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Observar ou avançar?

É preciso estar atualizado quando as  

oportunidades do mercado aparecem. Por isso, a  

Escola Nacional de Seguros oferece diversos cursos para quem 

quer fazer uma Pós em pouco tempo e avançar na carreira.

Como você vai encarar
o mercado daqui pra frente?

AVANCE. FAÇA CURSOS DE EXTENSÃO NA  
ESCOLA NACIONAL DE SEGUROS.

Acesse funenseg.org.br e avance!

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

*Entenda as condições enviando um e-mail para 
 posgraduacao@funenseg.org.br

Anuncio_CVG_EXTENSAO 2017_21x28cm.indd   1 20/02/2017   15:30:37
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Agora, 
começa 2017...

Durante o carnaval deste ano, no Rio de Janeiro, dois acidentes 
deixaram mais de 30 pessoas feridas na Marquês de Sapucaí e 
lembraram que é preciso ser responsável até mesmo na hora de 

festejar. Os desfiles das escolas de samba são, antes de mais nada, um 
evento de grande porte e, por isso, de grandes riscos. A importância do 
seguro em casos como esse é o grande destaque desta edição.

A primeira Revista CVG-RJ de 2017 não poderia deixar de trazer ain-
da as perspectivas para este ano que chega com potencial para se tornar 
a bonança prometida após toda tempestade. Ainda que a recuperação 
econômica do país não vá acontecer rapidamente, a decisão 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 discussão no governo e os produtos recém regu-
lamentados ou em análise na Susep serão outros dois fatores favoráveis 
ao crescimento do setor. O primeiro ganha destaque em entrevista com o 
líder da FenaPrevi, Edson Luís Franco, que conta quais são, na visão da 
entidade, os moldes ideais para a nova Previdência Social. Já 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 
poderá ser comercializado a partir de abril.

Também está em pauta o potencial da parceria entre tecnologia e os 
seguros de Pessoas: de olho em iniciativas estrangeiras inovadoras, os 
executivos brasileiros já perceberam a importância de proporcionar à 
população experiências mais digitais de consumo – agora, buscam cami-
nhos para chegar até lá. Nossa reportagem mostra que os investimentos 
em plataformas de Tecnologia da Informação no sistema de saúde de-
vem duplicar nos próximos cinco anos, por exemplo.

Reservamos, ainda, espaço aos protagonistas do mês de março: as 
mulheres, que celebraram seu Dia Internacional com palestra realizada 
pelo CVG-RJ, pelo Clube das Luluzinhas e pelo Clube dos Corretores de 
Seguros do Rio de Janeiro; e os consumidores, que precisam ser lembra-
dos não só na data comemorativa em sua homenagem, mas em todos os 
demais 364 dias do ano.

Boa leitura!

Marcello Hollanda
Presidente do CVG-RJ
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R eunindo corretores, técnicos e professores do merca-
do de seguros, o diretor de seguros do Clube Vida em 
Grupo do Rio de Janeiro (CVG-RJ), Sergio Ricardo de 

Magalhães Souza, lançou, em janeiro deste ano, o livro “Subs-
crição de Riscos e Precificação de Seguros”. A noite de autógra-
fos aconteceu na sede do Clube.

A obra faz parte da série Textos Didáticos, da Escola Nacional 
de Seguros, e discute as diversas etapas da subscrição e da pre-
cificação do seguro, além de sua influência no crescimento das 
companhias que o operam e no relacionamento com o segurado.

“Costumo dizer que uma seguradora pode terceirizar tudo, 
menos a sua área de subscrição de riscos, porque é exatamente ali 
que toda a estratégia encontra a prática. As atividades desse pro-
cesso são complexas e exigem capacitação de alto nível”, afirma o 
autor. De acordo com ele, o 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 coração da ativi-
dade seguradora. “Os setores de subscrição das seguradoras 
desempenham papel fundamental na seleção e acolhimento 
de riscos que se comportam de forma semelhante ou na ava-
liação das condições de aceitação para riscos dessemelhantes. 
Com isso, preservam a solvência da empresa desde o início 
dos contratos”, escreveu no prefácio.

Sobre a precificação, ele lembra que “os prêmios devem ser 
fixados de tal modo que sejam suficientes para cobrir todos os 
pagamentos projetados de indenizações 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, os atuários empregam 
técnicas variadas de precificação em função das circunstâncias 
específicas, como exigências regulatórias, limitações dos dados 
estatísticos etc. “Além disso, as metodologias estão em constan-
te evolução, devido aos avanços nas ciências estatística e finan-
ceira e na tecnologia de informação”, completa.

Já Sergio Ricardo conta que o desafio junto à Escola Nacional 

de Seguros foi produzir, com a série, da qual seu livro é o terceiro 
volume, literatura nacional de boa qualidade sobre o setor. “Até 
então, isso não existia”, garante. Além do livro, ele já escreveu 
manuais técnicos, apostilas, artigos para revistas comerciais e re-
vistas acadêmicas, e teve artigos técnicos publicados no Brasil e 
em vários lugares do mundo. “Planejo escrever ainda sobre Ge-
renciamento de Riscos, Marketing e Comercialização de Seguros 
e Gestão de Pessoas e Equipes”, antecipa o diretor do CVG-RJ.

O autor tem mais de 20 anos de experiência 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 Pós-Graduação 
da Escola Nacional de Seguros, UFF, FGV, IBMEC, PUC, 
UCP, entre outras instituições de ensino. Foi superinten-
dente técnico e comercial na SulAmérica Seguros e Gerente 
de Riscos na Nacional Seguros/Unibanco. Teve ainda expe-
riências anteriores como Gerente de Projetos em engenha-
ria e empresas de petróleo.

O livro “Subscrição de Riscos e Precificação de Seguros” 
está à venda no site da Escola.

Diretor do CVG-RJ 
lança livro sobre 
subscrição de riscos
Publicação é a terceira da série Textos 
Didáticos, da Escola Nacional de 
Seguros, e foi lançada na sede do Clube

Diretoria prestigia noite de autógrafos
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Entrevista | Edson Luís Franco

Na sua opinião, a reforma na Previdência So-
cial é realmente necessária? Por quê?

A reforma da Previdência Social representa um 
pilar fundamental para o desenvolvimento de to-
dos os setores da economia, já que o consenso é de 
que o país não retomará um regime fiscal respon-
sável sem resolver essa questão. E, sem um regime 
fiscal responsável, o Brasil não criará um ambiente 
de negócios favorável, não poderá rever sua atual 
política monetária, nem alcançar a esperada reto-
mada do crescimento econômico. A discussão é 
oportuna e a necessidade de dar transparência a 
este debate, urgente. Ainda mais em uma socieda-
de em que há uma grande desinformação sobre a 
previdência pública. A reforma é fundamental e 
tem de ser feita. O crescimento exponencial dos 
gastos com benefícios 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 Básica do Idoso (RBI), benefício 
não contributivo, de caráter universal. Será um 
direito do cidadão, independentemente de ter ou 
não contribuído para o sistema de aposentaria. O 
único requisito exigido é atingir a idade mínima 
de 65 anos, para homens e mulheres.

Pilar 2: Benefício Contributivo por Repartição 
(BCR), financiado por contribuições menores que 
as atuais. Somado aos BCR, ambos garantem repo-
sição de 100% da renda aos que tenham contribu-
ído durante 40 anos no caso dos homens e, no das 
mulheres, 35 anos de contribuição, mesma idade 
mínima de aposentadoria.

Pilar 3: Benefício Contributivo por Capitalização 
(BCC), pilar construído com a fusão do FGTS com o 
Seguro-Desemprego. Cada indivíduo terá uma úni-
ca conta vinculada, na qual deverá acumular mon-
tante suficiente para o Seguro-Desemprego. Atingi-
do o montante mínimo, os valores excedentes não 

podem ser sacados, mas podem ser aplicados em 
fundos de aposentadoria de livre escolha, ou deixa-
dos rendendo na conta vinculada.

Pilar 4: Benefício Contributivo Voluntário 
por Capitalização (BCVC), de livre escolha e 
não compulsório.

Sabe-se que houve aumento de quase 20% 
na procura por planos privados entre janeiro e 
novembro de 2016. Os números de dezembro já 
estão disponíveis?

Os planos abertos de caráter previdenciário fe-
charam 2016 com 13 milhões de participantes. Os 
aportes efetuados somaram R$ 114,72 bilhões no 
acumulado do ano, garantindo crescimento de 
19,93% em relação a 2015, quando foram aplicados 
R$ 95,65 bilhões. Observamos que o participante 
manteve a estratégia para garantir renda comple-
mentar na aposentadoria, e essa escolha pelos planos 
de previdência está 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 já usu-
fruem dos benefícios dos planos, como aposenta-
dorias, pecúlios e pensões. A captação líquida dos 
planos (diferença entre captação e resgates) regis-
trou saldo positivo de R$ 60,83 bilhões em 2016, 
volume 24,14% superior aos R$ 49 bilhões registra-
dos no ano anterior. Os individuais foram os que 
mais receberam recursos, alcançando R$ 98,03 bi-
lhões em aportes, aumentando 15,77% em relação 
a 2015. Os recursos destinados a planos empresa-
riais somaram R$ 14,74 bilhões e os planos para 
menores acumularam R$ 1,95 bilhão, com alta de 
6,56%.

Na análise por modalidade de plano, o VGBL 
recebeu prêmios de R$ 104,94 bilhões, o PGBL 
registrou R$ 8,92 bilhões de contribuições e os 
planos tradicionais, por sua vez, registraram R$ 
855,75 milhões.

