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AGORA E OLHAR
PRA FRENTE

APOS ANO DIFICIL PARA O SEGURO DE AUTOS NO RIO, 2017
FICA PARA TRAS E MERCADO RECOBRA CONFIANCA PARA 2018

Também nesta edicao



...'.' d
i —
-
-

T e

i _ g5
tao previsivel quanto a gripe que eles podem pégar! E E
depois disso. Por isso, e para todos os outros previstos , [ U
da vida, a Bradesco Seguros terh o plano de saude g1 : ' ;m
certo para seus Clientes. P % - g8
Produtos para empresas a partir de 3 vidas. : ' g
1 s 1 I ﬁ.%
Ofereca um Bradesco Saude para seus Clientes 3
e faga bons negdbcios. ., e 28
Central de Relacionamento: 4004 2700 / 0800 701 2700 st el | > Fa - I S5
~ - SAC - Servi¢o de Atendimento ao Consumidor: 0800 727.9966 . -« '« & "7 L AT e SRV LA Oy
. SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 701 2~708 e A T UL R iAo A o RN T NS e ST A R
Ouvidoria: 0800 701 7000 : S R o R T e B e B
“ fioy =z % A i 2 i Rt S . g » L 3 0
u n . .- b By o5 : - : . i b ' : "I; "y * T 2 iy - : _'..’_'. % § Z

_ @ @ ﬁ w : "Qf W ‘ @ bradescc:segu.ros.com.br ﬁ Bradesco Segu rOS bt

.~ |ANS -n° 005711 | -
0S servicos es_ta.o SUjeitos-a

= ~AlmapBBDO

-

=i 4

= -
licavel.

80 ap

-

dos

Ihidos no_s termos da legislac:

recol

is do Seguf® contratado. To

- o
m-se Aas Con erai

ontra

o
u
o
°
@
=]
a
<
®
&
™
O~
v o
£
o
5
c
9]
o
Q
[
X
=)
=
&

Ges das p.arte? enc

iza planos individuais. Lei rr 12.741/12 sobre tributos incidentes: PIS: 0,65%', COFINS:

gak

0 indicativas: Os direitos &-as obri

-

ontidas neste material sat

As criangcas adoram brincar na chuva. Isso € -

R COm Voce Sempre s ey

iy . i : T St i . N b - . y
p . 2 -




SEGURO DE AUTO: MERCADO DO
RIO DA SINAIS DE RECUPERACAO

A DESPEITO DO CENARIO DESALENTADOR VIVIDO NO ANO PASSADO PELO ESTADO
DO RIO DE JANEIRO, EXECUTIVOS DAS PRINCIPAIS SEGURADORAS QUE ATUAM NO
SEGMENTO DE SEGURO DE AUTOMOVEL OLHAM COM OTIMISMO PARA 2018. A
EXPECTATIVA E ALIMENTADA PELA RECUPERACAO DA INDUSTRIA AUTOMOBILISTICA:
A FENABRAVE, ENTIDADE QUE REUNE AS DISTRIBUIDORAS DE AUTOMOVEIS DO
PAIS, ESTIMA QUE A VENDA DE CARROS DE PASSEIO E VEICULOS COMERCIAIS LEVES
DEVE AUMENTAR QUASE 12% AO LONGO DESTE ANO. 06

Previdéncia &
Seguros

Roberto Santos

O PASSO A PASSO DA CARREIRA CONSTRUIDA PELO FUTURO CEO DA PORTO
SEGURO, RESPONSAVEL PELA ESTRATEGIA QUE AMPLIOU A CARTEIRA DE AUTO DA
AZUL SEGUROS DE 80 MIL PARA 2 MILHOES DE CARROS SEGURADOS. 1 1

Diretoria Efetiva

Diretoria Suplente

Meios Remotos

O USO CRESCENTE DE PLATAFORMAS TECNOLOGICAS TEM CAUSADO IMPACTO
EM TODOS OS SEGMENTOS DA ECONOMIA, INCLUSIVE NO MERCADO DE
SEGUROS. ESTE CAMINHO SEM VOLTA PROVOCA MUDANCAS NA LEGISLACAO
QUE REGULAMENTA O SETOR, COMO A NOVA RESOLUCAO DO CNSP QUE DISPOE
SOBRE O USO DE MEIOS REMOTOS NAS OPERACOES RELACIONADAS A PLANOS
DE SEGURO E DE PREVIDENCIA COMPLEMENTAR ABERTA. 1 2

Conselho Fiscal

Suplentes do Conselho Fiscal

Delegado Representante - Fenacor
Suplente de Delegado - Fenacor

Delegacias Regionais

Subdelegacias Regionais

Representacoes

Redacao

Diretoria de Ensino

SINCOR-RJ DIVULGA A AGENDA DE CURSOS E PALESTRAS DE 2018. OS
TEMAS FORAM DEFINIDOS EM FUNCAO DO RESULTADO DA PESQUISA FEITA
COM OS CORRETORES NO SITE DA ENTIDADE, PARA QUE AS DISCUSSOES
ATENDESSEM AOS INTERESSES DA CATEGORIA E SUAS DEMANDAS DE
CRESCIMENTO PROFISSIONAL.
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Z PRESIDENTE DA GOLDEN CROSS DESDE OUTUBRO DO
ANO PASSADO, FRANKLIN PADRAO TEM COMO MISSAO
LEVAR A EMPRESA A SE DESENVOLVER E OFERTAR
PRODUTOS E SERVICOS DE PRIMEIRA LINHA. PARA ISSO,
CONTA COM A PARCERIA DOS CORRETORES DE SEGUROS,
COM OS QUAIS PROMETE MANTER UM RELACIONAMENTO
CADA VEZ MAIS ESTREITO. A ESTRATEGIA E
CONCENTRAR ESFORCOS NAS VENDAS DO RIO. 18

Aplicativo MySeg

O SINCOR-RJ FIRMOU CONVENIO COM A ICONESEG PARA DISPONIBILIZAR
AOS CORRETORES DO ESTADO O APP MYSEG, UMA MODERNA
FERRAMENTA TECNOLOGICA QUE VAI AJUDAR OS PROFISSIONAIS A
APRIMORAR O ATENDIMENTO AQOS CLIENTES E AUXILIAR NO PROCESSO DE
PROSPECCAO E COMERCIALIZACAO DE PRODUTOS.

