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Observa

Como vocée vai encarar
o mercado daqui pra frente?

AVANCE. FACA CURSOS DE EXTENSAO NA
ESCOLA NACIONAL DE SEGUROS.

E preciso estar atualizado quando as

oportunidades do mercado aparecem. Por isso, a

Escola Nacional de Seguros oferece diversos cursos para quem
quer fazer uma Pds em pouco tempo e avancar na carreira.

Invista em um curso de extensao agora e aproveite no futuro,
utilizando a disciplina como crédito em nosso MBA!*

ESCOLA NACIONAL de SEGUROS

*Entenda as condicées enviando um e-mail para ACGSSG fu n e n Seg 0 rg . br e ava nce!

posgraduacao@funenseg.org.br
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Agora,
comeca 2017...

urante o carnaval deste ano, no Rio de Janeiro, dois acidentes
deixaram mais de 30 pessoas feridas na Marqués de Sapucai e
lembraram que é preciso ser responsavel até mesmo na hora de
festejar. Os desfiles das escolas de samba sdo, antes de mais nada, um
evento de grande porte e, por isso, de grandes riscos. A importancia do
seguro em casos como esse é o grande destaque desta edicdo.

A primeira Revista CVG-R] de 2017 ndo poderia deixar de trazer ain-
da as perspectivas para este ano que chega com potencial para se tornar
a bonanga prometida apés toda tempestade. Ainda que a recuperagao
econdomica do pais ndo va acontecer rapidamente, a decisao do Banco
Central de reduzir as taxas de juros pode impulsionar o mercado nacio-
nal, estimulando o segmento de seguros.

Executivos como o presidente da CNseg, Marcio Coriolano, acredi-
tam que as reformas em discussdo no governo e os produtos recém regu-
lamentados ou em analise na Susep serdo outros dois fatores favoraveis
ao crescimento do setor. O primeiro ganha destaque em entrevista com o
lider da FenaPrevi, Edson Luis Franco, que conta quais sdo, na visdo da
entidade, os moldes ideais para a nova Previdéncia Social. Ja o segundo
ganha reportagem que explica as regras definidas para o Universal Life,
novidade que pode dar resultados os mais imediatos, na medida em que
podera ser comercializado a partir de abril.

Também estd em pauta o potencial da parceria entre tecnologia e os
seguros de Pessoas: de olho em iniciativas estrangeiras inovadoras, os
executivos brasileiros ja perceberam a importéncia de proporcionar a
populacdo experiéncias mais digitais de consumo - agora, buscam cami-
nhos para chegar até 14. Nossa reportagem mostra que os investimentos
em plataformas de Tecnologia da Informagao no sistema de satide de-
vem duplicar nos préximos cinco anos, por exemplo.

Reservamos, ainda, espaco aos protagonistas do més de marco: as
mulheres, que celebraram seu Dia Internacional com palestra realizada
pelo CVG-R], pelo Clube das Luluzinhas e pelo Clube dos Corretores de
Seguros do Rio de Janeiro; e os consumidores, que precisam ser lembra-
dos ndo s6 na data comemorativa em sua homenagem, mas em todos os
demais 364 dias do ano.

Boa leitura!

Marcello Hollanda
PreseNTE DO CVG-R]




" CHEGAAC
BRASILE
REFORGA0S
SEGUHES

- DEFESSUNSSSA

REFORMA ABRE PERSPECTIVAS .

PARA PREVIDENCIA PRIVADA

Entrevista:
Edson Luis
Franco

Folia mais
segura

. Corrida
. tecnologica

M Diretor do CVG-RJ 1aNGa [IVI0.........oveiririciercereer e 5
W Seguros CreSCeran At 11% ... 8
M Dia Internacional da MUINEr ............ccooeereineneereee e 10
M Grupo Lapa retorna as benemeéritas..........cccoeeeeeveveceseecesreeeceenene 13
B Como anda 0 SEQUIAd0? .........ccecueereeeeeeeie e 20
B BEDES da Virada..........cccovevevereriiiecisce e 22
B Mudangas N0 MErCAA0 .........ccceereeerrereeerieereeseee e 24
M Universal Life chega ao mercado .........cccoceveevevevinienieneccce e 26
B Artigo: Samy Hazan............ccccoovviiecece e 28
B PAINE ... s 30

M Contos & Poesias, com Aurelio Rodrigues ..........cccooeeevveeereseceennne. 33



Publicacao é a terceira da série Textos
Didaticos, da Escola Nacional de
Seguros, e foi lancada na sede do Clube

do de seguros, o diretor de seguros do Clube Vida em

Grupo do Rio de Janeiro (CVG-R]), Sergio Ricardo de
Magalhaes Souza, langou, em janeiro deste ano, o livro “Subs-
cricdo de Riscos e Precificacdo de Seguros”. A noite de autdgra-
fos aconteceu na sede do Clube.

A obra faz parte da série Textos Didaticos, da Escola Nacional
de Seguros, e discute as diversas etapas da subscricdo e da pre-
cificacdo do seguro, além de sua influéncia no crescimento das
companhias que 0 operam e no relacionamento com o segurado.

“Costumo dizer que uma seguradora pode terceirizar tudo,
menos a sua drea de subscricdo de riscos, porque é exatamente ali
que toda a estratégia encontra a pratica. As atividades desse pro-
cesso sdo complexas e exigem capacitacdo de alto nivel”, afirma o
autor. De acordo com ele, 0 assunto é pouco referenciado no Brasil.

O editor executivo do livro e diretor da Escola, Lauro Vieira
de Faria, concorda que o tema abordado é o coragdo da ativi-
dade seguradora. “Os setores de subscri¢do das seguradoras
desempenham papel fundamental na selegdo e acolhimento
de riscos que se comportam de forma semelhante ou na ava-
liacdo das condicdes de aceitagdo para riscos dessemelhantes.
Com isso, preservam a solvéncia da empresa desde o inicio
dos contratos”, escreveu no prefacio.

Sobre a precificacdo, ele lembra que “os prémios devem ser
fixados de tal modo que sejam suficientes para cobrir todos os
pagamentos projetados de indeniza¢des de sinistros mais as
despesas correntes e tributos, deixando como sobra uma mar-
gem de lucro”, e acrescenta que uma complexa escala de fatores
afetam tais receitas e despesas. Por isso, 0s atudrios empregam
técnicas variadas de precificagdo em funcéo das circunstancias
especificas, como exigéncias regulatdrias, limita¢des dos dados
estatisticos etc. “Além disso, as metodologias estdo em constan-
te evolucdo, devido aos avangos nas ciéncias estatistica e finan-
ceira e na tecnologia de informagao”, completa.

Ja Sergio Ricardo conta que o desafio junto a Escola Nacional

R eunindo corretores, técnicos e professores do merca-

Diretor do CVG-R]
lanca livro sobre

subscricao de riscos

Diretoria prestigia noite de autégrafos

de Seguros foi produzir, com a série, da qual seu livro € o terceiro
volume, literatura nacional de boa qualidade sobre o setor. “Até
entdo, isso ndo existia”, garante. Além do livro, ele ja escreveu
manuais técnicos, apostilas, artigos para revistas comerciais e re-
vistas académicas, e teve artigos técnicos publicados no Brasil e
em varios lugares do mundo. “Planejo escrever ainda sobre Ge-
renciamento de Riscos, Marketing e Comercializagio de Seguros
e Gestdo de Pessoas e Equipes”, antecipa o diretor do CVG-R].

O autor tem mais de 20 anos de experiéncia em geren-
ciamento de riscos, marketing e vendas, é colunista da Re-
vista Venda Mais e do Portal CQCS. Atuou também como
coordenador e professor dos programas de P6s-Graduagado
da Escola Nacional de Seguros, UFF, FGV, IBMEC, PUC,
UCP, entre outras instituicdes de ensino. Foi superinten-
dente técnico e comercial na SulAmérica Seguros e Gerente
de Riscos na Nacional Seguros/Unibanco. Teve ainda expe-
riéncias anteriores como Gerente de Projetos em engenha-
ria e empresas de petréleo.

O livro “Subscri¢do de Riscos e Precificagdo de Seguros”
estd a venda no site da Escola.




Entrevista | Edson Luis Franco

FenalPrevi: reforma

em 4 PILARES

A Previdéncia tem
sido protagonista
entre os assuntos
do novo governo
brasileiro desde

0 ano passado.
Diante da atual
conjuntura,

o presidente

da FenaPrevi,
Edson Franco,
acredita que

a reforma seja
fundamental para
aretomada do
desenvolvimento
econdémico do
pais. Para ele, a
mudanca deve ser
feita com base

na abordagem do
Banco Mundial,
dividida em
quatro pilares.
Além disso, 0
executivo destaca
a importancia

de diversificar
produtos e
modernizar a
distribuicao
quando se trata
dos segmentos de
Vida e Previdéncia
Privada. Confira

a entrevista
completa.

Na sua opiniao, a reforma na Previdéncia So-
cial é realmente necessaria? Por qué?

Areforma da Previdéncia Social representa um
pilar fundamental para o desenvolvimento de to-
dos os setores da economia, ja que o consenso é de
que o pais ndo retomard um regime fiscal respon-
sével sem resolver essa questdo. E, sem um regime
fiscal responsével, o Brasil ndo criard um ambiente
de negécios favoravel, ndo poderd rever sua atual
politica monetaria, nem alcancar a esperada reto-
mada do crescimento econdmico. A discussdo é
oportuna e a necessidade de dar transparéncia a
este debate, urgente. Ainda mais em uma socieda-
de em que hd uma grande desinformacao sobre a
previdéncia publica. A reforma é fundamental e
tem de ser feita. O crescimento exponencial dos
gastos com beneficios pode dobrar até 2050.

Quais seriam os moldes ideais para essa re-
forma?

A FenaPrevi defende uma reforma baseada na
abordagem do Banco Mundial, dividida em qua-
tro pilares:

Pilar 1: Renda Bésica do Idoso (RBI), beneficio
ndo contributivo, de cariter universal. Serd um
direito do cidaddo, independentemente de ter ou
nao contribuido para o sistema de aposentaria. O
tnico requisito exigido € atingir a idade minima
de 65 anos, para homens e mulheres.

Pilar 2: Beneficio Contributivo por Reparticdo
(BCR), financiado por contribui¢des menores que
as atuais. Somado aos BCR, ambos garantem repo-
sicdo de 100% da renda aos que tenham contribu-
ido durante 40 anos no caso dos homens e, no das
mulheres, 35 anos de contribuigdo, mesma idade
minima de aposentadoria.

Pilar 3: Beneficio Contributivo por Capitalizagio
(BCC), pilar construido com a fusdo do FGTS com o
Seguro-Desemprego. Cada individuo terd uma tini-
ca conta vinculada, na qual deverd acumular mon-
tante suficiente para o Seguro-Desemprego. Atingi-
do 0 montante minimo, os valores excedentes ndo
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podem ser sacados, mas podem ser aplicados em
fundos de aposentadoria de livre escolha, ou deixa-
dos rendendo na conta vinculada.

Pilar 4: Beneficio Contributivo Voluntério
por Capitalizagio (BCVC), de livre escolha e
nao compulsério.

Sabe-se que houve aumento de quase 20%
na procura por planos privados entre janeiro e
novembro de 2016. Os niimeros de dezembro ji
estdo disponiveis?

Os planos abertos de carédter previdencidrio fe-
charam 2016 com 13 milhdes de participantes. Os
aportes efetuados somaram R$ 114,72 bilhdes no
acumulado do ano, garantindo crescimento de
19,93% em relagdo a 2015, quando foram aplicados
R$ 95,65 bilhdes. Observamos que o participante
manteve a estratégia para garantir renda comple-
mentar na aposentadoria, e essa escolha pelos planos
de previdéncia estd relacionada ao entendimento de
que essa é uma modalidade transparente e que aten-
de ao planejamento financeiro do poupador.