Só no mês de dezembro, os aportes foram de 
R$ 16,54 bilhões, frente a R$ 13,26 bilhões no mes-

A Previdência tem 
sido protagonista 
entre os assuntos 
do novo governo 
brasileiro desde 
o ano passado. 
Diante da atual 
conjuntura, 
o presidente 
da FenaPrevi, 
Edson Franco, 
acredita que 
a reforma seja 
fundamental para 
a retomada do 
desenvolvimento 
econômico do 
país. Para ele, a 
mudança deve ser 
feita com base 
na abordagem do 
Banco Mundial, 
dividida em 
quatro pilares. 
Além disso, o 
executivo destaca 
a importância 
de diversificar 
produtos e 
modernizar a 
distribuição 
quando se trata 
dos segmentos de 
Vida e Previdência 
Privada. Confira 
a entrevista 
completa.

FenaPrevi: reforma 
em 4 PILARES
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mo mês do ano anterior. A captação líquida apresentou eleva-
ção de 29,66%, registrando saldo positivo de R$ 11,38 bilhões. 
No período, os planos individuais receberam R$ 14,10 bilhões 
dos recursos em dezembro de 2016, correspondendo a alta de 
19,49%, enquanto os empresariais também avançaram e soma-
ram R$ 2,25 bilhões em contribuições. Os planos para menores, 
por sua vez, acumularam no mês R$ 196,4 milhões, represen-
tando leve recuo de 0,86% em relação a dezembro de 2015.

Que outras questões estão na mira da entidade este ano?
As nossas prioridades estão ancoradas nas metas do plane-

jamento estratégico de longo prazo da federação, com objetivos 
claros e bem-definidos. Um aspecto importante é a consolidação 
do setor como segmento re-
levante em termos macroe-
conômicos.

Temos três objetivos 
relevantes para o desen-
volvimento dos mercados 
de Previdência Comple-
mentar aberta e de seguro 
de Pessoas. O primeiro 
é evoluir o portfólio de 
produtos, em linha com 
as necessidades dos di-
versos segmentos de 
clientes, estudo das ex-
periências de outros pa-
íses para anteciparmos 
tendências e maior 
tipificação da oferta 
para assegurar sólida 
atratividade aos con-
sumidores.

O segundo é pro-
mover a moderni-
zação da distribuição, por meio 
da diversificação e capacitação dos canais e regulamenta-
ção 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-
teção ao trabalhador e seus familiares, em cada uma das 
etapas de sua vida.

E o terceiro é participar ativamente do aperfeiçoamen-
to do arcabouço tributário e regulatório para o setor, via-
bilizando prioritariamente as evoluções em qualidade de 
venda e oferta ao cliente. Ampliar a função da indústria 
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 eficiência e melhor potencial de 
adequação dos custos de servir aos clientes.

Mais interesse 
nos planos

Depois do anúncio da proposta 
do Governo para a Reforma da 
Previdência, cresceu o número 
de interessados em planos de 
previdência privada. É o que 
mostram dados do BuscaPrev, 
site referência de comparação 
online de planos de previdência 
privada. Em dezembro, foram 
feitas 186% mais simulações. 
Em novembro, 2.075 pessoas 
buscaram informações sobre 
previdência privada, número 
que foi a 5.944 no último mês 
do ano. Já janeiro fechou com 
4.500 consultas.
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Após 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. Já no início deste ano, os juros bá-
sicos da economia também diminuíram, 
ficando em 13% - e o Comitê de Política 
Monetária (Copom) garantiu que fará 
mais cortes deste tipo na primeira. Trans-
portado ao mercado segurador, o cenário 
pode indicar a volta de certo otimismo.

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

Em 2017, as projeções da entidade apos-
tam em um crescimento consolidado entre 
9% e 11% ante à estimativa de uma inflação 
abaixo dos 5%, superando o ano que pas-
sou. “Mas esse desempenho dependerá dos 
avanços no país em termos de fundamen-
tos, reformas básicas e recuperação econô-
mica”, explica Coriolano.

Ele relaciona o encaminhamento das 
propostas de mudanças na Previdência 
Social e nas leis trabalhistas a maiores con-
fiança e segurança para que os agentes eco-
nômicos voltem a investir. “A aprovação 
da PEC do teto dos gastos já foi um avanço 
fundamental nesse sentido, por sinalizar o 
firme compromisso do governo com a res-
ponsabilidade fiscal e com a guinada neces-
sária na política econômica. O importante é 
acompanhar a tendência”, completa.

Na mira dos executivos estão também 
os produtos que chegam ao mercado, apro-
vados recentemente pela Superintendência 
de Seguros Privados (Susep): o seguro Auto 
Popular e o Universal Life [ver página 26]. 
Em ambos os casos, o executivo acredita 
que o órgão demonstrou sensibilidade e 
contribuiu para o ajustamento do setor à 
realidade do país.

“Como a disponibilidade de renda di-
minuiu e a população continua a deman-
dar proteção, novas condições securitárias 
flexíveis como o Auto Popular e o Vida 
Universal criam oportunidades para que 
as seguradoras ofereçam outras condições 
de acesso a produtos que protegem patri-
mônios e rendas de amplas camadas de 
consumidores”, diz. Ele anseia, agora, pela 
mesma sensibilidade em relação a outros 
produtos, como o seguro de Garantias de 
Obras e o Prev-Saúde.

Seguros

Bom desempenho 
depende da volta 
da confiança 
dos investidores 
brasileiros e da 
retomada do 
crescimento 
econômico. 
Segundo 
presidente da 
CNseg, chave 
para os dois 
fatores estão 
nas reformas 
estruturais e na 
queda dos juros

“A queda dos juros é positiva tanto para empresas 
quanto para os brasileiros em geral, que terão um 
alívio financeiro e poderão voltar a consumir com mais 
desenvoltura. Não há como não acreditar que a medida 
vai impulsionar o nosso mercado” 
Marcio Coriolano

CRESCERÃO
até 11%

‘
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Balanço de 2016
Assim como deve 

ocorrer este ano, em 2016, o 
mercado de seguros registrou 
crescimento acima da inflação. 
O presidente da CNseg lembra 
que a trajetória 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 saúde privada, 
supervisionado pela ANS, 
o crescimento até setembro 
chegou a 12,2% em relação ao 
mesmo período de 2015. Como 
um todo, o mercado arrecadou 
R$ 291,5 bilhões nos primeiros 
nove meses do ano”, informa. 
Desse total, a saúde suplementar 
representou 41%, arrecadando 
R$ 120,7 bilhões.

Segundo Coriolano, os 
números demonstram o 
dinamismo do setor e a sua 
capacidade de crescer mesmo 
em ambiente econômico 
desfavorável.

Ainda de acordo com dados 
da CNseg, o seguro de Vida 
Individual cresceu 27,4% em 2016, 
com receita de R$ 6,6 bilhões. 
Outro setor de destaque foi o de 
planos de Previdência VGBL, 
com expansão de 21,9% e receita 
de R$ 105 bilhões. 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 
capitalização (-3,5%). O ramo 
de seguro de automóveis, um 
dos mais importantes, teve 
decréscimo de 2,7%.

Desafios e oportunidades

Seguro Auto Popular

20 milhões 
de veículos com idade 
entre cinco e 20 anos

Seguro-garantia

Novas concessões 
de obras do governo

Reforma da 
Previdência

78 milhões 
de pessoas sem 

previdência privada

Prev Saúde

42,2 milhões 
de potenciais 

beneficiários com 
até 60 anos

Capitalização

147 milhões  
de potenciais 

clientes

Universal Life

125 milhões  
de potenciais beneficiários

Seguro Rural

61,5 milhões 
de hectares 

não cobertos
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Em 8 de março, Dia Internacio-
nal da Mulher, a sede do Clube 
Vida em Grupo do Rio de Janeiro 

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

Tendo como convidada a dermatolo-
gista Sílvia de Mello, responsável pelo 
ambulatório de dermatologia sanitária 
da Santa Casa da Misericórdia do Rio 
de Janeiro, o assunto abordado foi a 
relação entre a pele, a saúde, a beleza e 
a autoestima. A doutora alertou os pre-
sentes sobre a divulgação exagerada de 
novos procedimentos “milagrosos” pela 
mídia, que, na opinião dela, deve ser en-
carada com cautela. “A pele é o maior 
órgão do corpo, então precisa de cuida-
dos diários, mas a pessoa mais capacita-

da a indicar quais são esses cuidados é o 
dermatologista”, frisa.

Em geral, as principais queixas re-
cebidas em consultório são em relação 
a rugas, flacidez, manchas, espinhas, 
celulite, estrias, queda de cabelo, unhas 
quebradiças e câncer 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 
é ainda maior, pois nem sempre os mé-
dicos registram esses casos”, explica. 

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

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

“Apesar da importância da vita-
mina D para a saúde, a absorção pela 
pele não é a única maneira de obtê-la, 
e apenas dez minutos de exposição di-
ária ao sol já são suficientes para repor 
a quantidade necessária ao organismo”, 
afirma Sílvia. Por isso, ela recomenda o 
uso rotineiro de protetor solar no rosto, 
uma alimentação rica na vitamina e, se 
e quando for necessário, o uso de suple-
mentos. “Também é importante tomar 

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

ulherM
SAÚDE DA PELE
        EM FOCO

NO DIA INTERNACIONAL  DA
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Unidas pelo seguro
O Clube das Luluzinhas 

reúne as executivas do 
mercado de seguros 
fluminenses, promovendo 
seu desenvolvimento 
profissional. Quem conta 
é uma das conselheiras da 
entidade, Berenice Areias. 
“Para isso, divulgamos conhecimento e informação, 
promovemos networking entre nossas integrantes, 
damos apoio em questões técnicas e jurídicas 
do seguro e compartilhamos oportunidades de 
colocação no setor”, enumera. 

