Hoje, a seguradora dispõe de um time de 720 funcioná-
rios em oito escritórios no país, e o objetivo é atingir o fatu-
ramento de R$ 1,2 bilhão em 2017. A proposta no Brasil é ser 
uma empresa cidadã, a exemplo da matriz e suas filiais pelo 
mundo. “A postura cidadã garante o crescimento da pro-
dutividade e melhora a lucratividade. A partir daí, novos 
investimentos são feitos e as empresas começam a contratar 
de novo, fechando o ciclo econômico”, finaliza, revelando a 
sua fórmula de sucesso empresarial.
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A diretoria também deu atenção especial à Revista CVG-RJ, 
promovendo uma reformulação do conteúdo da publicação

Edição 59 - Um debate 
inteligente sobre os 
temas que impactam o 
setor, como tecnologia, 
longevidade, resseguro 
de Vida e de Doenças 
Graves e uso do código 
genético foram alguns dos 
destaques da edição, além 
das comemorações dos 49 
anos do Clube.

Edição 60 -A edição especial 
traz cobertura completa 
da festa Destaques do Ano 
2014/2015, realizada no 
dia 1º de outubro. Um ano 
antes do 50º aniversário do 
Clube, o presidente Marcello 
Hollanda relembrou,  no 
editorial, a trajetória da 
entidade, marcada pelo apoio 
a importantes avanços no 
mercado.

Edição 61 - Registra a 
homenagem do Clube ao 
Dia da Mulher, além de 
projeções do mercado 
de Pessoas para 2016, 
entrevista com presidente 
da CNseg,  e a atuação 
do PASI no mercado de 
construção civil.

Edição 62 - Conta 
os detalhes das 
comemorações dos 50 
anos do CVG-RJ, além 
de matéria sobre a crise 
na Saúde Suplementar e 
um panorama dos riscos 
envolvidos – e segurados 
– nos Jogos Olímpicos
Rio 2016.

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

Edição 64 -Mais uma 
edição especial sobre o 
Oscar do Seguro, que 
ganhou formato especial 
em 2016, por conta do 
cinquentenário do CVG-RJ. 
As entidades e principais 
instituições do mercado 
de seguros foram as 
homenageadas do ano.

Edição 65 -Com a promessa 
de um 2017 de recuperação 
econômica no Brasil, foi um 
resumo do que se poderia 
esperar do ano prestes 
a começar. No radar, o 
Universal Life e a busca pela 
desjudicialização da Saúde 
Suplementar.

Edição 66 - Aborda a 
importância do seguro para 
o Carnaval do Rio, marcado 
em 2017 por acidentes no 
Sambódromo. Além disso, 
perspectivas para o ano e 
um panorama de iniciativas 
estrangeiras em tecnologia 
para Saúde.

Philippe Jouvelot, 
CEO da AXA
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MUDANÇAS  NO  MERCADOO

ANSP
A Academia 

Nacional de Seguros 
e Previdência - ANSP 
realizou eleição da 
nova diretoria para o 
próximo triênio 2017-
2020. Na assembleia, 
foi eleita a nova 
diretoria, liderada 
por João Marcelo 
Máximo dos Santos, 
advogado, ex-diretor 

e superintendente Substituto da Superintendência 
de Seguros Privados (SUSEP), Acadêmico da ANSP 
desde 2004 e membro da Associação Internacional de 
Direito do Seguro (AIDA). O Acadêmico Mauro César 
Batista, que esteve à frente da ANSP por 15 anos, foi 
eleito Presidente do Conselho Superior, um novo 
órgão do estatuto da ANSP.

Sompo Seguros
A Sompo Seguros contratou Alvanir Macedo como novo 

gerente de sua filial Niterói. Com mais de 20 anos de experiência 
e atuação nas áreas comerciais de grandes players do segmento, 
Macedo chega para integrar as estratégias de aumento na 
participação de mercado da companhia no Rio de Janeiro e 
será responsável pela gestão de equipe, relacionamento com 
corretores e desenvolvimento de parcerias nas regiões de 
abrangência da filial, que engloba ainda São Gonçalo, Itaboraí, 
Região Serrana, Região dos Lagos, Macaé e Campos. 