Atualmente, um total de 81.492 pessoas ja usu-
fruem dos beneficios dos planos, como aposenta-
dorias, pectilios e pensdes. A captacdo liquida dos
planos (diferenca entre captagao e resgates) regis-
trou saldo positivo de R$ 60,83 bilhdes em 2016,
volume 24,14% superior aos R$ 49 bilhoes registra-
dos no ano anterior. Os individuais foram os que
mais receberam recursos, alcancando R$ 98,03 bi-
lhdes em aportes, aumentando 15,77% em relagdo
a 2015. Os recursos destinados a planos empresa-
riais somaram R$ 14,74 bilhdes e os planos para
menores acumularam R$ 1,95 bilhdo, com alta de
6,56%.

Na andlise por modalidade de plano, o VGBL
recebeu prémios de R$ 104,94 bilhdes, o PGBL
registrou R$ 8,92 bilhdes de contribuigdes e os
planos tradicionais, por sua vez, registraram R$
855,75 milhdes.

56 no més de dezembro, os aportes foram de
R$ 16,54 bilhdes, frente a R$ 13,26 bilhdes no mes-




mo més do ano anterior. A captagdo liquida apresentou eleva-
cdo de 29,66%, registrando saldo positivo de R$ 11,38 bilhdes.
No periodo, os planos individuais receberam R$ 14,10 bilhdes
dos recursos em dezembro de 2016, correspondendo a alta de
19,49%, enquanto os empresariais também avangaram e soma-
ram R$ 2,25 bilhdes em contribuigdes. Os planos para menores,
por sua vez, acumularam no més R$ 196,4 milhdes, represen-
tando leve recuo de 0,86% em relagdo a dezembro de 2015.

Que outras questdes estio na mira da entidade este ano?

As nossas prioridades estio ancoradas nas metas do plane-
jamento estratégico de longo prazo da federagdo, com objetivos
claros e bem-definidos. Um aspecto importante é a consolidagdo
do setor como segmento re-
levante em termos macroe-
conOmicos.

Temos trés objetivos
relevantes para o desen-
volvimento dos mercados
de Previdéncia Comple-
mentar aberta e de seguro
de Pessoas. O primeiro
é evoluir o portfolio de

Mais interesse
nos planos

Depois do anuncio da proposta
do Governo para a Reforma da
Previdéncia, cresceu o numero
de interessados em planos de
previdéncia privada. E o que
mostram dados do BuscaPrey,
site referéncia de comparagéao
online de planos de previdéncia
privada. Em dezembro, foram
feitas 186% mais simulacoes.
Em novembro, 2.075 pessoas
buscaram informacées sobre
previdéncia privada, numero

produtos, em linha com
as necessidades dos di-
versos segmentos de
clientes, estudo das ex-
periéncias de outros pa-
ises para anteciparmos

tendéncias e maior
tipificacio da oferta
para assegurar solida

atratividade aos con-
sumidores.
O segundo é pro-

que foi a 5.944 no ultimo més
do ano. Ja janeiro fechou com
4.500 consultas.

mover a moderni-

zagdo da distribui¢do, por meio

da diversificagdo e capacitacdo dos canais e regulamenta-
cdo da figura do agente de seguros de Vida amparando a
venda, cada vez mais, em processo consultivo que garanta
a oferta de produtos que possam prover adequada pro-
tecdo ao trabalhador e seus familiares, em cada uma das
etapas de sua vida.

E o terceiro é participar ativamente do aperfeicoamen-
to do arcabougo tributdrio e regulatério para o setor, via-
bilizando prioritariamente as evolugdes em qualidade de
venda e oferta ao cliente. Ampliar a funcdo da inddstria
de apoiar investimentos de longo prazo, utilizando como
fonte o natural incremento do volume de ativos, gerando
importante ganho de escala, que, entre outros aspectos,
proporciona ganhos de eficiéncia e melhor potencial de
adequacdo dos custos de servir aos clientes.




Bom desempenho
depende da volta

da confianca
dos investidores
brasileiros e da
retomada do
crescimento
econdémico.
Segundo
presidente da
CNseg, chave
para os dois
fatores estao
nas reformas
estruturais e na
queda dos juros

pés quatro anos con-

secutivos de reajustes,

o Banco Central redu-
ziu a taxa Selic para 14% no
final de 2016, reduzindo-a em
0,25. Ja no inicio deste ano, os juros ba-
sicos da economia também diminuiram,
ficando em 13% - e o Comité de Politica
Monetdria (Copom) garantiu que fard
mais cortes deste tipo na primeira. Trans-
portado ao mercado segurador, o cendrio
pode indicar a volta de certo otimismo.

“A queda dos juros é positiva tanto para
empresas quanto para os brasileiros em ge-
ral, que terdo um alivio financeiro e poderdo
voltar a consumir com mais desenvoltura.
Nao hd como ndo acreditar que a medida
vai impulsionar o nosso mercado, pois as
pessoas terdo mais para investir em segu-
ros”, afirma o presidente da Confederagdo
Nacional das Seguradoras (CNseg), Marcio
Coriolano. Para ele, este é o primeiro passo
para tirar o Brasil da crise, passando pela
retomada do crescimento economico.

Em 2017, as projecdes da entidade apos-
tam em um crescimento consolidado entre
9% e 11% ante a estimativa de uma inflagéo
abaixo dos 5%, superando o ano que pas-
sou. “Mas esse desempenho dependera dos
avangos no pais em termos de fundamen-
tos, reformas béasicas e recuperagdo econd-
mica”, explica Coriolano.

Ele relaciona o encaminhamento das
propostas de mudangas na Previdéncia
Social e nas leis trabalhistas a maiores con-
fianca e seguranga para que os agentes eco-
nomicos voltem a investir. “A aprovagdo
da PEC do teto dos gastos ja foi um avango
fundamental nesse sentido, por sinalizar o
firme compromisso do governo com a res-
ponsabilidade fiscal e com a guinada neces-
sdria na politica econdmica. O importante é
acompanhar a tendéncia”, completa.

Na mira dos executivos estio também
os produtos que chegam ao mercado, apro-
vados recentemente pela Superintendéncia
de Seguros Privados (Susep): 0 seguro Auto
Popular e o Universal Life [ver pagina 26].
Em ambos os casos, o executivo acredita
que o 6rgdo demonstrou sensibilidade e
contribuiu para o ajustamento do setor a
realidade do pafs.

“Como a disponibilidade de renda di-
minuiu e a populagdo continua a deman-
dar protegdo, novas condicdes securitarias
flexiveis como o Auto Popular e o Vida
Universal criam oportunidades para que
as seguradoras ofere¢am outras condicdes
de acesso a produtos que protegem patri-
monios e rendas de amplas camadas de
consumidores”, diz. Ele anseia, agora, pela
mesma sensibilidade em relacdo a outros
produtos, como o seguro de Garantias de
Obras e o Prev-Satide.

“A queda dos juros é positiva tanto para empresas
quanto para os brasileiros em geral, que terdo um

alivio financeiro e poderao voltar a consumir com mais
desenvoltura. Nao ha como nao acreditar que a medida
vai impulsionar o nosso mercado”

Marcio Coriolano
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Desafios e oportunidades

O

Seguro Auto Popular

20 milhoes

de veiculos com idade
entre cinco e 20 anos

Seguro Rural

61,5 milhoes

de hectares
nao cobertos

(]

Universal Life

125 milhoes

de potenciais beneficiarios

Prev Salde

42,2 milhoes

de potenciais
beneficiarios com
até 60 anos

Seguro-garantia

Novas concessoes

de obras do governo

Vs

Reforma da
Previdéncia

78 milhoes

de pessoas sem
previdéncia privada

Capitalizacao

_ 147 milhdes
] de potenciais
A clientes

Balanco de 2016

Assim como deve
ocorrer este ano, em 2016, o
mercado de seguros registrou
crescimento acima da inflacdo.
O presidente da CNseg lembra
que a trajetéria do setor foi
ascendente: “5,7% até maio,
6,5% até julho, 7,2% até
setembro, 8,2% até novembro,
fechando com 9,2%. No caso
do segmento de satide privada,
supervisionado pela ANS,

o0 crescimento até setembro
chegou a 12,2% em relagéo ao
mesmo periodo de 2015. Como
um todo, o mercado arrecadou
R$ 291,5 bilhdes nos primeiros
nove meses do ano”, informa.
Desse total, a satide suplementar
representou 41%, arrecadando
R$ 120,7 bilhdes.

Segundo Coriolano, os
ndmeros demonstram o
dinamismo do setor e a sua
capacidade de crescer mesmo
em ambiente econ6mico
desfavoravel.

Ainda de acordo com dados
da CNseg, o seguro de Vida
Individual cresceu 27,4% em 2016,
com receita de R$ 6,6 bilhdes.
Outro setor de destaque foi o de
planos de Previdéncia VGBL,
com expansdo de 21,9% e receita
de R$ 105 bilhoes. Seguro rural
e seguro habitacional também
tiveram bons desempenhos,
com incremento de 11,3% e
10,9%, respectivamente, e os
seguros de Crédito e Garantias
aumentaram 15%.

Por outro lado, alguns
segmentos sofreram queda,
principalmente os de riscos de
engenharia (-23%), seguro de
garantia estendida (-9,3%) e
capitalizagao (-3,5%). O ramo
de seguro de automdveis, um
dos mais importantes, teve
decréscimo de 2,7%.




SAUDE DA PELE

NODIAL

FOCO

ACIONAL DA

Encontro
promovido
pelo CVG-RJ,
pelo Clube das
Luluzinhas e
pelo CCS-RJ
marcou a data
que celebra a
luta feminina
pela igualdade
de direitos

m 8 de marco, Dia Internacio-
E nal da Mulher, a sede do Clube

Vida em Grupo do Rio de Janeiro
(CVG-RJ) foi palco de um evento voltado
as profissionais do mercado segurador. O
encontro foi o resultado de uma parceria
entre a entidade, o Clube das Luluzinhas
e 0 Clube dos Corretores de Seguros do
Rio de Janeiro (CCS-R]), que conta com
uma Comissdo especial de corretoras,
além de apoio da SulAmérica.

Tendo como convidada a dermatolo-
gista Silvia de Mello, responsavel pelo
ambulatério de dermatologia sanitaria
da Santa Casa da Misericérdia do Rio
de Janeiro, o assunto abordado foi a
relacdo entre a pele, a satide, a beleza e
a autoestima. A doutora alertou os pre-
sentes sobre a divulgacdo exagerada de
novos procedimentos “milagrosos” pela
midia, que, na opinido dela, deve ser en-
carada com cautela. “A pele é o maior
6rgdo do corpo, entdo precisa de cuida-
dos didrios, mas a pessoa mais capacita-
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da a indicar quais sdo esses cuidados é o
dermatologista”, frisa.

Em geral, as principais queixas re-
cebidas em consultério sdo em relacdo
a rugas, flacidez, manchas, espinhas,
celulite, estrias, queda de cabelo, unhas
quebradicas e cancer de pele. “De acor-
do com a Sociedade Brasileira de Der-
matologia, foram mais de 180 mil casos
de tumores de pele em 2016. A realidade
¢ ainda maior, pois nem sempre os mé-
dicos registram esses casos”, explica.

Entre os tipos mais comuns, 0 mais
temido, segundo Silvia, é o melanoma,
que costuma aparecer como manchas
de cor escura, formato assimétrico e
borda indefinida. “O histdrico familiar
influencia no surgimento desse tumor,
e o tipo de pele também — quanto mais
clara, maior o risco”, diz. Algumas dicas
sdo ficar sempre atento a manchas ou
sinais que crescem, mudam de cor ou
cocam, além de consultar um dermato-
logista pelo menos a cada seis meses.