22
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A Importancia da qualificacao
e do uso da tecnologia

O corretor de seguros precisa assumir
um COMpPromisso CoNsigo mesmo em
2018. E fundamental e indispensavel
que cada profissional invista forte na
capacitacdo, no conhecimento e na in-
formacao de qualidade, para que sejam
relevantes no atendimento ao cliente.

Da qualificacdo pode depender a so-
brevivéncia do corretor em um mer-
cado cada vez mais competitivo e se-
letivo. Mais bem informados do que
nunca, os consumidores que nao fo-
rem positivamente surpreendidos por
um atendimento qualificado e inova-
dor ndo pensarao duas vezes antes de
procurar outro consultor no processo
de contratacao do seguro.

A palavra de ordem, portanto, é ino-
vacdo e criatividade. Novas praticas
agradam em cheio o novo consumidor,
principalmente os mais jovens, que
gostam de respostas rapidas e concisas
e de ter op¢des adequadas para suas
necessidades pessoais. Ninguém aceita
mais um pacote pronto, com cobertu-
ras e servicos impessoais.

Nesse contexto, o grande desafio é
conquistar o cliente, o que exige um
elevado grau de conhecimento sobre
as diferentes opcdes de cobertura, pro-
tecdo e amparo que o mercado ofere-
ce, e para que nao fique sem resposta
qualquer demanda ou ddvida apresen-
tada por ele.

E impensavel também deixar de lado
a utilizacdo de novas tecnologias, que
podem facilitar o relacionamento com o

|| ARI VERSIANI

cliente que, em geral, passa boa parte
do seu tempo conectado a internet, na-
vegando nas redes sociais. Mas é pre-
ciso entender que o atendimento pes-
soal ainda tem um imenso valor, pois o
“olho no olho” é muito relevante para
conquistar a confianga do segurado.

No entanto, esse mesmo cliente nao
abre mao do atendimento online, ime-
diato e acessivel 24 horas do dia. Por
isso & fundamental estar presente nas
midias sociais, como Facebook, LinkedIn
e WhatsApp, além de outras ferramen-
tas tecnolégicas que possibilitem o con-

tato entre corretor e cliente, seja onde
ele estiver e em que momento for.

Quanto mais o consumidor se identifi-
car com seu corretor de seguros, maior
serda o grau de fidelizacdo dele. Por
isso, ndo basta conhecer os produtos
e servicos disponiveis no mercado, ser
simpatico e ‘antenado’ com as novida-
des da tecnologia. E preciso também
ser confiante e convincente. O corretor
deve levar o segurado a entender que
nao pode abdicar das coberturas e ser-
vicos por ele indicados.

Afinal, a confianca é tudo nas relacdes
de consumo e nao pode ser diferente
— muito pelo contrario — em um seg-
mento que trabalha com a garantia da
salide e do futuro das familias, com a
protecdo de seu patriménio e de seus
empreendimentos, sejam pequenos,
médios ou grandes. O corretor deve
ser o melhor atalho para que o cliente
possa realizar seus sonhos e concluir
seus projetos de vida.

O Sincor-RJ tem feito sua parte para pre-
parar o corretor para esta jornada cada
vez mais competitiva, elaborando uma
grade de palestras e cursos que contem-
plam temas escolhidos por eles proprios
numa enquete feita pelo site. Leia muito,
estude, prepare-sel Os novos desafios
sao intensos, mMas a recompensa vira
para quem tiver foco e dedicacao.

forg e

PRESIDENTE
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Ha luz no fim do tdnel para
o0 mercado de auto no Rio

POR BIANCA ROCHA

Poucos anos foram tao desafiadores
para o mercado de seguros de au-
tomodveis no Rio de Janeiro como
2017. Crise econdmica e financeira
sem precedentes no estado, indUstria
automobilistica em queda, violéncia
urbana desmedida e consumidores
cautelosos foram alguns motivos
que deixaram seguradoras e correto-
res fluminenses de cabelo em pé. A
despeito desse cenario, 2018 inspira
esperanca e otimismo. O ano mal
comecou, mas ja da sinais de revira-
volta no segmento de automéveis,
indicando que pode haver uma luz
no fim do tlnel para esse segmento.

Um dos indicadores de bons ventos
para seguradoras e corretores € a re-
cuperacao da inddstria automobilisti-
ca. Dados da Federacao Nacional da
Distribuicdo de Veiculos Automoto-
res (Fenabrave), entidade que reGine
as distribuidoras de automéveis do
pais, mostram que a venda de carros
de passeio e veiculos comerciais leves
deve aumentar quase 12% ao longo
deste ano.

Segundo a federacao, nem mesmo as
eleicdes de outubro deverao influen-
ciar o mercado, que esta em franca
recuperacao. A Fenabrave espera que
mais de dois milhdes de veiculos le-

B Frota Nacional. Segundo estimativas da Fenabrave, a venda de carros de passeio e
veiculos comerciais leves deve aumentar quase 12% ao longo deste ano

ves e pesados sejam emplacados no
pais ao longo do ano. As estimativas
animam corretores de seguros e se-
guradoras, uma vez que a venda de
veiculos novos significa mais possibili-
dade de negdcios para o setor.

Para Sérgio Mendonga, diretor Co-
mercial da Sucursal RJ/ES da Porto
Seguro, as perspectivas de retomada
da economia em 2018 tém contribui-

do para o reequilibrio dos neg6cios
e a tendéncia € que o setor auto-
motivo reaqueca gradativamente.
“A perspectiva de melhora da eco-
nomia tem reequilibrado a carteira
de auto em todos os estados. Como
forma de dar continuidade ao traba-
Iho que ja fazemos na regiao do Rio,
para este e 0s proximos anos, con-
tinuaremos a investir em novos pro-

dutos, servicos e treinamentos que
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SEGUNDO O

ISP-RJ, HOUVE
AUMENTO DE
59,5% NO NUMERO
DE VEICULOS

~"ROUBADOS NO

ESTADO, ENTRE
JULHO DE 2016 E
DE 2017, SALTANDO
DE 3.105 PARA 4.953
OCORRENCIAS.
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apoiem os corretores no caminho do

desenvolvimento profissional”, afirma.