Já em São Paulo, o novo diretor de Personal Lines da 
companhia é Adalber Kupcinskas Alencar. Somando 30 anos 
de atuação nos segmentos de Seguros e Finanças, o executivo 
terá o desafio de contribuir com o crescimento das carteiras 
de Automóvel e Residencial. As carteiras apresentaram um 
desempenho bastante significativo em 2016 – na primeira, por 
exemplo, a Sompo cresceu 12,7% e passou de R$ 878,2 milhões 
para R$ 989,5 milhões de 2015 a 2016. 

Tokio Marine
Com mais de 30 anos de experiência na área de Tecnologia 

& Operações, Daniel Ramos é o novo diretor de Operações da 
Tokio Marine. O executivo entrou na companhia em 2010 e, 
desde então, atuou no gerenciamento de mais de 680 projetos 
e 800 iniciativas tecnológicas e operacionais. Agora, assume 
a diretoria com os grandes desafios de manter os níveis 
de serviços de atendimento ao cliente e de satisfação de 
corretores, assessorias e segurados acima de 95%.

A seguradora também conta com um novo diretor de 
Tecnologia, Wilson Leal, na companhia desde 2009. Ele assume 
o cargo com foco em dois pilares: inovação e integração. O 
executivo lidera uma equipe de 220 pessoas, 
que entrega cerca de 80 projetos por ano. 
Entre as principais iniciativas a serem 
realizadas este ano, está a ampliação da 
capacidade tecnológica de processamento 
de dados. Segundo o novo diretor, a 
operação brasileira é reconhecida como uma 
referência de inovação no Grupo.

Capemisa
Márcio Coutinho 

Teixeira de Carvalho 
acaba de assumir o 
cargo de Diretor de 
Capitalização da Capemisa. 
O executivo iniciou sua 
carreira na empresa em 
2009, como Gerente de 
Capitalização, Novos 
Negócios e Licitações, com 
o desafio de contribuir 
para a estruturação 
dessas áreas. Em 2015, 
Márcio foi promovido a 
Superintendente.  O novo diretor possui experiência de 
mais de 20 anos em cargos executivos em empresas de 
médio e grande porte, é graduado em Economia pela 
Universidade Gama Filho e ainda traz no currículo MBAs 
em Economia Empresarial (UFRJ); Gestão de Negócios TI 
(FGV/RJ); e Marketing (IBMEC/RJ). 

BR Insurance 
A BR Insurance, 

corretoras de seguros, gestão 
de riscos, consultoria de 
benefícios e massificados, 
acaba de contratar Fabiana 
Alves como sua nova 
Diretora de Relacionamento 
da Divisão São Paulo. 
A executiva tem larga 
experiência em mais de 18 
anos no mercado de seguros 
e benefícios, especialmente 
na área de pós-vendas e comercial no Ramo Saúde, 
além de reconhecido trabalho desenvolvido na Amil 
Assistência Médica Internacional.

Ela terá a missão de fidelizar clientes e abrir novas 
oportunidades de negócios, aliando sua expertise em 
atendimento e manutenção de relacionamento junto às 
mais relevantes empresas do mercado nacional e sua 
ampla capacitação em gestão na área de serviços. Hoje, 
a BR Insurance administra R$ 1,2 bilhão de prêmios/
ano e conta com mais de 700 colaboradores, distribuídos 
por 11 escritórios nas principais cidades do Brasil. 

Previsul Seguradora
Sidnei André é o novo gerente da sucursal Santa 

Catarina da Previsul Seguradora. Com 20 anos de 
experiência profissional no ramo de seguros, Sidnei 
chega para somar ao já crescente desempenho da 
companhia na região. “Nossa intenção é conquistar 
uma posição de destaque no mercado de seguros de 
Vida e aumentar a participação no mercado com base 
no fortalecimento das parcerias com os corretores, 
nosso principal cliente”, afirma o gerente. A Previsul 

Seguradora possui 110 anos 
de atuação e é referência 
em seguro de Pessoas no 
Brasil. Com 4.360 corretores 
cadastrados, a empresa 
está presente em 12 estados 
brasileiros, oito sucursais 
e nove escritórios, além da 
matriz em Porto Alegre (RS).

AXA
A AXA nomeou Cristiane Porto Rodrigues como Gerente 

(Country Manager) para as atividades de seguros de arte no 
Brasil. A profissional já faz parte da equipe da companhia 
há mais de um ano e, em seu novo cargo, será responsável 
por todos os aspectos das atividades da AXA ART no Brasil, 
incluindo desenvolvimento de negócios, avaliação de riscos e 
subscrição, com foco no fortalecimento do engajamento com 
colecionadores de arte, galerias e museus brasileiros. Cristiane 
é especialista em seguros com mais de 18 anos na indústria e 
formada em Administração de Empresas.