)

O principal vildo, entretanto, conti-
nua sendo o sol. Para evitar doengas de
pele, a doutora recomenda o kit comple-
to em um dia de praia: boné, protetor
labial, 6culos escuros, guarda-sol e pro-
tetor solar no corpo inteiro, sem esque-
cer partes normalmente negligenciadas,
como os pés e as orelhas. “Mesmo assim,
ndo se pode achar que o protetor solar é
passaporte para o sol. E preciso usé-lo
da forma correta, reaplicando de duas
em duas horas, e ndo abusar do tempo
de exposi¢do”, recomenda a médica.

“Apesar da importancia da vita-
mina D para a satide, a absorcdo pela
pele ndo é a tnica maneira de obté-la,
e apenas dez minutos de exposicdo di-
dria ao sol ja sdo suficientes para repor
a quantidade necesséria ao organismo”,
afirma Silvia. Por isso, ela recomenda o
uso rotineiro de protetor solar no rosto,
uma alimentacdo rica na vitamina e, se
e quando for necessério, o uso de suple-
mentos. “Também ¢é importante tomar



Clube das
Luluzinhas,
CCS-RJ,
CVG-RJ e
SulAmérica
reunidos
no evento

sol nas dreas que ficam a maior parte
do tempo cobertas, como pernas, cos-
tas, barriga, palmas das maos e plantas
dos pés, evitando sobrecarga as regides
cronicamente expostas aos raios sola-
res”, completa.

No final de sua palestra, Silvia lem-
brou que a meta dos cuidados com a
pele deve ser sempre o bem-estar, nun-
ca as metas inalcanc¢aveis estabelecidas
pela sociedade. “Aprendemos que pre-
cisamos ser sempre lindas, magras, in-
teligentes, entre outras qualidades, mas
nos prender a isso s6 nos fara escravas
dessa imagem da mulher perfeita. O
importante é sermos felizes”, concluiu.

As participantes do evento foram
brindadas, ainda, com sorteios de
dois Beauty Drinks Nadra, da marca
Jeunesse, para rejuvenescimento e
nutricdo da pele, além de duas ses-
sdes de massagem oferecidas pela
Comissdo Especial da Mulher Corre-
tora de Seguros do CCS-RJ.

Apoio do mercado

A superintendente de
vendas da SulAmérica,
Leila Nogueira, também
vice-presidente da
Comisséo Fiscal do
CVG-RJ, aproveitou a
ocasido para abordar uma
pauta que vem ganhando
importancia nas discussées
sobre o género feminino.
“Q publico formado por
mulheres tem, hoje, seu
préprio poder de compra,
deixando de depender do
homem mantenedor. Ainda
falta muito para obtermos
direitos iguais e para que

0 acumulo de funcées em
casa e no trabalho ocorra
da mesma forma em
ambos os géneros, mas a
evolugao é inegavel”, disse.
Em nome da seguradora,
ela reafirmou a necessaria
atencéo a esse nicho, e
citou dois produtos da
prateleira da empresa que
sdo voltados a ele: 0 seguro
Vida Mulher, que garante
uma segunda opiniéo
médica ou indenizagdo em
vida em casos de cancer
de mama, por exemplo,

e o Auto Mulher, mais
acessivel e com vantagens
que refletem o melhor
comportamento feminino
ao volante.

Unidas pelo seguro

O Clube das Luluzinhas
retine as executivas do
mercado de seguros
fluminenses, promovendo
seu desenvolvimento
profissional. Quem conta
¢ uma das conselheiras da
entidade, Berenice Areias.
“Para isso, divulgamos conhecimento e informagao,
promovemos networking entre nossas integrantes,
damos apoio em questdes técnicas e juridicas
do seguro e compartilhamos oportunidades de
colocacdo no setor”, enumera.

Algumas das realizagdes do grupo sdo: produgao
de newsletter didria e artigos periédicos, realizagdo
de eventos técnicos, culturais e de integracdo com o
mercado, além da Premiacdo Mulher Destaque do
Mercado. No evento, também estiveram presentes as
conselheiras Paula Malafaia e Liliane Caldeiras.

Ja a Comissao Especial da Mulher Corretora de
Seguros do CCS-R], composta por Mércia Simplicio,
Marcia Safadi, Fatima Monteiro e Sonia Marra,
foi criada com o intuito de valorizar o trabalho
feminino no setor e atrair mais corretoras associadas,
aumentando sua presenca dentro do Clube.

Luluzinhas presenteiam
a palestrante

sl ‘_- . .'-“'L’I:. s
A Comissao feminina do CCS-RJ
posa ao lado da Dra. Silvia de Mello
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Conheca as ferramentas
que melhoram o desempenho
das suas vendas.

Os simuladores da Icatu Seguros facilitam
seu dia a dia e turbinam seus resultados.
Com interfaces simples e analises completas,
eles representam mais agilidade para vocé

e mais qualidade para seus clientes.

, , casadocorretor.com.br
+ Rumo aos 100 - Calcula a expectativa de vida. 0800 285 3002

* Meu IR - Explica como obter o maximo de beneficio fiscal.
* Na Medida - Ensina a integrar Seguro de Vida e Previdéncia. ESPECIALISTA NO QUE
« Target - Mostra como manter o padréo de vida na aposentadoria. TEM VALOR PRA VOCE.

Seguros e Previdéncia: 4002 0040 (Capitais e regides metropolitanas) e 0800 285 3000 (Demais localidades). Ouvidoria: 0800 286 0047, segunda a sexta, das 8h as 18h, exceto feriados.




GRUPO LAPA SEGUROS
RETORNA AS BENEMERITAS

Grupo Lapa Seguros, que desenvolve solugdes in-
o tegradas em seguros de Pessoas, Propriedades e

Grupos de Afinidade, acaba de voltar ao quadro
de beneméritas do Clube Vida em Grupo do Rio de Janeiro
(CVG-R]). A companhia tem mais de 30 anos de experién-
cia, com atuagdo principalmente no estado fluminense.

Com o retorno, o Clube conta hoje com o apoio de 25
seguradoras, corretoras e empresas prestadoras de servi-
¢os para o mercado de seguros. “As beneméritas sdo as res-
ponsaveis por tornar possivel a atuagdo do CVG-R], con-
tribuindo para a capacitacdo dos profissionais do setor e
para o desenvolvimento do segmento de Pessoas”, afirma
o presidente da entidade, Marcello Hollanda.

Como forma de agrade-
cimento, o CVG-R] oferece
condigdes especiais aos fun-
ciondrios dessas empresas
em seus eventos, além de
disponibilizar sua sede para
a realizacdo de workshops e
treinamentos.

GRUPO LAPA

Aperto de maos entre Miguel Machado, presidente da Sabseg, e Mauro Lapa, presidente do Grupo Lapa, selou o acordo

Parceria internacional

Comecando o ano de 2017 com pé direito, além de
retomar o apoio ao Clube, o Grupo Lapa acaba de firmar
parceria com a Sabseg, companhia multinacional de
gestdo de riscos e corretagem de seguros. De origem
portuguesa, a empresa também opera na Espanha, Angola
e Mogambique, e agora reforca sua atuagdo no Brasil.

“A Lapa Seguros tem o que € preciso para fazer a ponte
entre o corretor de seguros portugués e o consumidor
brasileiro: um vasto portfélio de produtos e mais de 30
anos de experiéncia nesse mercado”, afirmou o presidente
do Grupo, Mauro Lapa. O executivo selou, em marco,
acordo com o presidente do Conselho de Administra¢do
da Sabseg, Miguel Machado, na sede da Lapa, no Rio de
Janeiro.

A unido de forcas faz parte da estratégia de visao
global da companhia lusitana, que aposta no know how e
na expertise dos profissionais locais para conquistar novos
mercados. O objetivo é alcangar o segmento corporativo de
origem ou simpético a expressiva comunidade portuguesa
do estado fluminense.
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epois de 33 anos sem ser camped do car-
naval do Rio de Janeiro, a Portela acabou
com o jejum e conquistou seu 22° titulo em

2017. A escola que mais venceu desde o inicio da
competicdo, entretanto, ndo foi o tinico destaque da ce-
lebracdo: dois acidentes tornaram as cores do
¥ mais esperado espetaculo do pais menos
vibrantes este ano. Mais de 30 pessoas
ficaram feridas durante os desfiles
da Parafso do Tuiuti e da Unidos
da Tijuca, na Marqués de Sapucai,
por conta de problemas com os
. ( carros alegoricos.

\ No primeiro caso, 0 motorista
£ perdeu o controle do veiculo e aca-
" bou atropelando pessoas que estavam
4  na pista, na altura do Setor 1, prensando-
-as contra a grade da arquibancada. Grande parte
*das 20 vitimas eram profissionais da imprensa, que
_fentavam regi's%rar a performance de perto. Desse total, 12 rece-
beram atendimento nos postos médicos do Sambddromo, e as

demais precisaram ser levadas a hospitais proximos.

No dia seguinte, parte da estrutura de uma alegoria da Uni-
dos da Tijuca cedeu e atingiu integrantes da escola, deixando
mais 12 pessoas feridas. A Unido da Ilha e a Mocidade também
tiveram falhas: um carro colidiu com o estiidio da Rede Globo
no final do trajeto e uma mulher caiu de uma estrutura, respec-
tivamente, mas ninguém se feriu.

Os prejuizos vao muito além de notas baixas nos quesitos
“evolucdo” ou “harmonia” - lembraram “na marra” que os des-
files das Escolas de Samba sao, antes de mais nada, um evento
de grande porte e, por isso, de grandes riscos. Quando procu-
rada pela reportagem da Revista CVG-R], a Liga Independente
das Escolas de Samba do Rio de Janeiro (Liesa) ndo informou

! ps ' : quais sdo os seguros contratados pela organizacao e nem se as
f . Escolas sdo orientadas a buscar essa protecao.

Para a sécia diretora da DThompson Corretora de Seguros

para Eventos & Filmes, Dulce Thompson, especializada em se-

Se todo ano s6 comeca de verdade depois do carnaval, 2017 furou essa fila: durante a folia,
no Rio de Janeiro, dois acidentes que deixaram mais de 30 pessoas feridas no Samb6dromo
lembraram ao pais que, mesmo em dias de celebracgao, é preciso pensar em seguranca

ax
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guros de eventos hd mais de 20 anos, a contratagdo precisa ser
determinada por lei. “A ordem correta é a seguinte: a Prefeitura
receber corretores especializados para que eles identifiquem os
riscos existentes e 0s seguros necessérios serem entdo exigidos
da Liesa, que demandaria a contratagdo obrigatoria de determi-
nadas apdlices para as escolas de samba”, afirma, frisando a im-
portancia dessa precaugao para garantir ressarcimento ao ptiblico
em caso de qualquer dano material ou pessoal.

Ela conta que todos os eventos internacionais, como os Jogos
Olimpicos e shows de artistas estrangeiros, além do Rock in Rio,
por exemplo, preveem a protecéo securitdria. “No caso do car-
naval, os riscos comecam no momento do transporte dos carros
alegoricos entre os barracdes e a Marqués de Sapucai, passam
pela montagem dos equipamentos e, nos dias de espetéculo, por
tudo o que pode acontecer desde a concentragio até a dispersao e
a desmontagem da estrutura, seja com o puiblico ou com o staff”,
lista. Tudo isso encontra, hoje, protecdo no mercado de seguros.