Algumas das realizações do grupo são: produção 
de newsletter diária e artigos periódicos, realização 
de eventos técnicos, culturais e de integração com o 
mercado, além da Premiação Mulher Destaque do 
Mercado. No evento, também estiveram presentes as 
conselheiras Paula Malafaia e Liliane Caldeiras.

Já a Comissão Especial da Mulher Corretora de 
Seguros do CCS-RJ, composta por Márcia Simplício, 
Marcia Safadi, Fátima Monteiro e Sonia Marra, 
foi criada com o intuito de valorizar o trabalho 
feminino no setor e atrair mais corretoras associadas, 
aumentando sua presença dentro do Clube.

ulher Apoio do mercado
A superintendente de 
vendas da SulAmérica, 
Leila Nogueira, também 
vice-presidente da 
Comissão Fiscal do 
CVG-RJ, aproveitou a 
ocasião para abordar uma 
pauta que vem ganhando 
importância nas discussões 
sobre o gênero feminino. 
“O público formado por 
mulheres tem, hoje, seu 
próprio poder de compra, 
deixando de depender do 
homem mantenedor. Ainda 
falta muito para obtermos 
direitos iguais e para que 
o acúmulo de funções em 
casa e no trabalho ocorra 
da mesma forma em 
ambos os gêneros, mas a 
evolução é inegável”, disse. 
Em nome da seguradora, 
ela reafirmou a necessária 
atenção a esse nicho, e 
citou dois produtos da 
prateleira da empresa que 
são voltados a ele: o seguro 
Vida Mulher, que garante 
uma segunda opinião 
médica ou indenização em 
vida em casos de câncer 
de mama, por exemplo, 
e o Auto Mulher, mais 
acessível e com vantagens 
que refletem o melhor 
comportamento feminino 
ao volante.

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

No final de sua palestra, Sílvia lem-
brou que a meta dos cuidados com a 
pele deve ser sempre o bem-estar, nun-
ca as metas inalcançáveis estabelecidas 
pela sociedade. “Aprendemos que pre-
cisamos ser sempre lindas, magras, in-
teligentes, entre outras qualidades, mas 
nos prender a isso só nos fará 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 Naära, da marca 
Jeunesse, para rejuvenescimento e 
nutrição da pele, além de duas ses-
sões de massagem oferecidas pela 
Comissão Especial da Mulher Corre-
tora de Seguros do CCS-RJ.

Clube das 
Luluzinhas, 

CCS-RJ, 
CVG-RJ e 

SulAmérica 
reunidos 

no evento

Luluzinhas presenteiam
a palestrante

A Comissão feminina do CCS-RJ 
posa ao lado da Dra. Sílvia de Mello
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• Rumo aos 100 - Calcula a expectativa de vida.
• Meu IR - Explica como obter o máximo de benefício fi scal.
• Na Medida - Ensina a integrar Seguro de Vida e Previdência.
• Target - Mostra como manter o padrão de vida na aposentadoria.

casadocorretor.com.br
0800 285 3002

ESPECIALISTA NO QUE
TEM VALOR PRA VOCÊ.

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

Conheça as ferramentas
que melhoram o desempenho
das suas vendas.

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.

Conheça as ferramentas

ANR_CVG_ICATU_SIMULADORES_21x28.indd   1 11/30/16   5:27 PM
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Parceria internacional
Começando 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 
gestão de riscos e corretagem de seguros. De origem 
portuguesa, a empresa também opera na Espanha, Angola 
e Moçambique, e agora reforça sua atuação no Brasil.

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

A união de forças faz parte da estratégia de visão 
global da companhia lusitana, que aposta no know how e 
na expertise dos profissionais locais para conquistar novos 
mercados. O objetivo é alcançar o segmento corporativo de 
origem ou simpático à expressiva comunidade portuguesa 
do estado fluminense.

GRUPO LAPA SEGUROS 
RETORNA ÀS BENEMÉRITAS

O Grupo Lapa Seguros, que desenvolve soluções in-
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-RJ). A companhia tem mais de 30 anos de experiên-
cia, com atuação principalmente no estado fluminense.

Com o retorno, o Clube conta hoje com o apoio de 25 
seguradoras, corretoras e empresas prestadoras de servi-
ços para o mercado de seguros. “As beneméritas são as res-
ponsáveis por tornar possível a atuação do CVG-RJ, con-
tribuindo para a capacitação 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-RJ oferece 
condições especiais aos fun-
cionários dessas empresas 
em seus eventos, além de 
disponibilizar sua sede para 
a realização de workshops e 
treinamentos.

Aperto de mãos entre Miguel Machado, presidente da Sabseg, e Mauro Lapa, presidente do Grupo Lapa, selou o acordo
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Depois de 33 anos sem ser campeã do car-
naval do Rio de Janeiro, a Portela acabou 
com o jejum e conquistou seu 22º título em 

2017. A escola que mais venceu desde o início da 
competição, entretanto, não foi o único destaque da ce-

lebração: dois acidentes tornaram as cores do 
mais esperado espetáculo do país menos 

vibrantes este ano. Mais de 30 pessoas 
ficaram feridas durante os desfiles 
da Paraíso do Tuiuti e da Unidos 
da Tijuca, na Marquês de Sapucaí, 
por conta de problemas com os 
carros alegóricos.

No primeiro caso, o motorista 
perdeu o controle do veículo e aca-

bou atropelando pessoas que estavam 
na pista, na altura do Setor 1, prensando-

-as contra a grade da arquibancada. Grande parte 
das 20 vítimas eram profissionais da imprensa, que 

tentavam registrar a performance de perto. Desse total, 12 rece-
beram atendimento nos postos médicos do Sambódromo, e as 
demais precisaram ser levadas a hospitais próximos.

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 União da Ilha e a Mocidade também 
tiveram falhas: um carro colidiu com o estúdio da Rede Globo 
no final do trajeto e uma mulher caiu de uma estrutura, respec-
tivamente, mas ninguém se feriu.

Os prejuízos vão muito além de notas baixas nos quesitos 
“evolução” ou “harmonia” - lembraram “na marra” que os des-
files das Escolas de Samba são, antes de mais nada, um evento 
de grande porte e, por isso, de grandes riscos. Quando procu-
rada pela reportagem da Revista CVG-RJ, a Liga Independente 
das Escolas de Samba do Rio de Janeiro (Liesa) não informou 
quais são os seguros contratados pela organização e nem se as 
Escolas são orientadas a buscar essa proteção.

Para a sócia diretora da DThompson Corretora de Seguros 
para Eventos & Filmes,  Dulce Thompson, especializada em se-FOLIA 

MAIS  SEGURA
Se todo ano só começa 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 Sambódromo 
lembraram ao país que, mesmo em dias de celebração, é preciso pensar em segurança



15

Dulce Thompson, 
especialista em 
seguros para 
eventosFOLIA 

MAIS  SEGURA

guros de eventos há mais de 20 anos, a contratação precisa ser 
determinada por lei. “A ordem correta é a seguinte: a Prefeitura 
receber corretores especializados para que eles identifiquem os 
riscos existentes e os seguros necessários serem então exigidos 
da Liesa, que demandaria a contratação obrigatória de determi-
nadas apólices para as escolas de samba”, afirma, frisando a im-
portância dessa precaução para garantir ressarcimento ao público 
em caso de qualquer dano material ou pessoal.

Ela conta que todos os eventos internacionais, como os Jogos 
Olímpicos e shows de artistas estrangeiros, além do Rock in Rio, 
por exemplo, preveem a proteção securitária. “No caso do car-
naval, os riscos começam no momento do transporte dos carros 
alegóricos entre os barracões e a Marquês de Sapucaí, passam 
pela montagem dos equipamentos e, nos dias de espetáculo, por 
tudo o que pode acontecer desde a concentração até a dispersão e 
a desmontagem da estrutura, seja com o público ou com o staff”, 
lista. Tudo isso encontra, hoje, proteção no mercado de seguros.

Para evitar prejuízos ao organizador, o recomendado é o 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 organização e realização do espetáculo e terceiros, onde se 
encaixariam os espectadores e a imprensa; enquanto os de fora 
para dentro incluem equipamentos, som, luz, vídeo, entre outros 
componentes estruturais, nos quais podem – e devem – ser adi-
cionados os carros alegóricos.

Apesar das ocorrências, os desfiles não foram interrompidos, 
mas poderia ser diferente. Se houvesse essa necessidade, uma 
cobertura específica também garantiria indenização à Liesa para 
que os ingressos fossem devolvidos ao público e para o ressarci-
mento de patrocinadores, por exemplo. Além do RC, um seguro 
de Acidentes Pessoais completaria a proteção, dando respaldo à 
outra ponta: a indenização, nesse caso, é para a vítima do sinistro.

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

pensar na proteção”, opina o diretor do Clube dos Corretores de 
Seguros do Rio de Janeiro (CCS-RJ), Luiz Mário Rutowitsch.

Nos noticiários dos grandes jornais, fala-se sobre a recupe-
ração das vítimas, os depoimentos prestados à 6ª Delegacia de 
Polícia do Rio, na Cidade Nova, e quem está sendo indiciado por 
imprudência, negligência ou lesão corporal. Sobre os seguros que 
deveriam ser contratados, porém, é difícil encontrar uma linha. 

De acordo com esses noticiários, representantes do Ministério 
Público, da Lierj, do Riotur, do Crea-RJ, da Polícia Civil, do Inme-
tro e da Liesa discutem um Termo de Ajustamento de Conduta 
para evitar novos acidentes nos desfiles. Já para a apresentação 
das campeãs, os órgãos responsáveis fiscalizaram documentos e 
realizaram vistorias nos 36 carros das seis escolas reconhecidas.