Violéncia exacerbada — Se por um
lado, a industria brasileira vem dando
sinais de recuperacao na venda de vei-
culos novos, por outro, o estado do Rio
continua enfrentando dificuldades finan-
ceiras, o que acaba gerando péssimas
consequéncias para a seguranca publica.
As estatisticas mais recentes do Institu-

to de Seguranca Pablica do Estado do
Rio de Janeiro (ISP-RJ) demonstram que
houve aumento de 59,5% no ndmero
de roubo de veiculos no estado, na com-
paracdo entre julho de 2017 e o mes-
mo més de 2016. Foram 4.953 roubos,
contra 3.105 no ano anterior. NUmeros
que impactam diretamente a carteira de
seguros de automoveis.

Sobre esse assunto, Mendonca ressalta
que violéncia e sinistralidade nao sao
particularidades somente do estado do
Rio. Segundo ele, as condigdes de con-
tratacao de um seguro de automoével nao
variam apenas por conta de registros de
violéncia, mas também dependem dire-
ta e indiretamente de outras variaveis,
como idade do condutor, histérico de
direcao e habitos de utilizacdo do carro
por parte do segurado, entre outros.

“E um desafio para todo mercado de se-
guros de automovel buscar o equilibrio
diante da elevacao das frequéncias de
roubo e reducdao das recuperacdes de
salvados. Isso nao é diferente no Rio de
Janeiro”, salienta Mendonca.

O executivo faz questdo de frisar que
apesar dos percalcos, o estado do Rio
continua sendo um dos mais impor-
tantes para a seguradora. Ele prefere
nao divulgar o peso da participacao do
mercado fluminense no total comercia-
lizado pela empresa em seguro auto,
mas ressalta que essa carteira € um dos

Volume de
prémios no Rio
em 2017 foi

um dos menores
do pais

Dados preliminares divulgados pela
FenSeg — a Federacao que responde
pelos seguros gerais, que incluem o
de automoveis — sobre o desempe-
nho do segmento de seguro auto
em 2017 revelam que o mercado na-
cional totalizou no ano passado um
volume de prémios de RS 33,8 bi-
Ihdes, o que corresponde a 6,7% de
crescimento em relacdo a 2016. No
quesito sinistralidade, o aumento en-
tre 2017/2016 foi de 1,3%, atingindo
RS 21,8 bilhoes.

O Rio foi um dos estados brasilei-
ros em que o volume de prémios
no segmento de automoéveis menos
cresceu: 2,5% na relacao entre o ano
passado e 2016, percentual muito
baixo se comparado ao desempe-
nho de Sao Paulo, por exemplo,
que registrou aumento de 8,7% no
periodo. Acre (16,8%), Pernambuco
(11,7%) e Sergipe (11,6%) estao no
topo do ranking em termos de au-
mento do volume de prémios entre
os dois Gltimos anos.
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m DIVULGACAO PORTO SEGURO

B Sergio Mendonca: “E um desafio
para todo mercado de seguros de
automovel buscar o equilibrio diante
da elevacao das frequéncias de
roubo e redugdo das recuperacoes
de salvados. Isso nao é diferente no
Rio de Janeiro.”

principais pontos estratégicos do ne-
gocio. Na sua avaliacao, € um ramo
em que as oportunidades podem se
manter atrativas para seguradoras e
corretores. Cerca de 70% da frota
do pais ndo tém seguro — e grande
parte dos consumidores nao contra-
tam a protecdo para seus bens em
funcdo dos custos.

A estratégia da Porto Seguro baseia-
-se no atendimento as necessidades
dos clientes, oferecendo produtos e
alternativas que facam com que as
pessoas repensem e enxerguem a
relacdo custo-beneficio ao contratar
um seguro de automéveis. “Nossa
premissa é oferecer produtos que
agreguem qualidade e valor com

PREVIDENCIA & SEGUROS * N° 659

o oferecimento de servicos e bene-
ficios que atendam as necessidades
do dia a dia de nossos segurados. O
seguro de automével é um grande
destaque, se comparado aos demais
produtos da companhia. Mas, assim
como ocorre com outras carteiras, é
necessario estar sempre antenada as
tendéncias do mercado.”

Cenario desafiador — Apesar do
cenario desafiador para o mercado
fluminense, a SulAmérica conse-
guiu manter a trajetéria de cresci-
mento da carteira de automoéveis
em 2017. Quem afirma é a diretora
Regional Rio de Janeiro e Espirito
Santo, Solange Zaquem. “Embora
variacdes no mercado precisem ser
incorporadas aos calculos atuariais,
estamos convictos de que o Rio de
Janeiro continua sendo estratégico
para o0 seguro auto e que temos
muitas oportunidades para aumen-
tar ainda mais nossa representativi-
dade nessa regiao.”

Entre as estratégias que a empre-
sa adotou para continuar crescendo
nesse segmento esta a de prosseguir
com politicas de subscricdo para a
carteira de auto, além de melhorias
operacionais e de adequacao nos ni-
veis de exposicao a riscos e da rapida
resposta ao panorama de mercado.
Solange Zaquem lembra também
que nao s6 no Rio, mas em todos 0s
estados em que a companhia atua,
ha esforcos para desenvolver plata-
formas para personalizar o seguro
com base nas necessidades Unicas
de cada cliente.

A executiva informa que os resul-
tados de 2017 ainda estdo sendo
fechados, mas adianta que a cartei-
ra de auto no mercado fluminense
tem um peso relativamente signi-
ficativo para a empresa. Segundo
dados da Susep, a SulAmérica tem
24,7% do mercado de seguro auto
no estado do Rio. “Isso demons-
tra a representatividade da regiao
para a companhia”.

A diretora acredita que ha espa-
¢o para ampliar a carteira, pois as
projecoes da CNseg dao conta de
que o mercado de seguros de au-
toméveis devera crescer ao menos
9,3% neste ano. “Essas estimativas

[} DIVULGAGAO SULAMERICA

B Solange Zaquem: “O segmento de
auto vem demonstrando importante
reducao na sinistralidade e ainda
€ um dos principais no portfolio da
SulAmérica. E ha perspectivas de
melhora na economia e no proprio
mercado de seguros.”