Para evitar prejuizos ao organizador, o recomendado é 0 segu-
ro de Responsabilidade Civil Eventos, que cobre danos causados
“de dentro para fora e de fora para dentro”, como resume Dulce.
Os de dentro para fora envolvem os profissionais que trabalham
na organizagdo e realizacdo do espetédculo e terceiros, onde se
encaixariam os espectadores e a imprensa; enquanto os de fora
para dentro incluem equipamentos, som, luz, video, entre outros
componentes estruturais, nos quais podem — e devem - ser adi-
cionados os carros alegoricos.

Apesar das ocorréncias, os desfiles ndo foram interrompidos,
mas poderia ser diferente. Se houvesse essa necessidade, uma
cobertura especifica também garantiria indenizagao a Liesa para
que os ingressos fossem devolvidos ao ptiblico e para o ressarci-
mento de patrocinadores, por exemplo. Além do RC, um seguro
de Acidentes Pessoais completaria a protecdo, dando respaldo a
outra ponta: a indenizagao, nesse caso, é para a vitima do sinistro.

Em tentativa de contato, a Paraiso do Tuiuti e a Unidos da
Tijuca também nao responderam se contrataram esse ou algum
seguro, nem se essa pratica costuma ser exigida pela Liesa. “Acre-
dito que os carros alegdricos nao tenham mesmo seguro: é um
reflexo dessa cultura de deixar o acidente acontecer para depois

pensar na protegdo”, opina o diretor do Clube dos Corretores de
Seguros do Rio de Janeiro (CCS-R]), Luiz Mario Rutowitsch.

Nos noticidrios dos grandes jornais, fala-se sobre a recupe-
ragdo das vitimas, os depoimentos prestados a 6° Delegacia de
Policia do Rio, na Cidade Nova, e quem estéd sendo indiciado por
imprudéncia, negligéncia ou lesdo corporal. Sobre os seguros que
deveriam ser contratados, porém, é dificil encontrar uma linha.

De acordo com esses noticidrios, representantes do Ministério
Pblico, da Lietj, do Riotur, do Crea-R], da Policia Civil, do Inme-
tro e da Liesa discutem um Termo de Ajustamento de Conduta
para evitar novos acidentes nos desfiles. Ja para a apresentagdo
das campeds, os 6rgdos responséveis fiscalizaram documentos e
realizaram vistorias nos 36 carros das seis escolas reconhecidas.

Durante o evento, o ptiblico encontrou cavaletes e fiscais da
Riotur bloqueando a grade de divisdo entre as arquibancadas e
a pista do Setor 1, além de placas pedindo que ninguém fique
parado naquela drea. Os bombeiros também acompanharam as
alegorias para garantir mais seguranca.

As medidas a serem tomadas no ano que vem ainda nao fo-
ram anunciadas. Nao restam dividas de que a Prefeitura e as
institui¢des envolvidas tém uma grande responsabilidade nas
maos, e 0s nimeros deixam isso ainda mais claro: s6 pela escola
vencedora deste ano, desfilaram 3,4 mil componentes, divididos
em 31 alas. A média, multiplicada pelas 12 escolas do Grupo Es-
pecial, soma mais de 40 mil pessoas, enquanto as arquibancadas
tém capacidade para mais 75 mil.

Resta torcer para que a tragédia tenha alertado os organizado-
res sobre a urgéncia de tratarem esses mais de 100 mil cidadaos
com mais cautela, trabalhando para evitar novos
acidentes, mas também se precavendo ”
para o caso de se repetirem. w‘g" -
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Dulce Thompson,
especialista em
seguros para
eventos




CORRIDA

TECNOLOGICA

A tecnologia virou
pauta principal no
mercado de seguros
nos ultimos meses.
O assunto tem

se mostrado tao
importante que, em
evento realizado no
final do ano passado,
o presidente da
Federacao Nacional
de Seguros Gerais
(FenSeg), Joao
Francisco Silveira
Borges da Costa,
anunciou a criacao
de uma Comissao
de Digitalizacao

do Mercado. O
grupo sera a 182
comissao técnica
da Confederacao
Nacional das
Seguradoras (CNseg)
e estd em fase de
composicao de
membros.
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decisdo ndo foi tomada a toa.

Os avangos tém revolucio-

nado o0s processos internos
das empresas e, principalmente, o
relacionamento entre seguradoras,
corretores e segurados. “No caso do
seguro satide, operadoras jé disponi-
bilizam informagdes e providéncias aos seus segu-
rados por meio de aplicativos, utilizados também
na comunicagdo com médicos, hospitais, clinicas
e outros servicos credenciados ou referenciados”,
diz o advogado Henrique Motta, que cita ainda as
ferramentas para localizacdo de servigos médicos
e odontolégicos de acordo com a proximidade ao
paciente, por meio de GPS.

Um aplicativo desenvolvido pelo Kaiser Perma-
nente South Medical Center, hospital referéncia em
Sdo Francisco, na Califérnia, serve de exemplo para
o potencial desses sistemas: permite a realizacdo de
consultas médicas por videochamadas, dispensan-
do o deslocamento fisico dos pacientes. De acordo
com pesquisa de uma grande operadora dos Es-
tados Unidos, mais de 10 milhdes de pacientes se
consultaram dessa maneira em 2015, e foram feitas
19,3 milhdes de prescrigdes e 4,7 milhdes de agen-
damentos a distancia.

Ja a Discovery, empresa de planos de satide
da Africa do Sul, reduziu seus prémios em 14%
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gracas a um aplicativo chamado He-

althID, por meio do qual monitora a

gestdo de satide de seus clientes e da

beneficios para quem faz academia e

ingere comida saudével. A coleta dos dados faci-
lita uma visdo sistémica sobre habitos, comporta-
mentos, historico familiar e ambiente em que se
inserem os seus beneficiarios, fatores que influen-
ciam diretamente sua satde.

Assim, a operadora ganha inteligéncia para to-
mar decisdes mais precisas sobre os servicos que
vai oferecer e sobre quais profissionais devem estar
em sua rede credenciada, além de ter um melhor di-
mensionamento de a¢des de prevencdo. Tudo isso
contribui para a redugao do preco, porque ha geren-
ciamento do algoritmo de satide da carteira, e ndo
apenas dos riscos.

No Brasil, a consultoria Accenture prevé um
aumento de 50% nos investimentos em platafor-
mas de Tecnologia da Informagdo nos préximos
cinco anos no sistema de saude. Ja a MV Consulto-
ria aponta que o gasto para implantar um parque
tecnolégico em uma operadora fica em torno de 80
centavos por beneficidrio, e pode ajudar até mes-
mo no cumprimento da legislacdo, considerando-
-se que aumenta a capacidade de processamento
de dados e permite maior controle de pacientes e
demand rnas, evitando erros.

Internet das Coisas

Em apresentacdo feita no ano passado
em congresso da Associagdo Internacional
de Direito de Seguros (AIDA), no Peru,
Henrique Motta deu um passo a frente nesse
tema ao abordar as possiveis consequéncias
da chamada Internet das Coisas (Internet of
Things - IoT) para o mercado de seguros.

O termo define uma forma ainda mais
revoluciondria de usar a tecnologia: aquela
em que os objetos sdo conectados e capazes
de se comunicar entre si, sem necessidade de
interferéncia humana.

“Em grande parte, os diversos produtos
hoje comercializados no mercado de
seguros tomam por base o comportamento
humano. O universo da Internet das Coisas
trouxe e trard, cada vez mais, para a nossa
realidade, a tao falada inteligéncia artificial”,
diz. De acordo com ele, é possivel prever
uma série de aplicagdes dos recursos em
desenvolvimento para alavancar e aprimorar
a atividade seguradora.

No caso dos seguros Satide e de Pessoas,
como lembra o especialista em prevengdo
a fraudes do SAS Brasil, Ricardo Saponara,
ja estdo em fase de testes tecnologias
moveis e vestiveis (wearables) — como
relégios que conseguem medir, em tempo
real, informagdes biométricas das pessoas,
incluindo batimentos cardiacos e pressao
arterial. “As seguradoras podem usar esses
dados para calcular o prémio adequado ou a
propensao ao desenvolvimento de algumas
doengas graves ou crénicas dos pacientes,
podendo fornecer o tratamento ideal com
mais qualidade e maior alcance”, explica.

As seguradoras e operadoras também ja
estudam as aplicagdes da IoT em processos
como a prevencdo de fraudes, para identificar
possiveis desvios de comportamento ou
incompatibilidades em relacdo a fatos
relatados, e para oferecer servigos cada vez
mais personalizados. “Essa tecnologia deve
movimentar US$ 1,9 trilhdo nas industrias
até 2020”, afirma Saponara. Ele diz, hoje, que
cerca de 6 bilhdes de objetos estdo conectados
a internet, e que até mesmo partes do corpo
entram nessa lista. “Em quatro anos, o total
deve ser oito vezes maior”, completa.
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Negocios a vista

Uma pesquisa da Unidade de Inteligéncia Economista
(EIU, na sigla em inglés) mostrou que 96% dos lideres de ne-
gocios ja tinham a intencdo de utilizar a Internet das Coisas,
de uma forma ou outra, em 2016.

Ainda que caminhem a passos mais lentos que mercados
internacionais, especialmente em um momento em que a cri-
se econdmica torna investimentos mais arriscados, os empre-
sérios brasileiros estdo acelerando cada vez mais 0 passo na
corrida pela tecnologia. Ha casos em que a prépria conjun-
tura do pais virou oportunidade: o Segurize, por exemplo,
lancado em novembro de 2016, surgiu como uma alternativa
para profissionais que estdo fora do mercado de trabalho ou
buscam uma renda complementar.

A startup permite, por meio de seu site ou aplicativo, que
qualquer cidaddo faca um cadastro para se tornar um ‘segu-
rizer’ e, assim que aprovado, passar a indicar pessoas interes-
sadas em contratar seguros. “Cada indicacdo que se conver-
ter em negécio por meio da Segurize, que é uma corretora de
seguros, valera pontos que poderao ser trocados por prémios
ou dinheiro pelo usudrio”, explica Keyton Pedreira, um dos
fundadores da insurtech — termo que define a combinagdo
entre seguros e tecnologia.

A ideia é criar uma rede de potenciais clientes de segu-
ros, que podem ser familiares, amigos ou conhecidos desses
profissionais. Pedreira e o sécio, Renato Cordeiro, acreditam
ainda no potencial da iniciativa para despertar o interesse da
sociedade para a importancia dos produtos de seguros e dos
‘segurizers’ pela profissdo de corretor. “Ao perceberem a ca-
pacidade do mercado, pode surgir neles a vontade de se qua-
lificar e se dedicar a venda direta dos seguros, e ndo apenas a
indica¢do”, opina Cordeiro.

Os executivos apostam nesse tipo de solugao para atender
a um grande contingente de consumidores, como a popula-
¢do mais jovem, de maneira coerente com as novas formas de
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experimentar o consumo. Modelos assim ja sao responsaveis
por aproximadamente 10% das vendas de apélices nos paises
desenvolvidos, e empresas que usam a forca da tecnologia
para otimizar a contratagdo de seguros receberam quase US$
3 bilhdes em investimentos em fundos de capital de risco no
exterior no ano passado.

Em outra frente, executivos investem ainda no desen-
volvimento de ferramentas voltadas ndo para o ptblico
final, mas para as seguradoras. O Thinkseg, aplicativo
que monitora dados como quilometragem percorrida, ve-
locidade e local de estacionamento de carros segurados,
prestes a ser lancado em Sdo Paulo, serd oferecido as com-
panhias que atuam no segmento de Auto. O ex-presidente
da seguradora do banco BTG Pactual e um dos fundado-
res da startup, André Gregori, explica: “o objetivo é uti-
lizar essas informacgdes para proporcionar descontos aos
mais prudentes ao volante”.