A AXA ART protege objetos de arte e trabalha em 
colaboração com a AXA Brasil para oferecer políticas 
personalizadas para colecionadores particulares, museus, 

exposições, galerias, revendedores 
de arte e coleções corporativas. 
Desenvolver relações mais 
profundas com corretores 
seletos no país será um ponto 
fundamental na prestação de 
serviços da empresa e estará entre 
as responsabilidades da nova 
Country Manager.Sindseg-SC

Atuante desde 1999 como membro do Sindseg-
SC, Rogerio Spezia, Superintendente Comercial 
Varejo Sul da Tokio Marine, é o novo presidente 
da instituição. Em seu mandato, o executivo 
irá apoiar a entidade no fortalecimento da 
“instituição seguro”, por meio de sua diretoria, 
comissões técnicas e grupos de trabalho. “Planejo 
complementar e harmonizar as ações do Sindseg-
SC com as atividades da CNseg, FenSeg, FenaCap, 
FenaPrevi e FenaSaúde. Temos, também, como 
objetivo estreitar os laços com os consumidores 
e instituições que promovem a proteção da 
sociedade, seja na área educacional, social, 
institucional ou de comunicação”, explica Spezia. 

A nova gestão 
pretende estimular uma 
maior aproximação das 
companhias associadas para 
criar uma agenda comum 
de trabalho, participar 
ativamente dos debates 
sobre segurança pública 
e ter atenção redobrada 
sobre a Lei do Desmonte e o 
Seguro Popular.

Alvanir 
Macedo

Adalber 
Kupcinskas 
Alencar

Rogerio 
Spezia

Daniel 
Ramos

João 
Marcelo 
Máximo

Cristiane 
Porto 
Rodrigues

Márcio de 
Carvalho

Fabiana 
Alves 

Sidnei 
André
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Uma subscrição de alto nível no momento da contrata-
ção do seguro de Vida é o que faz a diferença e permi-
te indenizar com rapidez. Essa é a opinião do diretor 

de Vida da Chubb – seguradora que opera atualmente em 54 
países –, Dennys Rosini. Segundo o executivo, um retorno ágil 
na ocasião do sinistro é exatamente o que o cliente e seus fa-
miliares esperam quando optam por contratar uma apólice, 
então esse é o item mais importante do produto. “Assim, na 
Chubb, quando ocorre o sinistro, normalmente não resta mais 
nada para pesquisar além de obter a documentação neces-
sária e fazer valer o direito do segurado”, afirma.

Ao observar economias mais maduras, o seg-
mento de Vida no Brasil apresenta grande 
potencial de crescimento para atingir um 
maior equilíbrio em relação aos outros 
ramos do mercado de seguros. A união 
desse potencial à força de uma segurado-
ra global que acumula mais de US$ 160 
bilhões em patrimônio e foi responsável 
por US$ 35 bilhões de prêmios brutos em 
2016 tem tudo para dar certo: a Chubb 
mantém a avaliação AA de solidez financeira da Stan-
dard & Poor’s e A++ da A.M. Best.

Por atuar com áreas e tecnologias específicas para apoiar 
negócios junto a empresas de diferentes portes, a companhia 
se diz preparada para apoiar os parceiros de negócios neste 
processo de expansão do ramo. Entre as ferramentas disponi-
bilizadas, a companhia possui algumas específicas para cor-
retores de seguros, parceiros na comercialização de proteções 
para pequenos negócios, médio mercado, grandes empresas 
e multinacionais. “Em cada um desses setores, a segura-
dora oferece condições para atender parceiros que pre-
tendem aumentar ou iniciar produção nos nichos em que 
ainda não atuam no mercado de Vida”, explica Rosini.