I I DIVULGACAO TOKIO MARINE

B Sérgio Brito: Trabalhar no Rio requer
grandes investimentos em tecnologia
e em profissionais qualificados para
efetuar com velocidade as mudancas
necessdrias a adequac@o do preco
certo de acordo com o risco.”

mostram uma resiliéncia significativa
mesmo num ambiente tdo desafiador.
O segmento de automoéveis vem de-
monstrando importante recuperacao na
sinistralidade e ainda & um dos princi-
pais no portfélio da SulAmérica. Perce-
bemos que ha perspectivas de melhora
na economia e no proprio mercado de
seguros”, destaca.

Lancamento de produtos — A Tokio
Marine é outra seguradora que continua
crescendo e ampliando sua participacao
no mercado fluminense de seguro de
automéveis. A empresa registrou au-
mento de 34,9% nas vendas de seguro
auto entre os meses de janeiro e no-
vembro de 2017, na comparacao com
o mesmo periodo de 2016. De acordo

com o diretor Comercial Varejo RJ/ES
da Tokio Marine, Sergio Brito, a empre-
sa esta em terceiro lugar no ranking de
vendas de seguro auto no estado do
Rio, com market share de 12,8%.

O crescimento nas vendas desse seg-
mento, segundo o executivo, esta an-
corado no lancamento de dois produtos
que atendem diferentes nichos e sao mais
acessiveis em termos de custos: o Auto
Popular e o Auto Roubo+Rastreador. “A
Tokio Marine investiu muito ao longo
dos Gltimos anos em tecnologia, o que
nos possibilitou entender melhor o mer-
cado e fazer ajustes pontuais na subs-
cricao de cada risco, com muita rapidez.
Como exemplo, cito a obrigatoriedade
de instalacao de rastreador nas regides
que apresentam maior incidéncia de
roubo e furto”, ressalta Brito.

Para ele, o mercado fluminense de segu-
ro de automoveis nao é para amadores
ou aventureiros. “E um mercado extre-
mamente complicado, que apresenta o
maior indice de roubo e furto do pais.
Trabalhar no Rio requer grandes investi-
mentos em tecnologia e em profissionais
qualificados para efetuar com velocidade
as mudancas necessarias a adequacao
do preco certo de acordo com o risco.”

A Bradesco Seguros também nao sentiu
efeito negativo na venda de seguro de
automoveis no estado do Rio. Pelo con-
trario: no ano passado, o crescimento da
carteira de auto no estado foi de 16%,
destaca o diretor-executivo de Auto/RE,
Enrico Ventura. “O Rio de Janeiro nao é
uma ilha e, assim como o resto do pais,
sente os reflexos do momento vivido

pela economia nacional. Apesar do de-
semprego e da auséncia de investimen-
tos governamentais, ha potencial e opor-
tunidades para a expansao da atividade
seguradora no estado.”

Na avaliacdo de Enrico Ventura, o mer-
cado de seguros vem demonstrando ca-
pacidade de entregar resultados superio-
res aos registrados pela economia como
um todo, pois segue favorecido pela bai-
xa penetracdo dos produtos na maioria
dos setores — o que revela um grande
potencial de crescimento — e pelas ten-
déncias sociais e demograficas, como a
longevidade, que levam as pessoas a se
preocuparem mais com o longo prazo e
com a qualidade de vida.

I I MIRIAN FICHTNER

B Henrigue Branddo:
“O mercado fluminense de seguro
de automoveis sofreu muito com a
inseguranca no Rio, mas, mesmo
assim, ainda continua sendo muito
importante para a formagcdo do bolo
como um todo.”



ovels

e

Autom

SINCOR-RJ

“APESAR DO
DESEMPREGO E DA
FALTA DE INVESTIMENTOS
DA UNIAO NO RIO,
HA POTENCIAL PARA A
EXPANSAO DA ATIVIDADE
SEGURADORA.”

ENRICO VENTURA
il

“Em parceria com os corretores, es-
tamos focados na construcdo de um
relacionamento cada vez mais proxi-
mo, abrangente e holistico com nos-
sa base de segurados. Nosso objetivo
é ampliar a capacidade de empreen-
der e projetar os melhores produtos
e servicos para auxiliar nossos clien-
tes em suas necessidades, de acordo
com o perfil de cada um.”

O Rio de Janeiro conseguiu ‘cavar’ o
fundo do poco, na opiniao do presi-
dente do Sincor-RJ, Henrique Brandao,
mas a expectativa é de que havera uma
reversao no quadro atual da seguranca
publica no estado ao longo desse ano,
impactando positivamente o mercado
de seguros. Ele sugere ainda que to-
dos os envolvidos estejam atentos ao
desenvolvimento de novas tecnologias,
que minimizem os roubos de veiculos.

“Estou com muita esperanca de que
este sera um ano melhor em todos os
sentidos. O mercado fluminense de
seguro de automéveis sofreu muito
com a inseguranca no Rio, mas, mes-
mo assim, ainda continua sendo muito
importante para a formagcao do bolo
como um todo. Temos que manter o
otimismo e trabalhar todos juntos, go-
vernos e sociedade, para melhorar a si-
tuacao no pais. Chega de baixo-astral.”

PREVIDENCIA & SEGUROS * N° 659
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Corretores:

parceiros na retomada
do crescimento

As principais seguradoras que
atuam no segmento de automo-
veis tém conseguido crescer em
termos de negocios, embora o
momento atual do estado do Rio
seja critico. Para as estratégias de
vendas darem certo, os executi-
vos a frente da carteira de auto
sdo unanimes em afirmar: os cor-
retores sao parte importante e es-
sencial nesse processo.