Ele estima que os prémios para esses motoristas podem
diminuir até 40%, enquanto os mais arrojados ou impru-
dentes ndo terdo direito a descontos, mas ndo pagardo mais
caro pela cobertura. Segundo estimativa da British Insuran-
ce Brokers” Association (Biba) — associacdo dos corretores de
seguros na Inglaterra — 0 modo de conducdo do taxista por
meio de aplicativos com telemética, por exemplo, deve alcan-
car 500 mil usudrios no final de 2017 no pais. Aqui, 0 modelo
“pague conforme vocé usa” é pioneiro.

Enquanto isso, funcionalidades mais difundidas, como as
cotagdes de preco online, ja chegaram ao setor brasileiro ha
algum tempo. As precursoras Bidu e Minuto, corretoras de
seguros, oferecem esse recurso desde cinco anos atras. Espe-
cificamente no segmento de Previdéncia Privada, o site

Buscaprev possibilita a comparagdo entre os diversos
planos disponiveis, levando em consideracdo o perfil e os
objetivos do interessado.




Henrique
Motta

Riscos cibernéticos

Os ataques virtuais também devem servir como estimulo para o investimento em
tecnologia por parte das seguradoras e operadoras de satide e seguros de Pessoas. Se-
gundo pesquisa realizada pela KPMG, nos Estados Unidos, 81% dessas companhias ja
foram alvo de malwares, virus e outros tipos de ameacas a integridade de seus sistemas.
O levantamento também mostra que 16% das organizagdes de satide norte-americanas
nao foram capazes de detectar o comprometimento de seus processos em tempo real. O
mercado de seguros, mais do que qualquer outro, sabe a importancia de ficar atento a
1iscos como esses.

Buscas mais
confiaveis

Ciente do habito da
populacdo de recorrer ao Google
quando sente alguns sintomas,

o site de buscas e o Hospital
Israelita Albert Einstein se
uniram para tornar essa pratica
mais segura. As empresas
firmaram parceria para revisar
cartdes informativos mostrados
quando alguém pesquisa sobre
uma doenga especifica - e agora
também nas buscas por sintomas,
como “dor no joelho apés
corrida”. O Brasil é o primeiro
pais a adaptar e localizar esse
recurso, que foi langado nos
Estados Unidos em junho do ano
passado.

“Abusca por informagao de
qualidade melhora a relagdo
médico-paciente e traz eficiéncia
para a consulta. Nada substitui
a consulta médica, mas um
paciente ativo e consciente é
0 que buscamos para ter uma
sociedade mais saudével”,
destacou Sidney Klajner,
presidente do Einstein e médico
cirurgido. A colaboragdo também
abrange informagdes sobre
métodos contraceptivos.

Os usudrios podem conferir
se as informagdes que estdo
acessando foram revisadas
verificando se, no rodapé, o
hospital estd marcado como
fonte. Os resultados estdo
disponiveis para os brasileiros
nos aplicativos de pesquisa do
Google para Android e iOS. No
caso dos métodos contraceptivos,
os resultados também podem
ser visualizados no desktop.
Ainiciativa é uma prova de
que ideias que envolvem o0 uso
de tecnologia podem ser bem
simples.

19



diversos aspectos que podem gerar dividas nos con-
sumidores. Desde a busca pelo produto ideal até o
acionamento em caso de sinistro, passando pela contratagdo
e emissdo da apolice, eles precisam aprender a lidar, logo de
cara, com diversos termos que podem ser, até entdo, desco-
nhecidos. 56 neste paragrafo, foram usadas duas palavras
que ndo fazem parte do dia a dia do brasileiro - a ndo ser que
ele trabalhe com seguros ou ja tenha contratado um. Identi-
ficou quais foram?

De acordo com o diretor do Departamento de Protegdo
e Defesa do Consumidor da Secretaria Nacional do Consu-
midor (Senacon), André Luiz Lopes dos Santos, entre as re-
clamagdes mais recorrentes sobre o setor, aparecem questdes
contratuais, discordancias em relagdo a cobrangas, ndo paga-
mento de indenizacdes e falhas nos servigos de atendimento.
“Discrepancias entre a oferta e a efetiva entrega geram frusta-
¢des nos clientes, bem como a auséncia de resposta apropria-
da ou sinais de pouca efetividade nos canais de comunicagao,
0 que causa, entre outras coisas, dificuldades para efetuar
cancelamentos”, exemplifica.

Dados da secretaria mostram que, nos tltimos trés anos, o nu-
mero de consumidores insatisfeitos com a experiéncia de consu-
mo de seguros se manteve estavel: em 2015, foram cerca de 32 mil
registros em todo o pais e, em 2016, 0 niimero aumentou apenas

Em um mercado abrangente como o de seguros, ha

CLUBE VIDA EM GRUPO

20 Margo/2016

SEGURADO?

para pouco mais de 35 mil. Levando-se em consideracdo que, no
mesmo petriodo, o setor cresceu 9,2%, o niimero ndo é expressivo.
No Rio de Janeiro, o total de reclamagdes chegou a cair 8%.

Mesmo assim, o diretor da Senacon acredita que pode e
deve haver importantes melhorias em todos os campos que
ainda geram insatisfagdo. “Eu destacaria uma maior clareza
nos instrumentos contratuais, com a adogéo de sumdrios exe-
cutivos e melhor explicitacdo de casos de ndo indenizacdes,
e maior efetividade nos canais diretos de atendimento ao
consumidor, no sentido de resolver potenciais conflitos mais
prontamente”, diz Santos.

Uma pesquisa realizada pela ProconsBrasil no ano pas-
sado teve resultados que reafirmam a opinido do executivo.
Entre 378 consumidores que responderam ao questionario,
32,2% afirmaram que j4 tiveram dificuldades apés contratar
seguros, sendo que quase metade (49,5%) dessas pessoas nao
conseguiu resolver o problema direto com a seguradora e
precisou recorrer ao Procon de seu estado. Para a presidente
da entidade, Claudia Silvano, o percentual de insatisfagdo é
alto e a necessidade de contatar os érgdos de defesa do con-
sumidor demonstram falhas no atendimento aos clientes.

Sobre a percepgao acerca do mercado segurador, 44% afir-
maram ser positiva, 37,4% se disseram neutros e 11% ndo tém
uma boa impressdo do setor. “Apenas 5% tém uma imagem
muito positiva do mercado”, complementa Claudia. Ela diz



que, tratando-se de produtos e servigos que os cidaddos com-
pram justamente quando buscam garantir tranquilidade, os
ndmeros precisam melhorar. E a palavra-chave para isso seria
a informacao.

“Existe certa tensdo em relagdo a esse mercado, principal-
mente relacionada ao momento de receber a indenizagdo. O
que acontece muitas vezes é que o produto contratado nao era
0 que aquele consumidor precisava ou tinha coberturas insufi-
cientes”, explica. Por isso, a executiva aponta a importancia do
agente de venda nessa relacdo.

“Seja agente bancario, vendedor de lojas de varejo ou corre-
tor, o profissional que faz a ponte entre produto e consumidor
precisa ser bem qualificado e saber passar a informagao, mes-
mo que isso signifique deixar de realizar a venda porque ndo
ha produto disponivel para atender bem determinado clien-
te”, afirma. E concorda que, por se dedicar exclusivamente ao
segmento, o corretor é quem tende a reunir essas caracteristi-
cas na maioria dos casos.

Entre os produtos que mais geram reclamagdes em todo o
pais, aparece o seguro garantia estendida, em geral vendido
no momento da aquisi¢do de produtos como celulares e ele-
trodomésticos, pelo préprio vendedor da loja. Além disso, se-
gundo levantamento do setor de atendimento do Procon-R],
o0 tema que mais gera insatisfacdo no estado fluminense é a
venda casada de seguros por agentes bancérios.

No més do consumidor,
vale revisitar pontos de
atencao no atendimento
aos segurados: pesquisa da
ProconsBrasil mostrou que
44% dos brasileiros tém
percepcao positiva sobre

0 mercado, mas 32,2%
também ja tiveram mas
experiéncias

O Dia Mundial
do Consumidor

O Dia Mundial dos Direitos do Consumidor foi
comemorado pela primeira vez em 15 de marco de 1983. A
data foi escolhida em razdo de um discurso feito exatamente
21 anos antes pelo entdo presidente dos Estados Unidos,
John Kennedy. Na ocasido, ele declarou que todo consumidor
tem direito, essencialmente, a seguranca, a informagao, a
escolha e de ser ouvido - o que foi considerado um marco na
defesa dos direitos dos consumidores.

No Brasil, o Cédigo de Defesa
do Consumidor entrou em
vigor em 1991 como um dos
principios gerais da economia,
gragas a pressao dos Procons
e movimentos de defesa do
consumidor. A partir de entdo,
disciplinou as relagdes de
consumo com dispositivos de
ordem civil, processual civil,
penal e de Direito Administrativo.



bebédos450anos ”Bel?és
da virada”

_ ganham

previdéncia
da Icatu pelo
3° ano

Campanha abrange criangas nascidas em todo o Brasil, de

parto normal, nas primeiras horas do ano. Este ano, pais ainda
ganharam seguro de acidentes pessoais durante 12 meses
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os ultimos dois anos, 53 bebés que nasceram no
Brasil, de parto normal, entre Oh e 2h do dia 1° de
janeiro receberam, gratuitamente, um plano de pre-
vidéncia da Icatu Seguros. E, na virada de 2016 para 2017,
outros recém-nascidos foram contemplados com R$2.017
investidos em seu futuro. O presente faz parte da agdo “Os
Bebés da Virada”, que ocorreu pelo terceiro ano consecuti-
vo. A iniciativa, segundo a diretora de Marketing e Canais
da seguradora, Aura Rebelo, foi pensada com o intuito de
unir dois momentos que remetem ao futuro: o Réveillon,
periodo em que as pessoas repensam o ano que passou e
fazem planos para o préximo que esta chegando, e o nasci-
mento de um filho, quando também surge uma série de ex-
pectativas a respeito daquela vida que acabou de comegar.

O objetivo é mostrar a todos, principalmente aos pais,
que a realizacdo dos sonhos dos filhos deve ser planejada
hoje, tendo o tempo a seu favor. “Somos uma empresa es-
pecialista em pessoas e engajada com agdes que ajudem
a sociedade a despertar para a importancia de planejar
e proteger o futuro. E essa acdo traz trés agentes para a
construcao do futuro dos pequenos: a Icatu Seguros, com o
incentivo inicial; a familia, com a contribui¢do mensal op-
cional; e o tempo, que é um importante aliado nos inves-
timentos - quanto mais cedo comecar, mais recursos vocé
tera no final”, conta Aura.

Para participar, as familias precisam apenas entrar em
contato com a Icatu Seguros e apresentar a documentagdo
solicitada. E, se um dos pais ja for segurado da empresa, o
bebé recebe o prémio em dobro. O projeto também trouxe
uma novidade este ano: um dos pais recebeu, além do plano
de Previdéncia Privada, um seguro de acidentes pessoais
com cobertura de morte, invalidez e despesas médicas hos-
pitalares vélido por um ano.

“Nosso intuito é dar o pontapé inicial no planejamento fi-
nanceiro das familias dos bebés da virada. Além disso, quere-
mos conscientizar a todos sobre a importancia de planejar e
proteger o futuro. Por isso, na acdo desse ano, incluimos o se-
guro de Vida, cujo principal objetivo é dar suporte financeiro
a uma familia em caso de falecimento do provedor principal
até que os dependentes consigam se reorganizar. Ele também
oferece protecdo a propria pessoa, no caso de uma invalidez. A
previdéncia e o seguro de vida sdo produtos complementares
e fundamentais”, afirma Aura Rebelo.