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

As medidas a serem tomadas no ano que vem ainda não fo-
ram anunciadas. Não restam dúvidas de que a Prefeitura e as 
instituições envolvidas têm uma grande responsabilidade nas 
mãos, e os números deixam isso ainda mais claro: só 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 
têm capacidade para mais 75 mil.

Resta torcer para que a tragédia tenha alertado os organizado-
res sobre a urgência de tratarem esses mais de 100 mil cidadãos 
com mais cautela, trabalhando para evitar novos 
acidentes, mas também se precavendo 
para o caso de se repetirem.
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T
AA tecnologia virou 

pauta principal no 
mercado de seguros 
nos últimos meses. 
O assunto tem 
se mostrado tão 
importante que, em 
evento realizado no 
final do ano passado, 
o presidente da 
Federação Nacional 
de Seguros Gerais 
(FenSeg), João 
Francisco Silveira 
Borges da Costa, 
anunciou a criação 
de uma Comissão 
de Digitalização 
do Mercado. O 
grupo será a 18ª 
comissão técnica 
da Confederação 
Nacional das 
Seguradoras (CNseg) 
e está em fase de 
composição de 
membros.

CORRIDA
TECNOLÓGICA

A decisão não foi tomada à toa. 
Os avanços têm revolucio-
nado os processos internos 

das empresas e, principalmente, o 
relacionamento entre seguradoras, 
corretores e segurados. “No caso do 
seguro saúde, operadoras já disponi-
bilizam informações e providências aos seus segu-
rados por meio de aplicativos, utilizados também 
na comunicação com médicos, hospitais, clínicas 
e outros serviços credenciados ou referenciados”, 
diz o advogado Henrique Motta, que cita ainda as 
ferramentas para localização de serviços médicos 
e odontológicos de acordo com a proximidade ao 
paciente, por meio de GPS.

Um aplicativo desenvolvido pelo Kaiser Perma-
nente South Medical Center, hospital referência em 
São Francisco, na Califórnia, serve de exemplo para 
o potencial desses sistemas: permite a realização de 
consultas médicas por videochamadas, dispensan-
do o deslocamento físico dos pacientes. De acordo 
com pesquisa de uma grande operadora dos Es-
tados Unidos, mais de 10 milhões de pacientes se 
consultaram dessa maneira em 2015, e foram feitas 
19,3 milhões de prescrições e 4,7 milhões de agen-
damentos à distância.

Já a Discovery, empresa de planos de saúde 
da África do Sul, reduziu seus prêmios em 14% 
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I
graças a um aplicativo chamado He-
althID, por meio do qual monitora a 
gestão de saúde de seus clientes e dá 
benefícios para quem faz academia e 
ingere comida saudável. A coleta dos dados faci-
lita uma visão sistêmica sobre hábitos, comporta-
mentos, histórico familiar e ambiente em que se 
inserem os seus beneficiários, fatores que influen-
ciam diretamente sua saúde.

Assim, a operadora ganha inteligência para to-
mar decisões mais precisas sobre os serviços que 
vai oferecer e sobre quais profissionais devem estar 
em sua rede credenciada, além de ter um melhor di-
mensionamento de ações de prevenção. Tudo isso 
contribui para a redução do preço, porque há geren-
ciamento do algoritmo de saúde da carteira, e não 
apenas dos riscos.

No Brasil, a consultoria Accenture prevê um 
aumento de 50% nos investimentos em platafor-
mas de Tecnologia da Informação nos próximos 
cinco anos no sistema de saúde. Já a MV Consulto-
ria aponta que o gasto para implantar um parque 
tecnológico em uma operadora fica em torno de 80 
centavos por beneficiário, e pode ajudar até mes-
mo no cumprimento da legislação, considerando-
-se que aumenta a capacidade de processamento 
de dados e permite maior controle de pacientes e 
demandas internas, evitando erros.

Internet das Coisas
Em apresentação feita no ano passado 

em congresso da Associação Internacional 
de Direito de Seguros (AIDA), no Peru, 
Henrique Motta deu um passo à frente nesse 
tema ao abordar as possíveis consequências 
da chamada Internet das Coisas (Internet of 
Things – IoT) para o mercado de seguros. 
O termo define uma forma ainda mais 
revolucionária de usar a tecnologia: aquela 
em que os objetos são conectados e capazes 
de se comunicar entre si, sem necessidade de 
interferência 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 trará, cada vez mais, para a nossa 
realidade, a tão falada inteligência artificial”, 
diz. De acordo com ele, é possível prever 
uma série de aplicações dos recursos em 
desenvolvimento para alavancar e aprimorar 
a atividade seguradora.

No caso dos seguros Saúde e de Pessoas, 
como lembra o especialista em prevenção 
a fraudes do SAS Brasil, Ricardo Saponara, 
já estão em fase de testes tecnologias 
móveis e vestíveis (wearables) – como 
relógios que conseguem medir, em tempo 
real, informações biométricas das pessoas, 
incluindo batimentos cardíacos e pressão 
arterial. “As seguradoras podem usar esses 
dados para calcular o prêmio adequado ou a 
propensão ao desenvolvimento de algumas 
doenças graves ou crônicas dos pacientes, 
podendo fornecer o tratamento ideal com 
mais qualidade e maior alcance”, explica.

As seguradoras e operadoras também já 
estudam as aplicações da IoT em processos 
como a prevenção de fraudes, para identificar 
possíveis desvios de comportamento ou 
incompatibilidades em relação a fatos 
relatados, e para oferecer serviços cada vez 
mais personalizados. “Essa tecnologia deve 
movimentar US$ 1,9 trilhão nas indústrias 
até 2020”, afirma Saponara. Ele diz, hoje, que 
cerca de 6 bilhões de objetos estão conectados 
à internet, e que até mesmo partes do corpo 
entram nessa lista. “Em quatro anos, o total 
deve ser oito vezes maior”, completa.



18
CLUBE VIDA EM GRUPO
Março/2016

N
Uma pesquisa da Unidade de Inteligência Economista 

(EIU, na sigla em inglês) mostrou que 96% dos líderes de ne-
gócios já tinham a intenção 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 econômica torna investimentos mais arriscados, os empre-
sários brasileiros estão acelerando cada vez mais o passo na 
corrida pela tecnologia. Há casos em que a própria conjun-
tura do país virou oportunidade: o Segurize, por exemplo, 
lançado em novembro de 2016, surgiu como uma alternativa 
para profissionais que estão fora do mercado de trabalho ou 
buscam uma renda complementar.

A startup permite, por meio de seu site ou aplicativo, que 
qualquer cidadão faça um cadastro para se tornar um ‘segu-
rizer’ e, assim que aprovado, passar a indicar pessoas interes-
sadas em contratar seguros. “Cada indicação que se conver-
ter em negócio por meio da Segurize, que é uma corretora de 
seguros, valerá pontos que poderão ser trocados por prêmios 
ou dinheiro pelo usuário”, explica Keyton Pedreira, um dos 
fundadores da insurtech – termo que define a combinação 
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 sócio, Renato Cordeiro, acreditam 
ainda no potencial da iniciativa para despertar o interesse da 
sociedade para a importância dos produtos de seguros e dos 
‘segurizers’ pela profissão de corretor. “Ao perceberem a ca-
pacidade do mercado, pode surgir neles a vontade de se qua-
lificar e se dedicar à venda direta dos seguros, e não apenas à 
indicação”, opina Cordeiro.

Os executivos apostam nesse tipo de solução para atender 
a um grande contingente de consumidores, como a popula-
ção mais jovem, de maneira coerente com as novas formas de 

experimentar o consumo. Modelos assim já são responsáveis 
por aproximadamente 10% das vendas de apólices nos países 
desenvolvidos, e empresas que usam a força da tecnologia 
para otimizar a contratação de seguros receberam quase US$ 
3 bilhões 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 não para o público 
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 lançado em São Paulo, será oferecido às 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 informações para proporcionar descontos aos 
mais prudentes ao volante”.

Ele estima que os prêmios para esses motoristas podem 
diminuir até 40%, enquanto os mais arrojados ou impru-
dentes não terão direito a descontos, mas não pagarão mais 
caro pela cobertura. Segundo estimativa da British Insuran-
ce Brokers’ Association (Biba) – associação dos corretores de 
seguros na Inglaterra – o modo de condução do taxista por 
meio de aplicativos com telemática, por exemplo, deve alcan-
çar 500 mil usuários no final de 2017 no país. Aqui, o modelo 
“pague conforme você usa” é pioneiro.

Enquanto isso, funcionalidades mais difundidas, como as 
cotações de preço online, já chegaram ao setor brasileiro há 
algum tempo. As precursoras Bidu e Minuto, corretoras de 
seguros, oferecem esse recurso desde cinco anos atrás. Espe-
cificamente no segmento de Previdência Privada, o site

Buscaprev possibilita a comparação entre os diversos 
planos disponíveis, levando em consideração o perfil e os 
objetivos do interessado.

NNegócios à vista
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Riscos cibernéticos

Os ataques virtuais também devem servir como estímulo para o investimento em 
tecnologia por parte das seguradoras e operadoras de saúde e seguros de Pessoas. Se-
gundo pesquisa realizada pela KPMG, nos Estados Unidos, 81% dessas companhias já 
foram alvo de malwares, vírus e outros tipos de ameaças à integridade de seus sistemas. 
O levantamento também mostra que 16% das organizações de saúde norte-americanas 
não foram capazes de detectar o comprometimento de seus processos em tempo real. O 
mercado de seguros, mais do que qualquer outro, sabe a importância de ficar atento a 
riscos como esses.