Para Sérgio Mendonca, da Por-
to Seguro, os corretores sao um
pilar fundamental nao s6 para
os produtos auto, mas para a
companhia como um todo. Além
de lancar produtos e novidades
compativeis com as necessida-
des do mercado, a Porto Seguro
investe em eventos, treinamen-
tos, capacitacdo, campanhas e
também em ferramentas tecno-
I6gicas desenvolvidas para tra-
zer comodidade e eficiéncia aos
profissionais que atuam na linha
de frente das vendas de seguros

— como aplicativos e o Portal do
Corretor, por exemplo. “Tais me-
didas, somadas ao profundo co-
nhecimento de mercado desses
profissionais, contribuem para o
aquecimento do mercado.”

Na avaliacio de Solange Za-
quem, da SulAmérica, os corre-
tores atuam como consultores de
protecao para os clientes, sendo
capazes de adequar os produtos
as necessidades especificas de
cada segurado. “Além de apostar
em treinamentos periédicos para
Nossos parceiros, temos investido
constantemente em recursos que
facilitem o cotidiano do corretor,
tornando seu trabalho ainda mais
assertivo e dinamico.”

Sergio Brito, da Tokio Marine, diz
que o segredo € trabalhar lado a
lado com os corretores. “O obje-
tivo é entender suas necessidades
e proporcionar solucées comple-
tas que facilitem o dia a dia deles.”




Os passos de uma
carreira bem-sucedida

POR LUIZ LOURENCO

Aumentar a carteira de automoveis
de uma pequena seguradora de 80
mil para mais de 1,9 milhdes de uni-
dades cobertas foi uma das muitas
facanhas que pontuaram a carreira
de Roberto Santos, que ingressou no
setor de seguros ainda jovem e agora
se prepara para assumir o comando
da Porto Seguro, uma das maiores
e mais tradicionais seguradoras do
mercado brasileiro.

Roberto Santos soube unir a notoria
capacidade profissional a afabilidade
usual de seus relacionamentos, seja
com colaboradores da empresa, cor-
retores de seguros, concorrentes ou
jornalistas. A facilidade de relacio-
namento cimentou também sua as-
censdo como lideranca institucional,
acumulando dois mandatos na Presi-
déncia do Sindicato das Seguradoras
do RJ e ES, depois de ter sido vice-
-presidente e diretor.

Nada mal para quem comecou quase
como um aprendiz, ha 38 anos, na
SulAmérica, passou por outras segu-
radoras até ser contratado para o car-
go de diretor Comercial da francesa
Axa, em 2000. Aquele seria um mar-
€O na sua carreira. Trés anos depois,
os franceses decidiram sair do Brasil e
Roberto Santos recebeu a missao de

participar do processo de venda da
Axa para a Porto Seguro.

Cumpriu a tarefa com tanto éxito,
que foi convidado para ser o CEO da
nova companhia que surgiria desse
processo. Assim nasceu a Azul, na
época com 80 mil carros segurados,
carteira que esta perto de chegar aos
dois milhdes de veiculos, sempre con-
duzida, direta ou indiretamente, por
Roberto Santos.

Preco e atendimento — A estraté-
gia utilizada para tornar a Azul uma
seguradora sélida, de médio porte e
reconhecida por corretores e consu-
midores, foi unir preco competitivo
a qualidade no atendimento e faci-

[) DIVULGAGA® PORTO SEGURO

lidades para o cotidiano do corre-
tor. Em pouco tempo, esses pilares
permitiram a companhia aumentar
o percentual de retorno sobre o pa-
trimonio liquido de 8% para 20%,
bem acima da média do mercado,
que oscilava entre 12% e 15% na se-
gunda metade da década passada.
“Nossa estratégia deu tao certo, que
foi copiada por algumas concorren-
tes”, orgulha-se.

Pouco antes de 2010, Roberto Santos
foi alcado ao cargo de diretor de Ope-
racbes da Porto Seguro, cargo que
acumulou com o de CEO da Azul por
um periodo. Dois anos depois, ja figu-
rava entre os cinco diretores gerais do
Grupo Porto Seguro. E o futuro ainda
Ihe reservaria mais surpresas. Em ju-
lho de 2017, foi convidado para ser
vice-presidente executivo, novo cargo
criado na estrutura da Porto Seguro
para fazer a “ponte” entre o presiden-
te e os diretores gerais.

Era apenas um movimento prepara-
tério para o auge da sua carreira pro-
fissional, a Presidéncia da Porto Segu-
ro. “Vou dar continuidade ao trabalho
dos meus antecessores, com foco em
produtos e servicos inovadores, que
atendam aos consumidores e sejam
sinérgicos com o trabalho do corre-
tor. O nosso lema é: se o corretor ndo
consegue ou nao quer vender, a gen-
te nao faz".

Roberto Santos

Especial
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CNSP autoriza venda de
seguros coletivos via web

POR LUCIANA CALAZA

A ascensao do comércio digital e a
evolucao das plataformas tecnoldgicas
tém causado forte impacto sobre as
mais diversas areas do conhecimento
e das relacées humanas. No mercado
de seguros nao poderia ser diferente.
Por isso, a legislacao vem se adaptan-
do: no dia 26 de janeiro deste ano,
entrou em vigor uma nova resolucao
do Conselho Nacional de Seguros Pri-
vados (CNSP 359/2017), que altera a
Resolucao 294/2013, dispondo sobre
0 uso de meios remotos nas opera-
¢des relacionadas a planos de seguro
e de previdéncia complementar aber-
ta. De acordo com a nova norma, a
celebracdo de contratos coletivos e
certas atividades de pds-venda, que a
Resolucao CNSP 294/2013 nao trata-
va, podem ser realizadas via web.

De acordo com a Susep, a norma foi
editada com o objetivo de permitir que
a realizacao de operacdes de seguro e
de previdéncia pela internet, no Brasil,
ocorram de forma mais completa e
adequada, considerando o avanco do
uso de tecnologias digitais, que vém
transformando os servicos financeiros
em todo o mundo. Além disso, ela co-
loca 0 mercado de seguros alinhado a
outros setores supervisionados, como
o financeiro (bancos) e mercado de
capitais, no que diz respeito ao uso de
tecnologias digitais.