Uma empresa de Vida

A Icatu Seguros, uma das beneméritas do CVG-R], tem
como especialidade oferecer solugdes de protecio e planeja-
mento financeiro aos seus 5 milhdes de clientes. Seguradora
independente voltada principalmente aos segmentos Vida e
Previdéncia, também atua com Capitalizacdo, Fundos de Pen-
sdo e Gestdo de Recursos. A empresa mantém diversas parce-
rias para comercializagdo de seus produtos: sio mais de cem
parceiros comerciais e cerca de 124 mil empresas clientes. Os
recursos administrados pela companhia ultrapassam a soma
de R$ 16,8 bilhdes, ao lado de mais de cem fundos sob gestdo
propria que figuram no topo dos mais importantes rankings
financeiros nacionais.

Gampanha estimula os pais

Oliver Charles Barbosa nasceu aos quatro minutos do
dia 1° de janeiro de 2016, em casa, no Rio de Janeiro, e foi
um dos presenteados naquele ano. “Foi o préprio obstetra que
acompanhou o parto que falou da campanha da Icatu”, conta
0 pai do bebé, Leonardo Lacerda Barbosa, administrador de
empresas. “Quando ele completar 18 anos, podera arcar com
os custos da faculdade. Se entrar em uma escola federal, tera
dinheiro para garantir sua independéncia”, diz o pai.

A familia de Charles Oliver ja tem familiaridade com a
previdéncia privada. Tanto o pai, como a mae, uma fotégrafa
americana, ja pagam suas previdéncias. Este ano, eles véo se
mudar para Boston, nos Estados Unidos, mas garantem que
continuardo pagar a previdéncia de seu filho no Brasil. “E se
ele ndo tivesse ganho, provavelmente teriamos feito uma pre-
vidéncia ou um outro tipo de poupanga”, acrescentam.

Ja Natalia Maximo Alpiano nasceu em Maceid, as 1h30 da
mesma madrugada. Foi a primeira alagoana nascida em 2016,
e também veio do hospital a informagdo sobre a campanha
da Icatu Seguros. O pai, Leonardo Maximo Barbosa, reuniu
os documentos necessarios e encaminhou a companhia, que
criou o plano de previdéncia para a menina. O prémio inspi-
rou Leonardo e sua esposa a adquirir planos para si. “Quanto
antes forem iniciados os investimentos, maior serd o beneficio
no futuro. Comegando cedo, ndo é preciso fazer aportes tio
significativos”, perceberam. Para Natdlia, eles tém feito inves-
timentos mensais de apenas R$ 100 desde entéo, e vdo garantir
uma boa reserva financeira até que ela complete 18 anos.
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Prudential do Brasil

Humberto
Madeira

Guerra

A Prudential do Brasil anunciou recentemente
a chegada de dois novos executivos: Carlos André
Guerra e Humberto Madeira.

Guerra tem experiéncia de 23 anos em seguros,
tendo passado por companhias como IBM Brasil,
Banco Icatu, Itati Unibanco e Seguradora Lider
DPVAT; e pelas principais entidades do setor:
Associa¢do Nacional da Previdéncia Privada (Anapp),
Sindicato das Entidades Abertas de Previdéncia
Privada no Estado de Sao Paulo (Sindepp-SP),
Federacdo Nacional de Previdéncia Privada e Vida
(FenaPrevi), Sistema Nacional de Seguros Privados
(CRNSP), entre outras.

Ele também responde pela presidéncia do
Conselho de Etica do Mercado Segurador. O novo
vice-presidente é agora responsével pela operacdo
de Vida em Grupo, que se encontra em processo de
aprovacdo na Superintendéncia de Seguros Privados
(Susep).

Ja a histéria de Madeira na seguradora comegou
em 1999, quando participou do segundo grupo de
corretores a comercializar o seguro de vida individual
da Prudential do Brasil. Em 2008, depois de receber
quatro vezes o maior reconhecimento oferecido aos
corretores, foi convidado a integrar o quadro de
funciondrios como Diretor Regional & Comercial
(RCMO) de Minas Gerais.

Em 2014, foi promovido a diretor de Parcerias
Comerciais. No ano seguinte, passou uma temporada
na Pol6nia, onde foi vice-presidente do Modelo
Life Planner. Nesta nova atividade, Humberto serd
o VP de Compensation e Consultoria de Franquia,
responsével ainda pelas areas de Consultoria de
Campo e Consultoria as Agéncias.
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Mapfre

Marcos Antonio da Silva Ferreira é o novo diretor
territorial do Rio de Janeiro da Mapfre Seguros, do Grupo
Segurador Banco do Brasil e Mapfre. O executivo assume
a area comercial no lugar de Daniel Protasio, que passa a
ocupar o cargo de diretor Corporate Nacional da seguradora.
Com mais de 30 anos de experiéncia no mercado, Marcos
tem como objetivo apoiar os corretores e promover
estratégias que fomentem os negécios dos parceiros. “E com
grande satisfacdo que assumo esse novo desafio na minha
terra natal. O foco serd seguirmos com o forte laco com os
corretores, trazendo solugdes,

conhecimento e capacitacdo para r % "‘
a ampliacdo das oportunidades”, \
v .

conta Ferreira. O executivo é
formado em Administragéo de
Empresas pela Universidade
Paulista, com pés-graduacdo em
Gestao Empresarial e Coaching
estratégico pela Fundacio

Getiilio Vargas. Estd na Mapfre RGN
3 Antonio
Seguros desde 2000 e j& atuou da Silva

como diretor da Territorial Bauru BFH{GI[E]
e da Territorial Sdo Paulo Sul.

Tokio Marine

A contratacdo do experiente José Luis Ferreira da Silva
como novo diretor comercial da Tokio Marine vem para
fortalecer o relacionamento com Corretores e Assessorias e
contribuir para o crescimento sustentavel da companhia. Com
a chegada do profissional, o canal Varejo serd dividido em duas
diretorias: Comercial Regional I, compreendendo Sdo Paulo,
Rio de Janeiro/Espirito Santo e Sul do Pais, sob o comando de
Jodo Luiz de Lima; e Comercial Regional II, responsavel pelo
atendimento nas regides Norte, Nordeste, Centro-Oeste e no
estado de Minas Gerais, liderada por Silva. Ambos responderao
ao Diretor Executivo Comercial, Valmir Rodrigues.

Ja a drea de Marketing da Tokio passa a contar com a
geréncia de Priscila Fernandes. Ela tem quase 15 anos de
atuacdo na drea
e ja passou por
empresas COmo
Citibank Brasil,
Credicard e
Itad.



Sompo Seguros

A Sompo Seguros acaba de
contratar Wander Bringhenti
como novo Diretor de Tecnologia
da Informagéo. O executivo .
atua ha quase duas décadas na
drea, em mercados como os de o o
Seguros, Arquitetura Corporativa, ‘m‘
Siderurgia e Telecomunicagdes. —

Ele chega para contribuir com a seguradora em sua
estratégia de incremento na melhoria de atendimento

Delphos

Delphos, prestadora de servigos
ao mercado segurador, tem como
novo superintendente de Tecnologia
da Informagéo e Comunicagéo (TIC)
o executivo Carlos Trindade, até
entdo gerente de Tecnologia. Com
a mudanga, a equipe busca ainda
mais exceléncia no desenvolvimento

e entrega de seus servigos, focando no atendimento aos ao cliente e processos internos, bem como na expansao
clientes, melhorias de processos, apoio as decisdes de do share de mercado. Outro desafio é o de dar suporte
cunho estratégico, manutencdo e sustentacdo dos servigos as oportunidades de negdcios por conta da ampliagdo
ligados a infraestrutura corporativa. O executivo tem 26 do portfdlio de produtos e uso de tecnologia, ja que a
anos de experiéncia em tecnologia voltada a seguros e longa Sompo investiu significativamente em novos recursos e
carreira na empresa. Antes da geréncia geral de TI, ocupou conta hoje com o primeiro sistema de gestdo tecnolégica
a coordenadoria de sistemas e geréncia de projetos, além de especificamente desenvolvido para uma companhia de
ter liderado o desenvolvimento e a implementac¢do do novo seguros, referéncia na América Latina.

sistema de gestdo de seguros da Delphos. Ele ficard baseado
na matriz da empresa, no Rio de Janeiro.

Dantas Neto

. Capemisa Francisco Placido
Mercer Marsh Beneficios _

A Capemisa Seguradora tem

A Mercer Marsh Beneficios contratou Marcelo Borges, novo colaborador na sucursal
que passa a ser seu diretor técnico de beneficios. Sua de Jodo Pessoa (PB). Francisco
chegada reforca a expertise da equipe para entregar servicos Plécido Dantas Neto é graduado
de colocagdo de risco, gestdo de satide e desenvolvimento em Ciéncias Contabeis e atua no
de produtos, apoiando as empresas na gesto estratégica mercado segurador hd mais de
de seus programas de beneficios. O executivo possui larga 25 anos. Ele assume a geréncia

experiéncia no mercado e ocupou posicdes da sucursal com a missdo de

de lideranga em companhias como consolidar o posicionamento da seguradora como
Nationwide, Unibanco AIG e Aon. Ele terd empresa especializada em Vida e incrementar os negécios
papel fundamental na gestdo das reas de na regido. “A minha missao a frente da Capemisa é
Placement, Relacionamento com Mercado, estimular que os corretores da Paraiba abram espago para
Proposta de Valor, Produtos & Gestao o seguro de vida em suas carteiras. Hoje eles estio muito
de Satide e Qualidade de Vida. Baseado focados em seguro de automéveis e quero mudar esse
em Sdo Paulo, Borges integrara o Comité conceito”, afirma Placido, que também respondera pela
Executivo da Marsh Brasil. sucursal do Rio Grande do Norte.

GBOEX

Milane Mattos é a nova gerente comercial do GBOEX no Rio de
Janeiro. A profissional chega no ano em que a empresa completa 104
anos de atuacdo, com o desafio de alavancar as vendas dos novos e mais
competitivos planos empresariais, agora com assisténcias, énfase nas agdes
de captagdo de novos e atualizados corretores, e dos demais produtos. O
Grupo opera no segmento de pectilios, que, diferentemente do Seguro de
Vida, praticamente nao tém cldusulas de exclusio e sdo vitalicios.




UNIVERSAL LIFE

Che a A partir de abril de 2017, o seguro de Vida Universal ou,
em inglés, Universal Life, poderd passar a fazer parte das pra-

teleiras das seguradoras. O prazo foi definido em resolucio

* que dispde sobre as regras e critérios para a estruturacdo,
aO raS comercializacdo e operacionalizagdo do novo produto, pu-
blicada pelo Conselho Nacional de Seguros Privados (CNSP)
. em dezembro do ano passado — mas a trajetéria deste seguro
A viagem dos comecou bem antes.
Estados Unidos até
as terras tupiniquins
foi longa: durou
mais de 15 anos
de discussoes no |
mercado '
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combinagao entre capital de risco, tipico da protegdo
de Vida, e acumulacdo, como ocorre nos planos de
Previdéncia Privada, ja enche os olhos de profissio-
nais do mercado segurador brasileiro hd mais de dez anos.
Criado nos Estados Unidos, onde engloba mais de 30% do seg-
mento Vida, para se ter uma ideia, o produto era promessa da
Superintendéncia de Seguros Privados (Susep) desde a criagdo
dos planos VGBL (Vida Gerador de Beneficio Livre).

No inicio do ano passado, ultrapassadas as iniciais barrei-
ras tributdrias, o projeto finalmente tomou forma, e comegou a
ser alvo de expectativas positivas entre as liderancas do setor.
Em reportagem da 61° edigdo da Revista CVG-R], elas foram
manifestadas pelo superintendente da Susep e pelos presiden-
tes da FenaPrevi e da Fenacor em entrevista sobre as perspec-
tivas para 2016. Um ano depois, o mercado finalmente ganha
esse tdo esperado presente.