Buscas mais 
confiáveis

Ciente do hábito da 
população de recorrer ao Google 
quando sente alguns sintomas, 
o site de buscas e o Hospital 
Israelita Albert Einstein se 
uniram para tornar essa prática 
mais segura. As empresas 
firmaram parceria para revisar 
cartões informativos mostrados 
quando alguém pesquisa sobre 
uma doença específica - e agora 
também nas buscas por sintomas, 
como “dor no joelho após 
corrida”. O Brasil é o primeiro 
país a adaptar e localizar esse 
recurso, que foi lançado nos 
Estados Unidos em junho do ano 
passado.

“A busca por informação de 
qualidade melhora a relação 
médico-paciente e traz eficiência 
para a consulta. Nada substitui 
a consulta médica, mas um 
paciente ativo e consciente é 
o que buscamos para ter uma 
sociedade mais saudável”, 
destacou Sidney Klajner, 
presidente do Einstein e médico 
cirurgião. A colaboração também 
abrange informações sobre 
métodos contraceptivos.

Os usuários podem conferir 
se as informações que estão 
acessando foram revisadas 
verificando se, no rodapé, o 
hospital está marcado como 
fonte. Os resultados estão 
disponíveis 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. 
A iniciativa é uma prova de 
que ideias que envolvem o uso 
de tecnologia podem ser bem 
simples.

Henrique 
Motta
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Em um mercado abrangente como o de seguros, há 
diversos aspectos que podem gerar dúvidas nos con-
sumidores. Desde a busca pelo produto ideal até o 

acionamento em caso de sinistro, passando pela contratação 
e emissão da apólice, eles precisam aprender a lidar, logo de 
cara, com diversos termos que podem ser, até então, desco-
nhecidos. Só neste parágrafo, foram usadas duas palavras 
que não fazem parte do dia a dia do brasileiro - a não ser que 
ele trabalhe com seguros ou já tenha contratado um. Identi-
ficou quais foram?

De acordo com o diretor do Departamento de Proteção 
e Defesa do Consumidor da Secretaria Nacional do Consu-
midor (Senacon), André Luiz Lopes dos Santos, entre as re-
clamações mais recorrentes sobre o setor, aparecem questões 
contratuais, discordâncias em relação a cobranças, não paga-
mento de indenizações e falhas nos serviços de atendimento. 
“Discrepâncias entre a oferta e a efetiva entrega geram frusta-
ções nos clientes, bem como a ausência de resposta apropria-
da ou sinais de pouca efetividade nos canais de comunicação, 
o que causa, entre outras coisas, dificuldades para efetuar 
cancelamentos”, exemplifica.

Dados da secretaria mostram que, nos últimos três anos, o nú-
mero de consumidores insatisfeitos com a experiência de consu-
mo de seguros se manteve estável: em 2015, foram cerca de 32 mil 
registros em todo o país e, em 2016, o número aumentou apenas 

para pouco mais de 35 mil. Levando-se em consideração que, no 
mesmo período, o setor cresceu 9,2%, o número não é expressivo. 
No Rio de Janeiro, o total de reclamações 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 insatisfação. “Eu destacaria uma maior clareza 
nos instrumentos contratuais, com a adoção de sumários exe-
cutivos e melhor explicitação de casos de não indenizações, 
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 opinião do executivo. 
Entre 378 consumidores que responderam ao questionário, 
32,2% afirmaram que já tiveram dificuldades após contratar 
seguros, sendo que quase metade (49,5%) dessas pessoas não 
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 insatisfação é 
alto e a necessidade de contatar os órgãos de defesa do con-
sumidor demonstram falhas no atendimento aos clientes.

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

COMO 
ANDA O 
SEGURADO?
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O Dia Mundial 
do Consumidor

O Dia Mundial dos Direitos do Consumidor foi 
comemorado pela primeira vez em 15 de março de 1983. A 
data foi escolhida em razão de um discurso feito exatamente 
21 anos antes pelo então presidente dos Estados Unidos, 
John Kennedy. Na ocasião, ele declarou que todo consumidor 
tem direito, essencialmente, à segurança, à informação, à 
escolha e de ser ouvido – o que foi considerado um marco na 
defesa dos direitos dos consumidores.

No Brasil, o Código de Defesa 
do Consumidor entrou em 
vigor em 1991 como um dos 
princípios gerais da economia, 
graças à pressão dos Procons 
e movimentos de defesa do 
consumidor. A partir de então, 
disciplinou as relações de 
consumo com dispositivos de 
ordem civil, processual civil, 
penal e de Direito Administrativo.

No mês do consumidor, 
vale revisitar pontos de 

atenção no atendimento 
aos segurados: pesquisa da 
ProconsBrasil mostrou que 

44% dos brasileiros têm 
percepção positiva sobre 

o mercado, mas 32,2% 
também já tiveram más 

experiências

que, tratando-se de produtos e serviços que os cidadãos com-
pram justamente quando buscam garantir tranquilidade, os 
números precisam melhorar. E a palavra-chave para isso seria 
a informação.

“Existe certa tensão em relação a esse mercado, principal-
mente relacionada ao momento de receber a indenização. O 
que acontece muitas vezes é que o produto contratado não era 
o que aquele consumidor precisava ou tinha coberturas insufi-
cientes”, explica. Por isso, a executiva aponta a importância do 
agente de venda nessa relação.

“Seja agente bancário, 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 informação, mes-
mo que isso signifique deixar de realizar a venda porque não 
há produto disponível para atender bem determinado clien-
te”, afirma. E concorda que, por se dedicar exclusivamente ao 
segmento, o corretor é quem tende a reunir essas característi-
cas na maioria dos casos.

Entre os produtos que mais geram reclamações em todo o 
país, aparece o seguro garantia estendida, em geral vendido 
no momento da aquisição de produtos como celulares e ele-
trodomésticos, pelo próprio vendedor da loja. Além disso, se-
gundo levantamento do setor de atendimento do Procon-RJ, 
o tema que mais gera insatisfação no estado fluminense é a 
venda casada de seguros por agentes bancários.
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“Bebês 
da virada” 
ganham 
previdência 
da Icatu pelo 
3º ano

Campanha abrange crianças 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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Nos últimos dois anos, 53 bebês que nasceram no 
Brasil, de parto normal, entre 0h e 2h do dia 10 de 
janeiro receberam, gratuitamente, um plano de pre-

vidência 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 ação “Os 
Bebês 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, 
período em que as pessoas repensam o ano que passou e 
fazem planos para o próximo que está chegando, e o nasci-
mento de um filho, quando também surge uma série de ex-
pectativas a respeito daquela vida que acabou de começar.

O objetivo é mostrar a todos, principalmente aos pais, 
que a realização dos sonhos dos filhos deve ser planejada 
hoje, tendo o tempo a seu favor. “Somos uma empresa es-
pecialista em pessoas e engajada com ações que ajudem 
a sociedade a despertar para a importância de planejar 
e proteger o futuro. E essa ação traz três agentes para a 
construção do futuro dos pequenos: a Icatu Seguros, com o 
incentivo inicial; a família, com a contribuição mensal op-
cional; e o tempo, que é um importante aliado nos inves-
timentos - quanto mais cedo começar, mais recursos você 
terá no final”, conta Aura.

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

“Nosso intuito é dar o pontapé inicial no planejamento fi-
nanceiro das famílias dos bebês da virada. Além disso, quere-
mos conscientizar a todos sobre a importância de planejar e 
proteger o futuro. Por isso, na ação desse ano, incluímos o se-
guro de Vida, cujo principal objetivo é dar suporte financeiro 
a uma família em caso de falecimento do provedor principal 
até que os dependentes consigam se reorganizar. Ele também 
oferece proteção à própria pessoa, no caso de uma invalidez. A 
previdência e o seguro de vida são produtos complementares 
e fundamentais”, afirma Aura Rebelo.

Uma empresa de Vida
A Icatu Seguros, uma das beneméritas do CVG-RJ, tem 

como especialidade oferecer soluções de proteção e planeja-
mento financeiro aos seus 5 milhões de clientes. Seguradora 
independente voltada principalmente aos segmentos Vida e 
Previdência, também atua com Capitalização, Fundos de Pen-
são e Gestão de Recursos. A empresa mantém diversas parce-
rias para comercialização de seus produtos: são mais de cem 
parceiros comerciais e cerca de 124 mil empresas clientes. Os 
recursos administrados pela companhia ultrapassam a soma 
de R$ 16,8 bilhões, ao lado de mais de cem fundos sob gestão 
própria que figuram no topo dos mais importantes rankings 
financeiros nacionais.

Campanha estimula os pais
Oliver Charles Barbosa nasceu aos quatro minutos do 

dia  10 de janeiro de 2016, em casa, no Rio de Janeiro, e foi 
um dos presenteados naquele ano. “Foi o próprio obstetra que 
acompanhou o parto que falou da campanha da Icatu”, conta 
o pai do bebê, Leonardo Lacerda Barbosa, administrador de 
empresas. “Quando ele completar 18 anos, poderá arcar com 
os custos da faculdade. Se entrar em uma escola federal, terá 
dinheiro para garantir sua independência”, diz o pai.

A família de Charles Oliver já tem familiaridade com a 
previdência privada. Tanto o pai, como a mãe, uma fotógrafa 
americana, já pagam suas previdências. Este ano, eles vão se 
mudar para Boston, nos Estados Unidos, mas garantem que 
continuarão pagar a previdência de seu filho no Brasil. “E se 
ele não tivesse ganho, provavelmente teríamos feito uma pre-
vidência ou um outro tipo de poupança”, acrescentam.