@ ARQUIVO P&S

B Canais digitais. Resolucao amplia uso desses mecanismos para operacoes
relacionadas a planos de seguro e de previdéncia complementar aberta

“A tecnologia esta mudando compor-
tamentos sociais e de consumo. Varios
setores foram fortemente impactados
e a industria de seguros no Brasil, a
exemplo do que ja aconteceu em ou-
tros mercados mais maduros, como
EUA, Europa e Asia, comeca a passar
por um processo inevitavel de trans-
formacao”, destaca o diretor de Ensi-
no do Sincor-RJ e professor da Escola
Nacional de Seguros, Arley Boullosa,
acrescentando que a expectativa é de
que o setor avance e dobre de tama-
nho no longo prazo ao ser impactado
pela tecnologia. “Esperamos assim
conseguir maior penetracao dos pro-
dutos de seguros entre os brasileiros

e aumentar a participacao do setor no
PIB, que hoje é de 6%, menor que a
média mundial, de 7,5%".

Ajustes na operacao — Arley lem-
bra que muitos segmentos ja realizam
vendas por meios nado presenciais,
como eletrodomeésticos, moda, cosmé-
ticos, informatica e livros, por exem-
plo. Segundo ele, no pais ainda nao
ha dados oficiais sobre vendas de se-
guros online, como em outros paises,
em funcao de o processo de contrata-
¢ao no Brasil exigir a intervencdo de
pessoas para que seja concretizado. “A
Resolucao CNSP busca normatizar a
relacdo com o consumidor, via meios



“A RESOLUCAO TROUXE
AVANCOS IMPORTANTES
E COM CERTEZA
ALAVANCARA A ADOCAO
DOS MEIOS REMOTOS
NO RELACIONAMENTO
ENTRE CONSUMIDORES,
CORRETORES E
SEGURADORAS. “MAS
HA ALGUMAS QUESTOES
QUE PRECISAM SER
ESCLARECIDAS PELA SUSEP.”

ALEXANDRE LEAL
il

remotos, para que as condicdes fiquem
claras e adequadas a nova realidade. O
consumidor mudou e a operacao de se-
guros precisa se ajustar a ele”, sentencia.

O mercado de seguros recebeu bem a
nova resolucdo. As plataformas digitais,
além de estreitarem o relacionamento
com os clientes ja conquistados, ampliam
0s canais de venda para conquistar novos
publicos. Hoje, 59% dos brasileiros estao
conectados a internet e usam o celular
para pesquisar informacdes sobre produ-
tos e servicos que desejam contratar.

Por outro lado, uma pesquisa feita ha al-
guns meses por uma grande seguradora
constatou que 68% da populacao brasi-

leira nunca foi abordada por um corretor
de seguros, ressalta o diretor de Ensino
do Sincor-RJ. E para alcancar tantas pes-
soas com a velocidade necessaria e em
um curto espaco de tempo, acrescenta
ele, s6 mesmo com as ferramentas da tec-
nologia. “Precisamos de processos mais
simples, contratos mais claros e termos
mais faceis de serem entendidos, para
que possamos popularizar o seguro no
Brasil. Enquanto “prémio” for o que o pro-
ponente paga para ter seu patrimonio ga-
rantido, continuara dificil tornar o seguro
algo acessivel. E hora também de tornar a
linguagem mais amigavel”, sugere.

Custos mais baratos — Para Jodo Mar-
celo dos Santos, presidente da Acade-
mia Nacional de Seguros e Previdéncia
(ANSP), a tendéncia é que o uso de apli-
cativos e novas tecnologias ajude a ba-
ratear os custos dos produtos oferecidos
pelo mercado. “Essa resolucao veio atua-
lizar a de nimero 294 e legitimar o uso
de meios remotos para planos de segu-
ros. Tem um artigo que diz, por exemplo,
que a empresa pode utilizar meios remo-
tos em todas as operacgdes relacionadas a
planos de seguro e previdéncia. Antes, a
norma dizia que poderia usar nas opera-
¢cdes A, B ou C e agora passa a abranger
todas”, destaca.

O executivo ressalta ainda que a norma
também diz que a proposta podera ser
formalizada por meio de certificado digi-
tal (assinatura com validade juridica que
garante protecdo a operacdes eletrénicas).

@ DIVULGAGAO

B Arley Boullosa: “Esperamos (com a nova
resoluc@o) conseguir maior penetracdo dos
produtos de sequros entre os brasileiros e
aumentar a participacdo do setor no PIB,
que hoje é de 6%, menor que a média
mundial, de 7,5%.”

“Com as alteracoes, a tendéncia é nao s6
reduzir custos, mas principalmente agili-
zar o processo, o que acaba gerando mais
producao, mais escala, mais gente para
comprar e, hovamente, seguros mais ba-
ratos”, complementa.

O presidente do Clube Vida em Grupo
(CVG-R)), Carlos Ivo Goncalves, também
acredita que a novidade vai facilitar o
processo e garantir maior transparéncia e
credibilidade a comercializacao, na medi-
da em que tornara imediato o acesso as
informacdes a todos os envolvidos.
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Qualificacao para colocar os
corretores na era digital

Os canais digitais também entraram
de vez na formacao dos corretores
de seguros. Baseada em pesquisas
com professores e alunos, a Escola
Nacional de Seguros vem buscan-
do proporcionar contetidos mais
alinhados ao que o mercado exige,
com a forte presenca do mundo di-
gital nas negociacoes.

A Escola promoveu ampla atualiza-
cdao na grade curricular do Curso
para Habilitacdo de Corretores de
Seguros para 2018, incluindo duas
novas disciplinas — Gerenciamento
de Riscos e Operacdes de Seguros
—, mais voltadas para o aspecto pra-
tico da profissao. Também foram
inseridos contetdos inéditos sobre
Empreendedorismo, tema extrema-
mente importante para o exercicio
da profissao. “As disciplinas de co-
mercializacgdo dos seguros agora
contemplam também os canais di-
gitais”, ressalta a diretora de Ensino
Técnico da Escola Nacional de Se-
guros, Maria Helena Monteiro.

Outra inovagdo no curso para este
ano, segundo ela, € que todo o
material didatico foi digitalizado e
podera ser acessado em multiplas
plataformas, como notebooks, ce-
lulares, tablets e outros. Isso vai
conferir mais celeridade aos estu-

dos, permitindo aos alunos acessar
conteidos em horarios e locais de
maior conveniéncia, de maneira
pratica e rapida.