O grande diferencial do Universal Life é devolver ao se-
gurado parte dos prémios pagos
ao longo da vigéncia da apdlice
caso ndo ocorra sinistro. Confor-
me estabelecido pelo CNSP, o se-
guro terd duracdo minima de cin-
co anos e duas modalidades: uma
com capital segurado constante e
outra em que o capital segurado
serd variavel.

No primeiro, o capital de risco é
recalculado ao longo da vigéncia do
seguro em funcdo do valor acumu-
lado, com o objetivo de que a soma
dos dois se mantenha equivalente
ao capital segurado inicial; enquan-
to, no segundo, o capital segurado varia de acordo com a evo-
lucdo da soma entre capital de acumulagao e capital de risco,
sendo este igual ao valor segurado inicial.

As regras do produto preveem ainda a possibilidade de
customizar coberturas e prémios durante o contrato: dentro
dos limites definidos, o cliente é quem determina o valor e a
frequéncia dos pagamentos/investimentos. A tinica cobertura
minima obrigatéria serd a de Morte por Causas Naturais ou
Acidentais, e o produto podera ser contratado de forma indi-
vidual ou coletiva.

A medida que as quantias forem pagas, os juros serao cre-
ditados ao fundo de acumulagdo, que permitira resgates du-
rante o perfodo de constituicdo da reserva ou no final. A ideia
é que o dinheiro possa ser utilizado com despesas em satide,
educagdo ou aposentadoria, por exemplo.

Segundo dados da Confederacdo Nacional das Empresas
de Seguros Gerais, Previdéncia Privada e Vida, Satide Suple-
mentar e Capitalizagdo (CNseg), 125 milhdes de brasileiros sao
potenciais beneficidrios para o Universal Life.

O diretor da Megavida Corretora e diretor social adjunto

UNIVERSAL LIFE

do CVG-R], Mauro Pereira Minsky, concorda que a regula-
mentagdo do seguro é um grande avango para o mercado do
pais. “Hoje, essa modalidade é contratada por muitos brasilei-
ros em seguradoras do exterior. Serd positivo também para o
governo, no sentido de gerar receita. Estamos acabando com
um atraso de anos”, diz o executivo. Ele acredita, porém, que,
em um primeiro momento, os novos produtos serdo voltados
para a populagdo de maior renda.

“Nao acho que serd um produto de massa”, opina Horécio
Cata Preta, da Golden Insurance. O executivo acredita que é
cedo para fazer qualquer diagnostico mais profundo sobre o
produto, ainda pouco conhecido no Brasil. “Somente a Pru-
dential opera com ele e a Mongeral Aegon também planeja
lanca-lo”, acrescenta.

Conforme ja defendido pelo presidente da Fenacor, Arman-
do Vergilio, outro ponto de vista para as apostas no sucesso
do produto esta relacionado ao atual momento da economia
brasileira: “nos periodos de ins-
tabilidade econOmica, a socieda-
de tende a intensificar a busca de
protecdo para a vida, a satide e o
patriménio”, explicou. Coinci-
dentemente ou ndo, o produto foi
assunto prioritdrio para a Susep
no ano que passou, e nao so ele: o
Prev-Satide, também do segmento
de Pessoas, ganhou a atencdo da
autarquia.

Nesse caso, o produto ainda é
proposta, que passou pela Camara
e tramita no Senado. Assim como
o Universal Life, trata-se da combi-
nacao entre dois ramos de seguros: Previdéncia Complemen-
tar e Satide. O objetivo é constituir reservas para cobrir gastos
médicos apds a aposentadoria. Despesas como essas compro-
metem de 40% a 70% do orcamento de idosos de menor poder
aquisitivo, como indicou pesquisa do Instituto Brasileiro de
Defesa do Consumidor (Idec).

Na visdo de Cata Preta, quando aprovado, o produto
precisard de tempo para ser entendido e aceito pelos po-
tenciais compradores. “Ele se destina basicamente a ser um
fundo para atender situagdes futuras dos idosos, mas a po-
pulagdo ndo tem recursos para aplicar nesse momento em
que vivemos”, critica, e diz que apenas uma pequena parce-
la dos brasileiros podera adquiri-lo. Ja Minsky acredita que
0 objetivo do produto tem forte apelo, e aposta em uma boa
comercializagéo.

Resta considerar, por fim, a proximidade cada vez maior
da reforma na Previdéncia, mais um fator que pode contribuir
com que as duas novidades sejam capazes de dar folego aos
seguros de Pessoas. Uma coisa € certa: o radar do mercado esta
ligado e tem todas as atengdes voltadas ao segmento.
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DA PROSPECCAO
EM SEGUROS

m minha coluna mais recente nesta revista (edicdo
65), comentei sobre o perigo de cairmos na zona de
conforto em corretagem de seguros. Mesmo em um
periodo da economia em que todos devem ficar em alerta, al-
gumas pessoas — por inseguranga, medo de errar ou, até mes-
mo (pasmem!), comodidade — ndo adotam atitudes proativas
de prospeccao, certos de que a carteira atual lhes é suficiente.
O problema é que hoje hd varias técnicas e ferramentas
disponiveis no mercado que, se bem utilizadas, podem con-
tribuir para a conquista de resultados muito mais signifi-
cativos. Vou pontuar aqui algumas ideias que, se aplicadas
no trabalho de prospeccdo, podem levar sua corretora a um
novo estagio no ambiente de negdcios.

1.Propicie uma experiéncia iinica

Ja é sabido que ndo € dificil que as pessoas vejam e tra-
tem do seguro como uma commodity. Embora saibamos que
isso € um etro, a percepcdo que boa parte do ptblico tem
acontece por anos e anos, porque alguns profissionais do seg-
mento atuaram mais como “cotadores de seguros” do que
consultores. E, para reverter essa “ma impressdo” e estar na
lembranga de seus clientes e prospects, vocé deve surpreendé-
-los, oferecendo-lhes uma experiéncia tinica. Para realmente
se destacar e fazer com que seus clientes queiram indicé-lo
para amigos e conhecidos, vocé deve tornar-se um corretor
memoravel, tinico. Em uma economia movida por experién-
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cias, vocé tem de proporcionar um acontecimento envolvente
a seus clientes. Isso contribui para a fidelidade do cliente e
incentiva as indicagoes.

2.Branding (sua marca) & Posicionamento

Constantemente, vocé desenvolve sua marca na comuni-
dade, quer esteja ciente disso ou ndo. Portanto, ndo deixe sua
marca formar-se acidentalmente. Natura, H.Stern, M.Officer
sdo exemplos de branding. O nome delas ja diz tudo. Bran-
ding identifica um produto e a percepc¢do de valor que as pes-
soas tém dele. Crie um plano de agdo especifico para fazer
o marketing do seu negdcio. Crie, e depois mantenha, uma
imagem profissional consistente. Seu ambiente de trabalho;
equipe (treinamento e habilidades da equipe); métodos ope-
racionais; papel timbrado; folder com perfil da empresa (e
materiais relacionados); cartdo de visita; boletim informati-
vo (newsletter); website; e demonstrativo para o cliente. Todos
esses itens devem fazer parte de um pacote consistente e to-
talmente integrado - e devem servir para reforcar constante-
mente a imagem (e, no jargao atual de marketing, a marca, ou
seja, o seu branding) que vocé quer transmitir - e o posiciona-
mento de mercado que deseja ter.

3.Tenha um sistema para solicitar indicacdes de for-
ma proativa
Muitos encaram indicagdes como uma coisa extra, algo




que o cliente deixa escapar de vez em quando, ou que cai
do céu. A maioria dos corretores que conheco s6 pede in-
dicagdes ocasionalmente. Esta mentalidade precisa mudar.
E importante saber como se pode usar o poder das indica-
cdes a seu favor. Tudo que vocé faz deve ter como objetivo
pedir indicagdes e fazer o follow-up delas. A melhor ma-
neira de ficar a vontade na hora de pedir indicagdes é tor-
nar isso parte da sua rotina comercial. Pergunte aos seus
clientes “O que foi positivo no nosso atendimento?” Ou
diga-lhes o que fez por eles e depois acrescente “Vocé con-
corda?”. Ao darem uma resposta positiva, ¢ um bom mo-
mento para dizer “Se conhecer mais alguém que possa be-
neficiar-se desse servico, por favor, indique o meu nome”.
Pedir indicagdes é de suma importancia. Esses “leads” sao
faceis de fechar, tétm bom custo-beneficio e normalmente
transformam-se em clientes fiéis.

4.Vocé tambhém deve ser um Bom Indicador para seus

clientes

Ajude seus clientes potenciais a melhorarem os ne-
gocios deles. Informe-se sobre o que eles fazem. Quem
sabe um determinado cliente ndo precisa exatamente
da solugdo oferecida pelo outro cliente que vocé aca-
ba de visitar. Quando comegar a casar os clientes para
fazer negdcio, o resultado serdo indicacdes e mais ne-
gocios no futuro.

5. Prospecte usando outros Profissionais/Fornecedores

Visite dois contadores ou advogados toda semana. Se vocé
tiver cinco contadores ou advogados e cada um lhe der uma
Unica indicacdo, ao final de cinco anos voceé terd 25 consulto-
res lhe oferecendo de 15 a 20 indica¢Ges no ano. J4 falou sobre
seguros com seus principais fornecedores (médico, dentista,
contador etc)?

Vale considerar que esse é um trabalho que deve ser
constante. Sempre que obtiver uma indicacdo, demons-
tre que vocé estd agradecido pelo fato de a pessoa nado
somente ter se lembrado, como também confiar em vocé
a ponto de indica-lo como profissional para sua rede de
contatos. Envie seus agradecimentos, se possivel com um
bilhete simpdtico acompanhado de uma lembranga, como
uma cesta de presentes ou algo mais pessoal, caso vocé ja
conheca o cliente o suficiente para isso. Numa préxima
oportunidade, vou abordar um pouco mais sobre as van-
tagens de trabalhar o networking. Até 14, boa sorte e bons
negoécios a todos!

* Samy Hazan é Diretor da Sompo Holdings. Formado em
Administracdo de Empresas pela FGV, especialista em
Marketing & Distribui¢édo 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).




Capitalizacao paga mais de R$ 1 hi em sorteios

Entre os meses de janeiro e novembro de 2016, de acordo com a Susep, as
empresas de capitalizagdo distribuiram mais de R$ 1 bilhdo a clientes contemplados
de todo o pais. Esse montante representou um crescimento de 10,5% em comparagao
ao mesmo periodo de 2015 e equivale ao pagamento didrio de R$ 4,5 milhdes em
premiagdes, informa a Federacdo Nacional de Capitalizacao (FenaCap).

“Os sorteios, na Capitaliza¢do, tém uma fungdo importantissima, pois
estimulam o desenvolvimento do habito de guardar dinheiro”, reitera Marco
Antdnio Barros, presidente da FenaCap. Segundo ele, mesmo que ndo seja
sorteado, o cliente consegue formar uma reserva financeira, seja para a realizagdo
de um projeto pessoal ou até mesmo para fazer frente a alguma dificuldade
financeira momentanea.

Existem, hoje, no pais, cerca de 17 milhdes de portadores de titulos de
Capitalizacdo, sendo 1,1 milhdo de pessoas juridicas. Para se ter uma ideia dos
volumes movimentados pelo setor, os resgates finais e antecipados de titulos
alcancaram R$ 17,9 bilhGes entre janeiro e novembro do ano passado. “Esses
recursos voltam ao mercado, estimulam a economia”, acrescenta Marco Barros.

As chamadas provisdes técnicas — valores relativos as reservas dos clientes que
permanecem com seus titulos ativos — superaram os R$ 29,5 bilhdes. No mesmo
periodo, a receita global do setor atingiu R$ 18,9 bilhdes.