No Brasil, a companhia conta com técnicos especialis-
tas em seguros de Vida que atuam não apenas na matriz, 
em São Paulo, mas também nas filiais. Esses profissionais 
conhecem a fundo os diferentes mercados locais no Brasil 

Dennys 
Rosini, 
Diretor de 
Vida da 
Chubb no 
Brasil

Chubb aposta 
em subscrição 
de alto nível 
Esse é o 
principal item 
para agilizar 
a indenização 
em casos 
de sinistros 
no seguro 
de Vida. A 
seguradora, 
que opera 
em 54 países, 
acredita no 
potencial do 
segmento, 
que ainda 
precisa 
percorrer 
um caminho 
considerável 
até alcançar 
os demais 
ramos do 
mercado 
segurador

O Grupo

A Chubb Limited, controladora da Chubb, 
está listada na Bolsa de Valores de Nova Iorque 
(NYSE: CB) e faz parte do índice S&P 500. O Grupo 
possui escritórios executivos em Zurique, Nova 
Iorque, Londres e outras localidades e emprega 
aproximadamente 30 mil pessoas em todo o 
mundo. Além do segmento de Vida, destaca-se nos 
ramos de propriedade e responsabilidade civil de 
capital aberto, fornecendo seguros de propriedade 
e responsabilidade civil empresariais e pessoais, 
acidentes pessoais, saúde suplementar e resseguros 
a um grupo diversificado de clientes. A empresa 
distingue-se por sua ampla oferta de produtos e 
serviços, grande capacidade de distribuição, solidez 
financeira, excelência em subscrição e destacada 
experiência na administração de sinistros e operações 
locais globais.

As companhias de seguros
da Chubb atendem:

Corporações multinacionais, empresas de pequeno 
e médio portes, oferecendo serviços e seguros de 
propriedade e responsabilidade civil.

Pessoas prósperas e de alta renda que precisam proteger 
seus patrimônios, pessoas que compram seguros de 
vida, acidentes pessoais, saúde complementar, seguros 
residenciais, automóveis e outras coberturas especiais.

Empresas e grupos de afinidades que proporcionam ou 
oferecem programas de seguros de acidentes, saúde e 
vida a seus empregados ou membros. 

Seguradoras que administram riscos com coberturas de 
resseguros.

e dão suporte para as 15 unidades da seguradora no País. Com 
essa estrutura, a Chubb oferece condições para que os parceiros 
também ampliem os seus negócios com Vida por todo o terri-
tório nacional.

Em grandes empresas, o seguro de Vida já é ampla-
mente percebido como um importante benefício pelos 

colaboradores, e a seguradora se preocupa em oferecer 
o mais amplo leque de coberturas de Vida que podem 
ser adicionadas, valorizando o produto aos olhos des-
ses profissionais. Entre outros exemplos, a companhia 
disponibiliza proteções como diagnóstico de câncer, 
infarto, insuficiência renal, transplante de órgãos, inca-
pacidade física temporária, adaptação do veículo e da 
residência em caso de invalidez, e várias outras. A se-

guradora ainda oferece a possibilidade de agregar planos 
de Capitalização, além de mais de 20 tipos de assistências 

disponíveis – como cesta básica, segunda opinião médica (na-
cional e internacional) e assistência funeral.

Para o setor de pequenas e médias empresas, o chamado 
Portal do Corretor disponibiliza ferramentas de alta tecnologia 
para que seus parceiros produzam em larga escala, relacionan-
do-se com um grande número de clientes ativos e potenciais. 
“Pelo portal, o parceiro pode acessar a seguradora a qualquer 
momento, dentro de um processo totalmente online em que é 
possível realizar a cotação combinando diferentes coberturas, 
até chegar a uma solução específica para a necessidade do clien-
te”, diz o diretor de Vida.

Na visão de Rosini, o recurso “administração da apóli-
ce” representa um dos grandes diferenciais da companhia, 
concedendo mais velocidade a operações como faturamento 
mensal, impressão de boletos, obtenção de certificado re-
lacionada especificamente a algum profissional, relação de 
todos os funcionários cobertos, consultas a dados históricos 

e várias outras funções. “As pequenas e médias empresas 
normalmente se interessam também por contratar cobertu-
ras adicionais, a fim de aumentar a capacidade de reter os 
talentos profissionais, proporcionando benefícios que po-
dem ser percebidos como um incremento para a qualidade 
de vida”, completa.

Os principais produtos de vida em grupo da Chubb

Corporate: voltado a grandes empresas.

PME: para pequenas e médias empresas.

Facilities: adaptado para convenções coletivas.

Capital Global: com simplicidade e facilidade operacional para empresas 
pequenas.

Prestamista: voltado à proteção de compromissos financeiros e créditos.