A diretora conta que, ainda no ano
passado, a Escola criou um progra-
ma composto por trés cursos técni-
cos (basico, intermediario e avanca-
do), que tem como foco as vendas
de seguros pela internet. A proposta
é apresentar os canais digitais e po-
tencializar sua utilizacdo, para que

os alunos tenham condicdes de usar
ferramentas online nos negécios e
entender a relevancia de sua pre-
senc¢a no mundo digital.

“Esse programa é uma oportuni-
dade dUnica para corretores que
desejam comecar a utilizar o meio
virtual para comercializar seus pro-
dutos, mas também atende aos
profissionais que ja fecham nego6-
cios online e necessitam de apri-
moramento”, afirma.

@ DIVULGAGAO ENS

B Maria Helena Monteiro: “As disciplinas de comercializacdo dos seguros agora
contemplam também os canais digitais.”



“NAO ADIANTA UM
PACIENTE ENTRAR NO
GOOGLE, POR EXEMPLO,
PARA SABER QUAL
DOENCA ELE TEM. A
INTERNET NAO VAI DAR
ESSA RESPOSTA. DA MESMA
FORMA, O CORRETOR
DE SEGUROS SEMPRE
SERA IMPORTANTE PARA
ORIENTAR O CLIENTE.”

HENRIQUE BRANDAO

“Certamente propiciara o aumento das ven-
das e ampliara a divulgacao dos produtos.
Com o decorrer do tempo, havera aumento
da comercializacao destes produtos através
dos meios remotos, associados a conscien-
tizacdo do mercado e ao conhecimento
técnico desta relacao contratual”, destaca
Carlos Ivo, acrescentando que os custos se-
rao pautados de acordo com o dimensio-
namento das necessidades do consumidor
final e as possibilidades de cada seguradora.

Consumidor — A FenaPrevi acredita que
a Resolucao CNSP 359/2017 trara avancos
importantes para o mercado de seguros.
A Federacao entende que, em um mun-
do onde a tecnologia tem papel cada vez
mais determinante em qualquer ramo de
negocios, sobretudo no relacionamento
com os clientes, é necessario avancar cada
vez mais na sofisticacao do atendimento ao
consumidor, em todos os canais.

Apesar de ter sido bem recebida pelo mer-
cado, a nova resolucéo estipula um prazo
de 30 dias (entre a publicacdo e entrada
em vigor da norma) para as segurado-
ras se adaptarem as novas regras, tempo

considerado insuficiente para a CNseg e
que, portanto, preocupa o setor. A Con-
federacdo — que reline as federacdes das
empresas de Seguros, Previdéncia Privada
Complementar Aberta e Vida, Sadde Su-
plementar e Capitalizacao — ja enviou ofi-
cio a Susep questionando a interpretacao
de alguns pontos do texto da resolucao.

“A Resolucao trouxe avancos importantes e
com certeza alavancara a adocao dos meios
remotos no relacionamento entre consumi-
dores, corretores e seguradoras. Ha, no en-
tanto, algumas questdes que precisam ser
esclarecidas pela Susep, como os procedi-
mentos para aviso de sinistro, solicitacao de
assisténcia e etapas do pés-venda”, afirmou
o diretor Técnico da CNseg, Alexandre Leal.

O papel do corretor — Como a comer-
cializacdo de seguros é consultiva, para
os especialistas, ainda esta muito distante
o dia em que a figura do corretor sera
excluida da comercializacdo de seguros.

[ ovuteacio anse

B Jodo Marcelo dos Santos: “Com as
alteracées, a tendéncia é nao so reduzir
custos, mas principalmente agilizar o
processo, o que acaba gerando mais
produgdo, mais escala, mais gente para
comprar e sequros mais baratos.”
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B Carlos Ivo Gongalves: “Com o
decorrer do tempo, havera aumento da
comercializacGo destes produtos através dos
meios remotos, associados G conscientizacao
do mercado e ao conhecimento técnico
desta relacdo contratual.”

Contudo, sera necessario que o profis-
sional se adapte as exigéncias do novo
consumidor, se integrando cada vez mais
as novas tecnologias, uso de novas ferra-
mentas e seus avangos.

No mercado brasileiro, os meios remotos
tendem a se estabelecer ndo como mais
um canal de distribuicdo, e sim como uma
ferramenta, com a funcao de facilitar o
acesso de mais pessoas a imprescindivel
protecao do seguro.

“Cada vez mais fica evidente a importancia
do corretor para a sociedade. Nao adianta
um paciente entrar no Google, por exem-
plo, para saber qual doenca ele tem. A in-
ternet ndo vai dar essa resposta. Da mesma
forma, o corretor de seguros sempre sera
importante para orientar o cliente. O que
todos devem fazer é se preparar para pro-
porcionar ao consumidor novos contextos
de compra e consumo”, afirma o presiden-
te do Sincor-RJ, Henrique Brandao.
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Sincor-RJ divulga agenda
de atividades para 2018

POR BIANCA ROCHA

O cronograma de palestras e treina-
mentos de 2018, organizado pela Di-
retoria de Ensino do Sincor-RJ, contou
com a participacao dos corretores de
seguros na definicdo dos temas que
serdo debatidos. O Sindicato promo-
veu uma pesquisa junto aos profis-
sionais para que as discussoes aten-
dessem as demandas de interesse da
categoria e suas necessidades de cres-
cimento profissional.

O planejamento das palestras e de-
finicdo do tema de cada uma foram
feitos com base nos assuntos mais
apontados pela enquete, realizada
através do icone “Fale com o Especia-
lista”, no site do Sincor-RJ.

v 107772

Os temas definidos de acordo com a
preferéncia dos corretores de segu-
ros vao abordar questdes como: pro-
cessos de como montar um plano de
carreira promissor, parcerias entre
corretoras e seguradoras, gestao de
relacionamento,
ceira e previdéncia privada, oportu-
nidades disfarcadas, multicalculos,
novos canais de distribuicao, gestao
de sinistros e seu impacto na empre-
sa, o corretor e as novas tecnologias,
dentre outros.

consultoria finan-

Conheca a seguir a grade completa
da programacao elaborada da Direto-
ria de Ensino para cada més de 2018.
No més de fevereiro houve apenas
uma palestra no dia 7, em funcéo do
Carnaval e das férias coletivas dos fun-
cionarios do Sindicato, que voltam ao
trabalho no primeiro dia de marco.