Já Natália Máximo Alpiano nasceu em Maceió, às 1h30 da 
mesma madrugada. Foi a primeira alagoana nascida em 2016, 
e também veio do hospital a informação sobre a campanha 
da Icatu Seguros. O pai, Leonardo Máximo Barbosa, reuniu 
os documentos necessários e encaminhou à companhia, que 
criou o plano de previdência para a menina. O prêmio inspi-
rou Leonardo e sua esposa a adquirir planos para si. “Quanto 
antes forem iniciados os investimentos, maior será o benefício 
no futuro. Começando cedo, não é preciso fazer aportes tão 
significativos”, perceberam. Para Natália, eles têm feito inves-
timentos mensais de apenas R$ 100 desde então, e vão garantir 
uma boa reserva financeira até que ela complete 18 anos.
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MUDANÇAS  NO  MERCADOO

Prudential do Brasil

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

Guerra tem experiência de 23 anos em seguros, 
tendo passado por companhias como IBM Brasil, 
Banco Icatu, Itaú Unibanco e Seguradora Líder 
DPVAT; e pelas principais entidades do setor: 
Associação Nacional da Previdência Privada (Anapp), 
Sindicato das Entidades Abertas de Previdência 
Privada no Estado de São Paulo (Sindepp-SP), 
Federação Nacional de Previdência Privada e Vida 
(FenaPrevi), Sistema Nacional de Seguros Privados 
(CRNSP), entre outras.

Ele também responde pela presidência do 
Conselho de Ética do Mercado Segurador. O novo 
vice-presidente é agora responsável pela operação 
de Vida em Grupo, que se encontra em processo de 
aprovação na Superintendência de Seguros Privados 
(Susep).

Já a história de Madeira na seguradora começou 
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 
funcionários como Diretor Regional & Comercial 
(RCMO) de Minas Gerais.

Em 2014, foi promovido a diretor de Parcerias 
Comerciais. No ano seguinte, passou uma temporada 
na Polônia, onde foi vice-presidente do Modelo 
Life Planner. Nesta nova atividade, Humberto será 
o VP de Compensation e Consultoria de Franquia, 
responsável ainda pelas áreas de Consultoria de 
Campo e Consultoria às Agências.

Carlos 
André 
Guerra

Humberto 
Madeira

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 área comercial no lugar de Daniel Protasio, que passa a 
ocupar o cargo de diretor Corporate Nacional da seguradora. 
Com mais de 30 anos de experiência no mercado, Marcos 
tem como objetivo apoiar os corretores e promover 
estratégias que fomentem os negócios dos parceiros. “É com 
grande satisfação que assumo esse novo desafio na minha 
terra natal. O foco será seguirmos com o forte laço com os 
corretores, trazendo soluções, 
conhecimento e capacitação para 
a ampliação das oportunidades”, 
conta Ferreira. O executivo é 
formado em Administração de 
Empresas pela Universidade 
Paulista, com pós-graduação em 
Gestão Empresarial e Coaching 
estratégico pela Fundação 
Getúlio Vargas. Está na Mapfre 
Seguros desde 2000 e já atuou 
como diretor da Territorial Bauru 
e da Territorial São Paulo Sul.

Marcos 
Antonio 
da Silva 
Ferreira

Tokio Marine
A contratação do experiente José Luís Ferreira da Silva 

como novo diretor comercial da Tokio Marine vem para 
fortalecer o relacionamento com Corretores e Assessorias e 
contribuir para o crescimento sustentável da companhia. Com 
a chegada do profissional, o canal Varejo será dividido em duas 
diretorias: Comercial Regional I, compreendendo São Paulo, 
Rio de Janeiro/Espírito Santo e Sul do País, sob o comando de 
João Luiz de Lima; e Comercial Regional II, responsável pelo 
atendimento nas regiões Norte, Nordeste, Centro-Oeste e no 
estado de Minas Gerais, liderada por Silva. Ambos responderão 
ao Diretor Executivo Comercial, Valmir Rodrigues. 

Já a área de Marketing da Tokio passa a contar com a 
gerência de Priscila Fernandes. Ela tem quase 15 anos de 

atuação na área 
e já passou por 
empresas como 
Citibank Brasil, 
Credicard e 
Itaú.

Priscila 
Fernandes

José Luís 
Ferreira 
da Silva
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Delphos
Delphos, prestadora de serviços 

ao mercado segurador, tem como 
novo superintendente de Tecnologia 
da Informação e Comunicação (TIC) 
o executivo Carlos Trindade, até 
então gerente de Tecnologia. Com 
a mudança, a equipe busca ainda 
mais excelência no desenvolvimento 
e entrega de seus serviços, focando no atendimento aos 
clientes, melhorias de processos, apoio às decisões de 
cunho estratégico, manutenção e sustentação dos serviços 
ligados à infraestrutura corporativa. O executivo tem 26 
anos de experiência em tecnologia voltada a seguros e longa 
carreira na empresa. Antes da gerência geral de TI, ocupou 
a coordenadoria de sistemas e gerência de projetos, além de 
ter liderado o desenvolvimento e a implementação do novo 
sistema de gestão de seguros da Delphos. Ele ficará baseado 
na matriz da empresa, no Rio de Janeiro.

Sompo Seguros
A Sompo Seguros acaba de 

contratar Wander Bringhenti 
como novo Diretor de Tecnologia 
da Informação. O executivo 
atua há quase duas décadas na 
área, em mercados como os de 
Seguros, Arquitetura Corporativa, 
Siderurgia e Telecomunicações. 
Ele chega para contribuir com a seguradora em sua 
estratégia de incremento na melhoria de atendimento 
ao cliente e processos internos, bem como na expansão 
do share de mercado. Outro desafio é o de dar suporte 
às oportunidades de negócios por conta da ampliação 
do portfólio de produtos e uso de tecnologia, já que a 
Sompo investiu significativamente em novos recursos e 
conta hoje com o primeiro sistema de gestão tecnológica 
especificamente desenvolvido para uma companhia de 
seguros, referência na América Latina.

 Carlos 
Trindade

Wander 
Bringhenti

Milane 
Mattos

Capemisa
A Capemisa Seguradora tem 

novo colaborador na sucursal 
de João Pessoa (PB). Francisco 
Plácido Dantas Neto é graduado 
em Ciências Contábeis e atua no 
mercado segurador há mais de 
25 anos. Ele assume a gerência 
da sucursal com a missão de 
consolidar o posicionamento da seguradora como 
empresa especializada em Vida e incrementar os negócios 
na região. “A minha missão à frente da Capemisa é 
estimular que os corretores da Paraíba abram espaço para 
o seguro de vida em suas carteiras. Hoje eles estão muito 
focados em seguro de automóveis e quero mudar esse 
conceito”, afirma Plácido, que também responderá pela 
sucursal do Rio Grande do Norte.

Francisco Plácido 
Dantas Neto

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 atuação, com o desafio de alavancar as vendas dos novos e mais 
competitivos planos empresariais, agora com assistências, ênfase nas ações 
de captação de novos e atualizados corretores, e dos demais produtos. O 
Grupo opera no segmento de pecúlios, que, diferentemente do Seguro de 
Vida, praticamente não têm cláusulas de exclusão e são vitalícios.

Mercer Marsh Benefícios
A Mercer Marsh Benefícios contratou Marcelo Borges, 

que passa a ser seu diretor técnico de benefícios. Sua 
chegada reforça a expertise da equipe para entregar serviços 
de colocação de risco, gestão de saúde e desenvolvimento 
de produtos, apoiando as empresas na gestão estratégica 
de seus programas de benefícios. O executivo possui larga 

experiência no mercado e ocupou posições 
de liderança em companhias como 
Nationwide, Unibanco AIG e Aon. Ele terá 
papel fundamental na gestão das áreas de 
Placement, Relacionamento com Mercado, 
Proposta de Valor, Produtos & Gestão 
de Saúde e Qualidade de Vida. Baseado 
em São Paulo, Borges integrará o Comitê 
Executivo da Marsh Brasil.

Marcelo 
Borges
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chega 
ao Brasil

A partir de abril de 2017, o seguro de Vida Universal ou, 
em inglês, Universal Life, poderá passar a fazer parte das pra-
teleiras das seguradoras. O prazo foi definido em resolução 
que dispõe sobre as regras e critérios para a estruturação, 
comercialização e operacionalização do novo produto, pu-
blicada pelo Conselho Nacional de Seguros Privados (CNSP) 
em dezembro do ano passado – mas a trajetória deste seguro 
começou bem antes.A viagem dos 

Estados Unidos até 
as terras tupiniquins 
foi longa: durou 
mais de 15 anos 
de discussões no 
mercado

UNIVERSAL LIFE
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A combinação entre capital de risco, típico da proteção 
de Vida, e acumulação, como ocorre nos planos de 
Previdência Privada, já enche os olhos de profissio-

nais do mercado segurador brasileiro há 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 
Superintendência de Seguros Privados (Susep) desde a criação 
dos planos VGBL (Vida Gerador de Benefício Livre).

No início do ano passado, ultrapassadas as iniciais barrei-
ras tributárias, o projeto finalmente tomou forma, e começou a 
ser alvo de expectativas positivas entre as lideranças do setor. 
Em reportagem da 61ª edição da Revista CVG-RJ, 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 tão esperado presente.

O grande diferencial do Universal Life é devolver ao se-
gurado parte dos prêmios pagos 
ao longo da vigência da apólice 
caso não ocorra sinistro. Confor-
me estabelecido pelo CNSP, o se-
guro terá duração mínima de cin-
co anos e duas modalidades: uma 
com capital segurado constante e 
outra em que o capital segurado 
será variável.