Educacional: para proteção e garantia dos estudos.
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 *Samy Hazan é Diretor de Projetos da Sompo Japan 
Nipponkoa do Brasil. Formado em Administração de 
Empresas pela FGV, especialista em Marketing & Distribuição 
pela Université Catholique de Louvain e Professor dos cursos 
de MBA em Seguros da Funenseg. Foi consultor da LIMRA 
INTERNATIONAL e representante no Brasil da Million Dollar 
Round Table (MDRT).

Na coluna publicada na edição passada (edição 66, pá-
ginas 28 e 29), apresentei algumas dicas para pros-
pecção em seguros. O fato é que o trabalho de pros-

pecção fica muito mais dinâmico e assertivo se você souber 
se valer de sua reputação junto às pessoas que sabem de sua 
especialidade e o reconhecem como uma referência no assun-
to.  Mas, para isso, é necessário ser conhecido. Afinal, como 
ser reconhecido sem sequer ser conhecido antes? 

Ao tratar do tema rede de relacionamentos, muitas pes-
soas podem pensar que esse não é um problema para os cor-
retores de seguros. E como poderia ser, uma vez que fazer 
contatos, conhecer pessoas e suas necessidades está no cerne 
do trabalho do corretor de seguros? 

O fato é que, por conta da correria do dia a dia, muitas 
pessoas deixam de lado algumas ações simples que pode-
riam potencializar o aproveitamento de suas redes de conta-
tos. Relacionamentos – de toda e qualquer natureza – devem 
sempre ser cultivados para que possam frutificar em benefí-
cios de interesse mútuo.  

Por conta disso, reuni aqui mais algumas dicas sobre 
como você pode estabelecer uma rede de contatos, contribuir 
com seus conhecimentos e especialidade em benefício das 
pessoas, ao mesmo tempo em que cria novas oportunidades 
de negócios.  

1. Crie seu networking
Criar uma rede de contatos é um método para angariar 

nomes, mas também é uma forma de aumentar sua visibi-
lidade na sua comunidade. Se você não participa de grupos 

nos quais pode conhecer pessoas, está minimizando as chan-
ces de expandir seus negócios. Entre para o clube da comu-
nidade, entidades como Rotary, Lions Club, associações ou 
quaisquer outros grupos nos quais esteja sinceramente in-
teressado. Isso porque, quanto mais atividades você tiver e 
fizer parte de grupos, mais pessoas irá conhecer. Além disso, 
como são indivíduos com interesses semelhantes aos seus, 
ficará mais fácil estabelecer identificação e conhecê-los. Você 
não fará a venda na reunião do clube. Mas faça com que as 
pessoas saibam de seu trabalho e que você está à disposição 
para auxiliá-las nesse campo. Faça networking o tempo todo, 
é isso que os melhores corretores fazem!

2. Diga obrigado com flores ou presentes mais criativos
Agradecer aos clientes que lhe derem indicações in-

centiva novas indicações. Portanto, recompense esses 
clientes preciosos com uma carta ou bilhete simpático es-
crito por você. Mas, além disso, dê-lhes um bom presente. 
Flores e cestas de presentes são muito utilizados e fun-
cionam bem, mas você também pode ser um pouco mais 
inovador. Por exemplo: um livro sobre um tema que você 
sabe ser do interesse do cliente; entradas para um evento 
esportivo, teatro ou cinema; passaporte de um dia para 
um spa; uma lavagem de carro gratuita etc. Não esque-
ça dos pequenos detalhes. Você tem canetas, calendários, 
relógios de parede, utensílios para mesas de escritório e 
qualquer outra coisa que possa dar com o nome da sua 
corretora? Se não tem, deveria ter. As pessoas adoram 
qualquer tipo de presente.

Artigo | Samy Hazan*

NETWORKING
COMO 
FERRAMENTA DE 
PROSPECÇÃO

3. Ferramentas eletrônicas
Hoje em dia, estamos todos ligados aos equipa-

mentos eletrônicos de alguma forma. Temos diversos 
meios de comunicação, seja o e-mail, aplicativos de 
mensagens de textos e áudio, além dos já tradicio-
nais contatos telefônicos. Use esses recursos em seu 
benefício. Por que não encontrar um sistema que pe-
gue seus endereços de e-mail e comece uma campanha 
para manter seu nome e suas ideias visíveis para essas 
pessoas regularmente? E se o sistema mandasse men-
sagens de boas festas e feliz aniversário em seu nome? 
E se isso fosse feito automaticamente? Os sistemas de 
e-mail marketing existem para facilitar a sua vida e 
hoje não são tão caros assim.