Sorteios pagos

1%

= Norte
W Nordeste

= Centro-Oeste

| Sudeste

msul
Regides Sorteios pagos %
Norte 16.089.110 1%
Nordeste 102.280.161 10%
Centro-Oeste 59.670.997 6%
Sudeste 530.477.335 51%
Sul 327.398.048 32%
Total 1.035.915.651 100%

Distribuicdo dos prémios pagos em sorteios, por regiao

Fonte: FenaCap (jan/nov 2016)
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OncoRede:
ANS husca
qualificar atencao
ao cancer

A Agéncia Nacional de
Satide Suplementar (ANS)
selecionou os projetos que
fardo parte do OncoRede,
iniciativa que propde a
construcéo de um novo
modelo de organizagdo e
cuidado aos pacientes com
cancer. A reguladora recebeu
42 propostas de adesdo
de operadoras de planos
de satide e prestadores de
servicos - hospitais, clinicas
e laboratdrios. Em fevereiro,
essas instituicdes comecaram
a desenvolver os projetos, com
acompanhamento e monitoria
da ANS.

O OncoRede vai
estabelecer um conjunto
de acdes integradas para
qualificar o cuidado
oncoldgico. As medidas
visam a estimular a adocéo
de boas préaticas na atencao
ambulatorial e hospitalar
e promover melhorias nos
indicadores de qualidade da
atencdo ao cancer, além de
possibilitar um diagnéstico
mais preciso da assisténcia.
Entre as medidas previstas,
estdo a centralizacdo do
cuidado no paciente, a adogdo
de laudo integrado de exames
e a introdugdo do assistente
do cuidado - responsavel por
conduzir o paciente ao longo
do percurso assistencial e
a busca ativa no momento
do envio do resultado de
exames.




Odonto em alta

Em dezembro de 2016, o segmento de Satide registrou
47.898.787 beneficiarios em planos médico-hospitalares
e 22.031.342 em planos exclusivamente odontolégicos. A
comparagdo com o més de novembro mostra que o nimero
de consumidores em planos de assisténcia médica manteve-se
estavel — cerca de cinco mil beneficidrios a menos que o més
anterior. J4 os planos exclusivamente odontolégicos seguiram
a tendéncia de crescimento, com 79,7 mil beneficidrios a mais.

Em um ano, comparando dados de dezembro de 2015
com 0 mesmo més de 2016, o niimero de beneficidrios em
planos de assisténcia médica registrou queda de 2,8% (cerca
de 1,4 milhdo). J& o nimero de beneficidrios em planos
odontolégicos cresceu 3,8% (815,3 mil).

Dezesseis Unidades Federativas apresentaram aumento de
beneficidrios na comparagdo com novembro: Acre, Alagoas,
Amazonas, Bahia, Ceard, Distrito Federal, Maranhao, Par4,
Paraiba, Pernambuco, Piaui, Rio Grande do Norte, Rio Grande do
Sul, Santa Catarina, Sergipe e Tocantins. Os dados sdo da ANS.

Mulheres no seguro

O CVG-R] é um dos apoiadores da palestra que acontece no dia 20 de margo, no auditdrio

Sompo faz treinamento no CVG-RJ

Abrindo a programagao de 2017, o Clube Vida em
Grupo do Rio de Janeiro (CVG-R]) disponibilizou sua sede
para a realizacdo de um treinamento da Sompo Seguros.
O evento, que reuniu corretores que ja trabalhavam com
a seguradora e outros interessados em se cadastrar na
companhia, teve como foco os produtos de Vida.

“O treinamento tem como objetivo capacitar
os corretores de seguros na venda e manuseio da
ferramenta de célculos dos seguros massificados”,
explicou André Arigone Barros, especialista de Vida
da Sompo. A énfase foi no segmento de condominios
prediais, para auxiliar os corretores no atendimento
a convengdo coletiva de funciondrios de condominio.
Barros comandou o encontro ao lado de Carolina
Machado, também especialista no ramo.

Eles consideram o apoio do CVG-R] um importante
braco da seguradora no contato com os corretores de
seguros de Pessoas. “O espaco é essencial para demonstrar
nossos produtos e oportunidades em cada segmento
em que o corretor pode atuar com os seguros de Vida
convencionados, bem como para ajudé-los a fazer um
cross selling com sua carteira de clientes atual”, diz Barros.

Marcello
Hollanda,
Carolina
Machado
e André
Arigone
Barros

da Escola Nacional de Seguros, sobre a atuacdo das mulheres no mercado de seguros brasileiro.
O estudo realizado pela instituicdo em 2016 comprova pela segunda vez a pujanca da presenca
feminina no mercado segurador. A palestrante Maria Helena Monteiro, diretora de ensino
técnico da Escola, aborda a lideranga das mulheres, o que as empresas estdo fazendo e como as
profissionais estdo se destacando em carreiras nas areas do setor. Indo além, realiza uma analise
das dificuldades e oportunidades nesse mercado em pleno desenvolvimento, seguida de uma
reflexdo sobre o que pode ser feito para incrementar a participagao feminina nos diversos
segmentos. Também apoiam o evento gratuito a CNseg e o Sincor-R].

Maria Helena Monteiro
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apoiou palestra da Escola Nacional de Seguros


CVG-SP empossa nova diretoria

Com a misséo de fortalecer a atuacdo da entidade com
seus principais ptblicos de relacionamento, a nova diretoria
do CVG-SP, eleita para o biénio 2017-2018, ¢ liderada por
Silas Seiti Kasahaya. A ceriménia de posse aconteceu em
fevereiro, na sede do Sindseg-SP.

O novo presidente apontou a renovagdo como principal
desafio em um mercado que considera tradicional. “Por
isso, a comunicacdo é um dos principais temas dessa nova
gestdo. Sabemos que o tempo é curto, mas temos de chegar
até a base de associados, que conta com muitas pessoas
novas, e trazé-los para o debate dos assuntos importantes do
mercado. F uma quebra de paradigma da entidade. Vamos
manter nossa esséncia social, mas também atuando pelo
mundo virtual, como um caminho para chamar as pessoas”,
comentou.

Kasahaya assume no lugar de Dilmo Bantim Moreira, que
exerceu dois mandatos consecutivos, o maximo permitido
pelo Estatuto do Clube. Moreira despediu-se do cargo e
agradeceu o apoio recebido de sua diretoria, das seguradoras
associadas e das entidades do mercado segurador.

Mais de 60 pessoas estiveram presentes no evento. A

AGENDA

Almoco-palestra
CVG-RJ:
FenaPrevi

Diretores e profissionais do mercado reunidos na ceriménia de posse

mesa diretora foi composta pelo presidente empossado; por
Dilmo Bantim Moreira; por Mauro César Batista, presidente
SindsegSP; e por Osmar Bertacini, diretor do Sincor-SP,
presidente da APTS, fundador e Conselheiro do CVG-SP.

Anova gestdo apresentou seu plano de trabalho para os
proximos dois anos. Um dos pilares envolve a reformulacéo
de toda a comunicacio da instituicdo — marca, site e novos
canais de interagdo com o publico, como a ativacdo do
CVG-SP nas redes sociais.

Na outra ponta, a entidade também reforcara sua atuagdo
como formadora, por meio de cursos, semindrios e palestras.
A entidade manterd a politica de abertura para a associagdo
de representantes de corretoras de seguros e resseguros, para
reforcar o relacionamento com os profissionais desse segmento.

Osmar Bertacini, que assume como Secretario do
Conselho da nova gestdo, destacou a evolugdo do setor
de seguros ao longo das tltimas décadas. “Essa transigdo
¢ um momento muito feliz para todos nés, porque vemos
uma entidade que fundamos hé 35 anos e continua forte,
divulgando a legislacdo do seguro e trabalhando em prol do
mercado. E extremamente gratificante”, disse.

No dia 28 de marco, 0 CVG-R] realiza um almogo-palestra com o presidente da FenaPrevi, Edson
Luis Franco. No evento, que acontece no restaurante Cais do Oriente, no Centro do Rio, o executivo
aborda o tema “O atual cendrio e as perspectivas do mercado de seguros de Vida”, falando ainda
sobre as oportunidades que surgirdo na Previdéncia Complementar apés a definicdo das novas regras

da Previdéncia Social. O investimento para associados é de R$ 80 e, para os demais, de R$ 100. Os
interessados devem entrar em contato pelo telefone (21)22030393 ou pelo e-mail cvg-rj@cvgrj.com.br.
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Na ocasião, ele recebeu o título de sócio honorário do Clube, além de placa de agradecimento pela participação.

VTN
Realce
abordou


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
espaco para que
seus artistas se
expressassem.
Uma iniciativa
inédita do
CVG-RJ para
prestigiar
aqueles que
contribuem
com a nossa
instituicao e
também se
destacam na
arte da escrita.

Como ¢ bela a Baia de Guanabara

com o seu lindo contorno rochoso!

Sua entrada tem uma formagdo rara,
pelo Forte de Sta. Cruz e o formoso

Pado de Acticar adornando sua costa!

E apesar das condicdes de suas dguas...,
o visual de sua travessia é maravilhoso!

Faz um bem para nds e as nossas almas

e prende-nos ao seu foco tio charmoso!

Nele se visualiza o lindo Cristo Redentor,

0 alto pico daTijuca e o morro do Sumaré

por um lado, e por outro, uma visido maior,
distante, o Dedo de Deus tio bonito que é!
Outras imagens também merecem destaque!

A ponte Rio Niterdi, as ilhas: Boa Viagem,
Fiscal, das Enxadas, das Cobras, Mocangue,
Villegagnon e do Governador, maior imagem.
Outras ilhas como Paquetd, sdo distantes visoes!
O aeroporto Santos Dumont, também se destaca,
pelo intenso pouso e levantar voos de seus avides,
lembrando-nos seu inventor em Paris e sua marca!

Enfim, é prazerosa a travessia por essa linda baia.
principalmente através das embarcagdes publicas,
que sdo lentas, permitindo-nos sentir a sua magia,
com o0s mergulhos dos biguds e 0s voos dos atobds!
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“Nas raizes desta arvore de
colaboracao e trabalho reside a

nossa verdadeira grandeza”
Joao Batista da Silva Joppert




sinénimo de independéncia,
atitude e cuidado.

sua beleza estd em cada gestc
em cada sorriso,em cac

Conheca o seguro Vida Mais Mulher da Porto Seguro, um produto
feito especialmente para vocé, com coberturas feitas sob medida.

Principais vantagens
- Assisténcia a residéncia « 22 opiniao médica

Vamos celebrar juntos esse més especial das mulheres!

Para mais informacodes acesse: www.portoseguro.com.br/vida

PORTO —
SEGURO |-

SEGUROS

Vida Mais
Mulher

Informacdes reduzidas. Consulte as condi¢des gerais. Seguro garantido por Porto Seguro Cia de Seguros Gerais S.A. CNPJ: 61.198.164/0001-60.
Seguro Vida Mais Mulher - Processo SUSEP: 15414.902184/2014-63. Titulo de Capitalizagao - Processo SUSEP: 15414.003351/2012-20. O registro
deste plano na SUSEP ndo implica, por parte da Autarquia, incentivo ou recomendacdo a sua comercializacdo. A aceitacdo do seguro estd sujeita
a andlise do risco. As condicdes contratuais/regulamento deste produto protocoladas pela sociedade/entidade junto a SUSEP poderao ser
consultadas no endereco eletrénico: www.susep.gov.br de acordo com o nimero de processo que consta na proposta/apoélice. No fazer
distribuicdo deste material em vias publicas.
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Repara, a gente ta sempre tomando um baita susto.
E um cabeca de vento que avanga o sinal, algo mal feito o
no caminho ou uma confusao inesperada.

Mas se tem MAPFRE Vida, ti resolvido: seguro de vida " MAPFRE
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