No primeiro, o capital de risco é 
recalculado ao longo da vigência do 
seguro em função 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-
lução da soma entre capital de acumulação e capital de risco, 
sendo este igual ao valor segurado inicial.

As regras do produto preveem ainda a possibilidade de 
customizar coberturas e prêmios durante o contrato: dentro 
dos limites definidos, o cliente é quem determina o valor e a 
frequência dos pagamentos/investimentos. A única cobertura 
mínima obrigatória será a de Morte por Causas Naturais ou 
Acidentais, e o produto poderá ser contratado de forma indi-
vidual ou coletiva.

À medida que as quantias forem pagas, os juros serão cre-
ditados ao fundo de acumulação, que permitirá resgates du-
rante o período de constituição da reserva ou no final. A ideia 
é que o dinheiro possa ser utilizado com despesas em saúde, 
educação ou aposentadoria, por exemplo.

Segundo dados da Confederação Nacional das Empresas 
de Seguros Gerais, Previdência Privada e Vida, Saúde Suple-
mentar e Capitalização (CNseg), 125 milhões de brasileiros são 
potenciais beneficiários para o Universal Life.

O diretor da Megavida Corretora e diretor social adjunto 

do CVG-RJ, Mauro Pereira Minsky, concorda que a regula-
mentação do seguro é um grande avanço para o mercado do 
país. “Hoje, essa modalidade é contratada por muitos brasilei-
ros em seguradoras do exterior. Será 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 serão voltados 
para a população de maior renda.

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

Conforme já defendido pelo presidente da Fenacor, Arman-
do Vergilio, outro ponto de vista para as apostas no sucesso 
do produto está relacionado ao atual momento da economia 

brasileira: “nos períodos de ins-
tabilidade econômica, a socieda-
de tende a intensificar a busca de 
proteção para a vida, a saúde e o 
patrimônio”, explicou. Coinci-
dentemente ou não, o produto foi 
assunto prioritário para a Susep 
no ano que passou, e não só ele: o 
Prev-Saúde, também do segmento 
de Pessoas, ganhou a atenção da 
autarquia.

Nesse caso, o produto ainda é 
proposta, que passou pela Câmara 
e tramita no Senado. Assim como 
o Universal Life, trata-se da combi-

nação entre dois ramos de seguros: Previdência Complemen-
tar e Saúde. O objetivo é constituir reservas para cobrir gastos 
médicos após a aposentadoria. Despesas como essas compro-
metem de 40% a 70% do orçamento de idosos de menor poder 
aquisitivo, como indicou pesquisa do Instituto Brasileiro de 
Defesa do Consumidor (Idec).

Na visão de Cata Preta, quando aprovado, o produto 
precisará de tempo para ser entendido e aceito pelos po-
tenciais compradores. “Ele se destina basicamente a ser um 
fundo para atender situações futuras dos idosos, mas a po-
pulação não tem recursos para aplicar nesse momento em 
que vivemos”, critica, e diz que apenas uma pequena parce-
la dos brasileiros poderá adquiri-lo. Já Minsky acredita que 
o objetivo do produto tem forte apelo, e aposta em uma boa 
comercialização.

Resta considerar, por fim, a proximidade cada vez maior 
da reforma na Previdência, mais um fator que pode contribuir 
com que as duas novidades sejam capazes de dar fôlego aos 
seguros de Pessoas. Uma coisa é certa: o radar do mercado está 
ligado e tem todas as atenções voltadas ao segmento.



28
CLUBE VIDA EM GRUPO
Março/2016

Artigo | Samy Hazan*

Cinco dicas 
de OURO 
DA PROSPECÇÃO 
EM SEGUROS
Em minha coluna mais recente nesta revista (edição 

65), comentei sobre o perigo de cairmos na zona de 
conforto em corretagem de seguros. Mesmo em um 

período da economia em que todos devem ficar em alerta, al-
gumas pessoas – por insegurança, medo de errar ou, até mes-
mo (pasmem!), comodidade – não adotam atitudes proativas 
de prospecção, certos de que a carteira atual lhes é suficiente.

O problema é que hoje há várias técnicas e ferramentas 
disponíveis 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 prospecção, podem levar sua corretora a um 
novo estágio no ambiente de negócios.

1.Propicie uma experiência única
Já é sabido que não é difícil que as pessoas vejam e tra-

tem do seguro como uma commodity. Embora saibamos que 
isso é um erro, a percepção que boa parte do público 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 “má impressão” e estar na 
lembrança de seus clientes e prospects, você deve surpreendê-
-los, oferecendo-lhes uma experiência única. Para realmente 
se destacar e fazer com que seus clientes queiram indicá-lo 
para amigos e conhecidos, você deve tornar-se um corretor 
memorável, único. Em uma economia movida por experiên-

cias, você tem de proporcionar um acontecimento envolvente 
a seus clientes. Isso contribui para a fidelidade do cliente e 
incentiva as indicações.

2.Branding (sua marca) & Posicionamento
Constantemente, você desenvolve sua marca na comuni-

dade, quer esteja ciente disso ou não. Portanto, não deixe sua 
marca formar-se acidentalmente. Natura, H.Stern, M.Officer 
são exemplos de branding. O nome delas já diz tudo. Bran-
ding identifica um produto e a percepção de valor que as pes-
soas têm dele. Crie um plano de ação específico para fazer 
o marketing do seu negócio. 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); cartão 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 reforçar constante-
mente a imagem (e, no jargão atual de marketing, a marca, ou 
seja, o seu branding) que você quer transmitir - e o posiciona-
mento de mercado que deseja ter.

3.�Tenha um sistema para solicitar indicações de for-
ma proativa
Muitos encaram indicações como uma coisa extra, algo 
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que o cliente deixa escapar de vez em quando, ou que cai 
do céu. A maioria dos corretores que conheço só pede in-
dicações ocasionalmente. Esta mentalidade precisa mudar. 
É importante saber como se pode usar o poder das indica-
ções a seu favor. Tudo que você faz deve ter como objetivo 
pedir indicações e fazer o follow-up delas. A melhor ma-
neira de ficar à vontade na hora de pedir indicações 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 “Você con-
corda?”. Ao darem uma resposta positiva, é um bom mo-
mento para dizer “Se conhecer mais alguém que possa be-
neficiar-se desse serviço, por favor, indique o meu nome”. 
Pedir indicações é de suma importância. Esses “leads” são 
fáceis de fechar, têm bom custo-benefício e normalmente 
transformam-se em clientes fiéis.

4.�Você também deve ser um Bom Indicador para seus 
clientes
Ajude seus clientes potenciais a melhorarem os ne-

gócios deles. Informe-se sobre o que eles fazem. Quem 
sabe um determinado cliente não precisa exatamente 
da solução oferecida pelo outro cliente que você aca-
ba de visitar. Quando começar a casar os clientes para 
fazer negócio, o resultado serão indicações e mais ne-
gócios no futuro.

5. Prospecte usando outros Profissionais/Fornecedores
Visite dois contadores ou advogados toda semana. Se você 

tiver cinco contadores ou advogados e cada um lhe der uma 
única indicação, ao final de cinco anos você terá 25 consulto-
res lhe oferecendo de 15 a 20 indicações no ano. Já 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 indicação, demons-
tre que você está agradecido pelo fato de a pessoa não 
somente ter se lembrado, como também confiar em você 
a ponto de indicá-lo como profissional para sua rede de 
contatos. Envie seus agradecimentos, se possível com um 
bilhete simpático acompanhado de uma lembrança, como 
uma cesta de presentes ou algo mais pessoal, caso você já 
conheça o cliente o suficiente para isso. Numa próxima 
oportunidade, vou abordar um pouco mais sobre as van-
tagens de trabalhar o networking. Até lá, boa sorte e bons 
negócios a todos!

* Samy Hazan é Diretor da Sompo Holdings. 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).
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OncoRede: 
ANS busca 
qualificar atenção 
ao câncer

A Agência Nacional de 
Saúde Suplementar (ANS) 
selecionou os projetos que 
farão parte do OncoRede, 
iniciativa que propõe a 
construção de um novo 
modelo de organização e 
cuidado aos pacientes com 
câncer. A reguladora recebeu 
42 propostas de adesão 
de operadoras de planos 
de saúde e prestadores de 
serviços - hospitais, clínicas 
e laboratórios. Em fevereiro, 
essas instituições começaram 
a desenvolver os projetos, com 
acompanhamento e monitoria 
da ANS.

O OncoRede vai 
estabelecer um conjunto 
de ações integradas para 
qualificar o cuidado 
oncológico. As medidas 
visam a estimular a adoção 
de boas práticas na atenção 
ambulatorial e hospitalar 
e promover melhorias nos 
indicadores de qualidade da 
atenção ao câncer, além de 
possibilitar um diagnóstico 
mais preciso da assistência. 
Entre as medidas previstas, 
estão a centralização do 
cuidado no paciente, a adoção 
de laudo integrado de exames 
e a introdução do assistente 
do cuidado - responsável por 
conduzir o paciente ao longo 
do percurso assistencial e 
a busca ativa no momento 
do envio do resultado de 
exames.

Capitalização paga mais de R$ 1 bi em sorteios
Entre os meses de janeiro e novembro de 2016, de acordo com a Susep, as 

empresas de capitalização distribuíram mais de R$ 1 bilhão a clientes contemplados 
de todo o país. Esse montante representou um crescimento de 10,5% em comparação 
ao mesmo período de 2015 e equivale ao pagamento diário de R$ 4,5 milhões em 
premiações, informa a Federação Nacional de Capitalização (FenaCap).