4. Prospecção via seminários e eventos 
Os seminários ou eventos não precisam ter muita 

gente para serem um sucesso. Alguns dos melhores 
seminários têm grupos de cinco a dez pessoas. Outros 
funcionam muito bem com 25 a 50 pessoas. O segredo 
é fazer os seminários, ou apresentações, regularmente. 
Qualquer que seja o ambiente no qual tem trânsito, use-
-o. Talvez você tenha um contato em uma grande em-
presa e possa fazer apresentações para os funcionários 
na hora do almoço. Muitas pessoas que comparecerão 
ao seu seminário não estariam dispostas a marcar uma 
reunião individual com você. O seminário lhes dá uma 
oportunidade de conhecê-lo e você tem a chance de se 
posicionar como um expert no assunto.

5. Aprenda sempre 
Atualização constante é imprescindível! Há ótimos livros 

sobre marketing e prospecção. Leia-os. Participe de confe-
rências do setor. Lembre-se, você é o que é hoje por causa 
dos livros que lê, das pessoas que conhece e das experiências 
das quais participa.

Nunca pare de fazer o marketing de si próprio e do seu 
negócio. As atividades de marketing devem fazer parte do 
que você faz todas as semanas. Seu plano de marketing 
deve automatizar esse processo de forma que você nem 
se dê conta dele.

Faça da prospecção um hábito diário também. Assim 
como o marketing, nunca se pare de prospectar. Portanto, 
torne isso automático: ao incluir o marketing na sua agenda 
e usar sistemas para torná-lo automático, ele se tornará um 
hábito e não será mais problema. Mas lembre-se, nada é de 
graça. Decida quanto pode gastar regularmente para cons-
truir seu negócio.

A ideia é justamente essa: fazer seu negócio crescer. 
Para um negócio de sucesso, o marketing não é opcional, 
é obrigatório.
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PAINELPAINEL PAINELPAINELPAINELPAINEL
Prudential compra 
carteira de Vida em 
Grupo do Itaú Unibanco 

A Prudential do Brasil concluiu, 
em abril deste ano, a compra de uma 
carteira do negócio de seguro de 
Vida em Grupo do Itaú Unibanco 
Holding. A transação foi aprovada 
pela Superintendência de Seguros 
Privados (Susep) e pelo Conselho 
Administrativo de Defesa Econômica 
(Cade). O negócio adquirido é 
líder no segmento no Brasil, com 
aproximadamente R$ 362 milhões 
em prêmios líquidos emitidos em 
2016 e mais de 1,9 milhão de vidas 
individuais cobertas por contratos de 
vida em grupo até setembro de 2016. 

“Estamos muito satisfeitos em 
expandir a presença da Prudential 
no Brasil. Essa transação permite à 
companhia proteger ainda mais a 
segurança financeira dos brasileiros 
por meio dos benefícios do seguro 
oferecido pelos empregadores”, 
disse James Weakley, presidente da 
Prudential International Insurance 
para as regiões da Europa e América 
Latina. E completa: “o negócio 
que adquirimos do Itaú é um 
complemento natural para a nossa 
bem-sucedida operação de seguro 
de vida individual”, disse Marcelo 
Mancini Peixoto, presidente & CEO da 
Prudential do Brasil. “Estou ansioso 
para trabalhar em conjunto com a 
nova equipe de vida em grupo que 
está se juntando à Prudential”.

Aproximadamente 80 funcionários 
também foram transferidos junto com 
a carteira. A Prudential do Brasil Vida 
em Grupo S.A. será administrada por 
Carlos André Guerra, que se juntou 
à companhia em dezembro de 2016 
como vice-presidente de Vida em 
Grupo. Guerra se reportará a Marcelo 
Mancini Peixoto.

CNSP regulamenta o 
compartilhamento de riscos

A Abrapp (Associação Brasileira das Entidades Fechadas de Previdência 
Complementar) avalia como extremamente positiva a Resolução nº 345 do 
Conselho Nacional de Seguros Privados (CNSP), publicada no Diário Oficial 
no dia 3 de maio, que permite o compartilhamento de alguns riscos com 
seguradoras.

Com a medida, as Entidades Fechadas de Previdência Complementar  
poderão, por exemplo, compartilhar os riscos nos casos em que os 
beneficiários vivam mais do que as previsões realizadas quando ingressaram 
nos planos. “A Abrapp vinha há tempos reivindicando essa medida, que está 
em linha com o que acontece na maioria dos países”, afirma Luiz Brasizza, 
vice-presidente da entidade.

A cada ano, as fundações atualizam suas projeções de longevidade e  os 
desvios de premissas. A partir da resolução, poderão ser mitigados por meio 
da contratação de seguros. O tema foi endereçado pelo CNPC em março de 
2015, com a publicação da Resolução 17. A regulamentação pelo CNSP agora 
demonstra como atitudes positivas tomadas pelo CNPC podem ter impacto 
amplamente favorável no caminho do fomento do setor.

O novo normativo é o ponto de partida para as companhias seguradoras 
desenvolverem os seus produtos com vistas ao mercado de previdência 
complementar fechada. Como novidade entre os riscos que poderão ser 
segurados, estão o de sobrevivência de assistido de EFPC e o de desvios de 
hipóteses biométricas.

Juntos pela Saúde 

O programa Juntos pela Saúde – conjunto de ações referentes à promoção da 
saúde e prevenção de doenças da Bradesco Saúde – obteve entre seus usuários, em 
2016, média de 9,3 pontos de satisfação, em uma escala de 10, contra 9,0 no ano 
anterior. O índice de recomendação geral (Net Promoter Score - NPS) passou de 
71 para 83 – considerado de excelência no serviço prestado. O destaque foi para o 
grupo de gestantes, que atingiu 94% de satisfação.

A pesquisa quantitativa foi realizada pela Hello Research, que entrevistou 1,5 mil 
segurados portadores de doenças crônicas ou gestantes entre outubro e novembro de 
2016. O objetivo foi mensurar a satisfação dos clientes que participam do programa 
e avaliar o desempenho dos prestadores de serviço, além de mostrar o impacto do 
Juntos pela Saúde na vida dessas pessoas. 

Dentre as qualidades destacadas pelos 
entrevistados, foram ressaltadas a cordialidade, a 
educação e a atenção dos atendentes telefônicos. 
Quanto ao perfil dos segurados que participaram 
da pesquisa, 64% eram do sexo feminino, 65% 
tinham mais de 50 anos, 71% eram casados e 50% 
tinham curso superior completo.

Da esquerda para direita: Carlos Ivo Gonçalves, vice-presidente 
do CVG-RJ, Francisco Caiuby Vidigal Filho, presidente da Sompo 
Seguros, e Marcello Hollanda, presidente do CVG-RJ

Clube dos Seguradores da Bahia faz 58 anos
Os seguradores filiados à entidade de representação baiana receberam 

de braços abertos o presidente do CVG-RJ, Marcello Hollanda, e o seu vice-
presidente, Carlos Ivo Gonçalves, na comemoração dos 58 anos do Clube dos 
Seguradores da Bahia, realizado em maio, em Salvador. 

O evento contou com a presença das principais lideranças do setor, tendo 
como destaque da programação a palestra de Francisco Caiuby Vidigal Filho, 
presidente da Sompo Seguros, uma das sócias beneméritas do CVG-RJ, que 
brindou os participantes  com números da evolução da produção de seguros na 
Região Nordeste e no Mercado de Seguros da Bahia. 

Além disso, divulgou o Seguro Equipamentos de Mobilidade, produto recém 
lançado que indeniza o custo com reparos ou reposição de equipamentos, tais 
como cadeiras de rodas, triciclos com propulsão pelas mãos e próteses, em 
caso de acidentes de causa externa – quedas, impactos, colisões, desabamentos, 
atropelamentos, assaltos à mão armada, entre outras coberturas; voltado para 
pessoas com deficiência ou mobilidade reduzida, a exemplo de idosos que 
necessitam de equipamentos de tecnologia assistiva.

Seguro de Vida para 
jogadores de futebol

A Sompo Seguros lançou 
o Sompo Seguro Atleta, um 
seguro de Vida especialmente 
desenvolvido para atender às 
necessidades dos jogadores de 
futebol em atuação no Brasil. O 
novo produto pode ser contratado 
por clubes ou investidores e 
inclui coberturas para situações 
que eventualmente  coloquem a 
carreira do atleta em risco. Além de 
considerar as coberturas previstas 
pela Lei Pelé (Lei 9.615/1998), 
que demanda a contratação 
de seguro de Vida e Acidentes 
Pessoais vinculado à atividade 
desportiva, a seguradora promete 
contratação desburocratizada, 
buscando agilizar a gestão do 
benefício por parte dos clubes. 
Segundo dados do Relatório 
DRT 2016 da CBF - Confederação 
Brasileira de Futebol, em janeiro, 
havia 8.938 atletas registrados, 
sendo 94 estrangeiros, em atuação 
nos 766 clubes profissionais do 
Brasil. Além disso, havia outros 
31.882 atletas com vínculos não 
profissionais junto aos 313 clubes 
amadores em atuação no país.