“Os sorteios, na Capitalização, têm uma função importantíssima, pois 
estimulam o desenvolvimento do hábito de guardar dinheiro”, reitera Marco 
Antônio Barros, presidente da FenaCap. Segundo ele, mesmo que não seja 
sorteado, o cliente consegue formar uma reserva financeira, seja para a realização 
de um projeto pessoal ou até mesmo para fazer frente a alguma dificuldade 
financeira momentânea.

Existem, hoje, no país, cerca de 17 milhões de portadores de títulos de 
Capitalização, sendo 1,1 milhão de pessoas jurídicas. Para se ter uma ideia dos 
volumes movimentados pelo setor, os resgates finais e antecipados de títulos 
alcançaram R$ 17,9 bilhões entre janeiro e novembro do ano passado. “Esses 
recursos voltam ao mercado, estimulam a economia”, acrescenta Marco Barros.

As chamadas provisões técnicas – valores relativos às reservas dos clientes que 
permanecem com seus títulos ativos – superaram os R$ 29,5  bilhões. No mesmo 
período, a receita global do setor atingiu R$ 18,9 bilhões.

Distribuição dos prêmios pagos em sorteios, por região

Fonte: FenaCap (jan/nov 2016)

Regiões	 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%

Sorteios pagos
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Odonto em alta
Em dezembro de 2016, o segmento de Saúde registrou 

47.898.787 beneficiários em planos médico-hospitalares 
e 22.031.342 em planos exclusivamente odontológicos. A 
comparação com o mês de novembro mostra que o número 
de consumidores em planos de assistência médica manteve-se 
estável – cerca de cinco mil beneficiários a menos que o mês 
anterior. Já os planos exclusivamente odontológicos seguiram 
a tendência de crescimento, com 79,7 mil beneficiários a mais.

Em um ano, comparando dados de dezembro de 2015 
com o mesmo mês de 2016, o número de beneficiários em 
planos de assistência médica registrou queda de 2,8% (cerca 
de 1,4 milhão). Já o número de beneficiários em planos 
odontológicos cresceu 3,8% (815,3 mil).

Dezesseis Unidades Federativas apresentaram aumento de 
beneficiários na comparação com novembro: Acre, Alagoas, 
Amazonas, Bahia, Ceará, Distrito Federal, Maranhão, Pará, 
Paraíba, Pernambuco, Piauí, Rio Grande do Norte, Rio Grande do 
Sul, Santa Catarina, Sergipe e Tocantins. Os dados são da ANS.

Mulheres no seguro
O CVG-RJ é um dos apoiadores da palestra que acontece no dia 20 de março, no auditório 

da Escola Nacional de Seguros, sobre a atuação das mulheres no mercado de seguros brasileiro. 
O estudo realizado pela instituição em 2016 comprova pela segunda vez a pujança da presença 
feminina no mercado segurador. A palestrante Maria Helena Monteiro, diretora de ensino 
técnico da Escola, aborda a liderança das mulheres, o que as empresas estão fazendo e como as 
profissionais estão se destacando em carreiras nas áreas do setor. Indo além, realiza uma análise 
das dificuldades e oportunidades nesse mercado em pleno desenvolvimento, seguida de uma 
reflexão sobre o que pode ser feito para incrementar a participação feminina nos diversos 
segmentos. Também apoiam o evento gratuito a CNseg e o Sincor-RJ.

Sompo faz treinamento no CVG-RJ
Abrindo a programação de 2017, o Clube Vida em 

Grupo do Rio de Janeiro (CVG-RJ) disponibilizou sua sede 
para a realização de um treinamento da Sompo Seguros. 
O evento, que reuniu corretores que já 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 cálculos dos seguros massificados”, 
explicou André Arigone Barros, especialista de Vida 
da Sompo. A ênfase foi no segmento de condomínios 
prediais, para auxiliar os corretores no atendimento 
à convenção coletiva de funcionários de condomínio. 
Barros comandou o encontro ao lado de Carolina 
Machado, também especialista no ramo.

Eles consideram o apoio do CVG-RJ um importante 
braço da seguradora no contato com os corretores de 
seguros de Pessoas. “O espaço 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 ajudá-los a fazer um 
cross selling com sua carteira de clientes atual”, diz Barros.

Marcello 
Hollanda, 
Carolina 
Machado 
e André 
Arigone 
Barros

Marcello 
Hollanda, 
Carolina 
Machado 
e André 
Arigone 
Barros

Maria Helena Monteiro

VTN
Realce
substituir por:

apoiou palestra da Escola Nacional de Seguros
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CVG-SP empossa nova diretoria
Com a missão de fortalecer a atuação da entidade com 

seus principais públicos de relacionamento, a nova diretoria 
do CVG-SP, eleita para o biênio 2017-2018, é liderada por 
Silas Seiti Kasahaya. A cerimônia de posse aconteceu em 
fevereiro, na sede do Sindseg-SP.

O novo presidente apontou a renovação como principal 
desafio em um mercado que considera tradicional. “Por 
isso, a comunicação é um dos principais temas dessa nova 
gestão. Sabemos que o tempo é curto, mas temos de chegar 
até a base de associados, que conta com muitas pessoas 
novas, e trazê-los para o debate dos assuntos importantes do 
mercado. É uma quebra de paradigma da entidade. Vamos 
manter nossa essência 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 máximo 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 

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.

A nova gestão apresentou seu plano de trabalho para os 
próximos dois anos. Um dos pilares envolve a reformulação 
de toda a comunicação da instituição – marca, site e novos 
canais de interação com o público, como a ativação do 
CVG-SP nas redes sociais.

Na outra ponta, a entidade também reforçará sua atuação 
como formadora, por meio de cursos, seminários e palestras. 
A entidade manterá a política de abertura para a associação 
de representantes de corretoras de seguros e resseguros, para 
reforçar o relacionamento com os profissionais desse segmento.

Osmar Bertacini, que assume como Secretário do 
Conselho da nova gestão, destacou a evolução do setor 
de seguros ao longo das últimas décadas. “Essa transição 
é um momento muito feliz para todos nós, porque vemos 
uma entidade que fundamos há 35 anos e continua forte, 
divulgando a legislação do seguro e trabalhando em prol do 
mercado. É extremamente gratificante”, disse.

AGENDA

Almoço-palestra 
CVG-RJ: 
FenaPrevi

No dia 28 de março, o CVG-RJ realiza um almoço-palestra com o presidente da FenaPrevi, Edson 
Luís Franco. No evento, que acontece no restaurante Cais do Oriente, no Centro do Rio, o executivo 
aborda o tema “O atual cenário e as perspectivas do mercado de seguros de Vida”, falando ainda 
sobre as oportunidades que surgirão na Previdência Complementar após a definição das novas regras 
da Previdência 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.

Diretores e profissionais do mercado reunidos na cerimônia de posse

VTN
Realce
realizou

VTN
Realce
aconteceu

VTN
Realce
Na ocasião, ele recebeu o título de sócio honorário do Clube, além de placa de agradecimento pela participação.

VTN
Realce
abordou



33

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.

Baía de Guanabara

Como é bela a Baia de Guanabara
com o seu lindo contorno rochoso!
Sua entrada tem uma formação rara,
pelo Forte de Sta. Cruz e o formoso
Pão de Açúcar adornando sua costa!
E apesar das condições de suas águas...,
o visual de sua travessia é maravilhoso!
Faz um bem para nós e as nossas almas
e prende-nos ao seu foco tão charmoso!
Nele se visualiza o lindo Cristo Redentor,
o alto pico daTijuca e o morro do Sumaré
por um lado, e por outro, uma visão maior,
distante, o Dedo de Deus tão bonito que é!
Outras imagens também merecem destaque!
A ponte Rio Niterói, as ilhas: Boa Viagem,
Fiscal, das Enxadas, das Cobras, Mocanguê,
Villegagnon e do Governador, maior imagem.
Outras ilhas como Paquetá, são distantes visões!
O aeroporto Santos Dumont, também se destaca,
pelo intenso pouso e levantar vôos de seus aviões,
lembrando-nos seu inventor em Paris e sua marca!
Enfim, é prazerosa a travessia por essa linda baía.
principalmente através das embarcações públicas,
que são lentas, permitindo-nos sentir a sua magia,
com os mergulhos dos biguás e os vôos dos atobás!
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“Nas raízes desta árvore de 
colaboração e trabalho reside a 
nossa verdadeira grandeza” 
João Batista da Silva Joppert



sinônimo de independência,
atitude e cuidado. 
Sua beleza está em cada gesto, 
em cada sorriso,em cada olhar. 

Mulher,

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

Principais vantagens 
• Assistência à residência             • 2ª opinião médica 

Vamos celebrar juntos esse mês especial das mulheres!

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

Informações reduzidas. Consulte as condições 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. Título de Capitalização - Processo SUSEP: 15414.003351/2012-20. O registro 
deste plano na SUSEP não implica, por parte da Autarquia, incentivo ou recomendação à sua comercialização. A aceitação do seguro está sujeita 
à análise do risco. As condições contratuais/regulamento deste produto protocoladas pela sociedade/entidade junto à SUSEP poderão ser 
consultadas no endereço eletrônico: www.susep.gov.br de acordo com o número de processo que consta na proposta/apólice. Não fazer 
distribuição deste material em vias públicas. 



A seguradora global de confiança
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Repara, a gente tá sempre tomando um baita susto. 
É um cabeça de vento que avança o sinal, algo mal feito 
no caminho ou uma confusão inesperada. 
Mas se tem MAPFRE Vida, tá resolvido: seguro de vida 
e acidentes para deixar você e sua família tranquilos. 

Fale com o seu corretor e peça MAPFRE.

www.mapfre.com.br

VIDA,
TEM JEITO.

MAPFRESE TEM