Seguro de Pessoas em alta
Nos três primeiros meses de 2017, o mercado de seguros cresceu 

13,9% em comparação ao mesmo período do ano passado. Entre 2015 e 
2016, o aumento foi de 3,6%, o que confirma a expansão consistente do 
setor desde o segundo semestre do ano precedente. “O ramo de Pessoas 
comanda a expansão: os planos de acumulação reverteram as dúvidas 
originadas de um primeiro trimestre sofrível em 2016, agora com 31,7% 
do VGBL e 14,9% do PGBL. O seguro de Vida individual mantém taxas 
trimestrais acima de 20%”, analisa o presidente da CNseg, Marcio 
Coriolano.
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poesias& contos

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

Festa de 
São João

                A Fogueira dos Celtas
                simboliza  São João...!
                Propalam-se as festas
                em simultânea profusão!
              
                Em junho se comemora
                O Dia  de  São  João...,
                por todo o mundo afora,
                com muita, muita devoção!
 
                No Brasil em seus recantos,
                gentes grandes e pequeninas
                homenageiam três Santos,
                com lindas festas juninas...!
                Santo Antonio,  São João
                e São Pedro, cada qual no seu dia!
                São rezas, promessas e procissão
                com a fé que ao  povo  contagia...!
 
                A história nos ensina...!
                Não importa o mês do rojão,
                junho ou julho,a festa é junina!
                A sua  origem é de São João...!
              
                São  danças  de  quadrilhas
                com  vestes a moda caipiras...!
                São quitutes tradicionais da roça;
                Espiga de milho, Batata doce na brasa;
                Bolo  de  aipim, Pamonha, Paçoca 
                e  Quentão com cravo, canela e cachaça! 
 
                E a fogueira vai queimando
                vai queimando bem devagar...!
                O Sanfoneiro, tocando, tocando
                para  o  povo  alegre bailar...!

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



O que é Habilidade 
Técnica Superior?
É atingir os padrões mais exigentes.

É o toque humano que combina arte e ciência para 
criar algo único.

Temos a tendência em associar habilidade técnica 
superior a coisas físicas: vinhos finos, carros clássicos, 
móveis personalizados e estruturas diferenciadas.

Mas, e sobre a subscrição de seguros sob medida para 
proteger suas coisas únicas e valiosas?

E o serviço por trás daquela cobertura quando você 
mais precisa - como sinistros e prevenção de perdas?

Seu negócio.

Seus funcionários.

Sua casa.

As pessoas que você ama.

Coisas que precisam de uma proteção especial e de 
serviços.

Do tipo que a Chubb oferece.

Não apenas coberturas. Habilidade Técnica Superior.

Na Chubb você não estará apenas segurado.
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Para saber mais, procure um de nossos parceiros,  
fale com seu corretor ou ligue para 0800 285 3000.

Um pequeno detalhe faz toda a diferença.

ESPECIALISTA NO QUE TEM VALOR PRA VOCÊ.
www.icatuseguros.com.br

(INCA)PAZ
Um imprevisto pode mudar de uma hora para outra a sua  

vida e a das pessoas que você mais ama. Ao contratar  

um Seguro de Vida, você oferece proteção e segurança  

para si mesmo e para a sua família. 

Você recebe o valor do seguro para ajudar a cobrir despesas 

médicas e para complementar a sua renda. Sua família fica 

protegida no caso de sua morte, natural ou por acidente. 

Você ainda pode optar por coberturas para custear suas despesas 

com tranquilidade, caso tenha que enfrentar uma invalidez. 

São diversas opções para cuidar do que realmente importa.  

Afinal, quanto vale uma vida?

Seguros e Previdência: 4002 0040 (capitais e regiões metropolitanas)  
e 0800 285 3000 (demais localidades). Ouvidoria: 0800 286 0047, segunda a sexta, das 8h às 18h, exceto feriados.
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