[ Arauvo pes

61760,

Y52

CURSOS E
PALESTRAS 2018

A excecao dos eventos do dia 28/05,
que acontecem na Delegacia Regional
da Barra da Tijuca, as 10h, e do dia
26/06, que sera realizado na Delega-
cia Regional de Nova Iguacu, também
as 10h, os demais acontecem na sede
do Sincor-RJ, as 9h. Todas as palestras,
a nao ser as indicadas na tabela abai-
X0, serao ministradas pelo diretor de
Ensino do Sincor-RJ, Arley Boullosa.

MARCO

DIA 07 MULTICALCULOS (SEGURADORAS)

DIA 13 E A SUA PRODUCAO, COMO VAI?
UM BATE-PAPO SOBRE O EXERCICIO
DA PROFISSAO DO CORRETOR
SOBRE A OTICA DO CODIGO DE

DEFESA DO CONSUMIDOR
(RUTH MARIA HONORIO)

OPORTUNIDADES DISFARCADAS

AS ELEICOES AFETAM O MERCADO
DE SEGURO?

DIA 28 COPA/ECONOMIA (GUSTAVO MELLO)

DIA14
DIA 21

ABRIL

DIA 04 PROCESSO ADMINISTRATIVO:
SINISTROS, ENDOSSOS E
CADASTROS

RESPONSABILIDADE CIVIL NO
EXERCICIO DA PROFISSAO -
ESTUDOS DE CASOS E O USO DE
SEU SEGURO DE RC

(RUTH MARIA HONORIO)

ATENDIMENTO AO CLIENTE COMO
ANDA NA SUA CORRETORA?

CORRETOR: ESPECIALISTA X
GENERALISTA

SAIBA COMO ESTRUTURAR SUA
CORRETORA DO INICIO

DIA 10

DIA 11

DIA 18

DIA 25



MAIO

DIA 09 PLATAFORMAS E ASSESSORIAS, UMA
VISAO DE MERCADO

DIA 14 E-SOCIAL PARA AS SOCIEDADES
CORRETORAS DE SEGUROS
(AFFONSO D’ANZICOURT)

DIA 16 SINISTRO E O IMPACTO DELE NA SUA
EMPRESA

DIA 23 CONVERSA COM A ANS

DIA 28 E-SOCIAL PARA AS SOCIEDADES
CORRETORAS DE SEGUROS E
CONSTITUICAO DE UMA SOCIEDADE
CORRETORA DE SEGUROS -
VANTAGENS
(AFFONSO D’ANZICOURT

JUNHO

DIA 06 CRESCENDO DURANTE ESSE
PERIODO TURBULENTO DO
PAIS

DIA 11 E-SOCIAL PARA AS SOCIEDADES
CORRETORAS DE SEGUROS
(AFFONSO D’ANZICOURT)

DIA 13 O QUE PODEMOS APRENDER COM A
YOUSE?

DIA 20 CONVERSA COM A SUSEP

DIA 25 E-SOCIAL PARA AS SOCIEDADES
CORRETORAS DE SEGUROS E
CONSTITUICAO DE UMA SOCIEDADE
CORRETORA DE SEGUROS —
VANTAGENS
(AFFONSO D’ANZICOURT)

DIA 27 O CORRETOR E NOVAS
TECNOLOGIAS

JULHO

DIA 04 FERRAMENTAS OPERACIONAIS —
MULTICALCULO E CRM

DIA 11 COMO AUMENTAR A CARTEIRA DE
CLIENTES?

DIA 18 MODELOS DE ABERTURA DE
CORRETORA

DIA 25 O QUE E CROSS SELLING? COMO
FUNCIONA?

AGOSTO

DIA 01 PRODUTOS: FIANCA LOCATICIA/
CAPITALIZACAO

DIA 08 SEGURO AUTOMOVEIS: NOCOES
BASICAS

DIA 13 CORRETOR, VENHA SABER COMO SE
PREPARAR PARA SUA
APOSENTADORIA — QUANTO A
DOCUMENTACAO E COMPROVACAO
DE SUAS CONTRIBUICOES
(AFFONSO D’ANZICOURT)

DIA 22 PRODUTOS: GARANTIA/DEPOSITO
RECURSAL

DIA 29 PREVIDENCIA: SITUACAO ATUAL E
PERSPECTIVAS

SETEMBRO

DIA 05 PRODUTOS: VIDA E ACIDENTE
PESSOAIS

DIA 12 GESTAO DE PESSOAS: SAIBA COMO
MOTIVAR A SUA EQUIPE

DIA 19 PRODUTOS: RESPONSABILIDADE CIVIL,
EQO ED&O

DIA 26 CORRETORES PODEM SER PARCEIROS?
VAMOS FALAR SOBRE ISSO

OUTUBRO

DIA 03 PRODUTO: RESIDENCIAL E
CONDOMINIO

DIA 10 O QUE SAO INSURTECHS E COMO
FUNCIONAM?

DIA 17 PRODUTO: SAUDE

DIA 31 SEJA UM CORRETOR
EMPREENDEDOR

NOVEMBRO

DIA 07 DEBATENDO SEGURANCA NO RIO DE
JANEIRO

DIA 28 RESEGUROS E GRANDES RISCOS

DEZEMBRO
DIA05  OPORTUNIDADES RJ 2019

EVENTOS
COMEMORATIVOS

MARCO

= HOMENAGEM AOS CORRETORES
ASSOCIADOS HA MAIS DE 30 ANOS
SINCOR-RJ

= COMEMORACAO AO DIA
INTERNACIONAL DAS MULHERES —
SINCOR-RJ

MAIO

= ALMOCO COMEMORATIVO EM
HOMENAGEM AO DIA DAS MAES —
CHURRASCARIA FOGO DE CHAO

AGOSTO

= ALMOCO COMEMORATIVO EM
HOMENAGEM AO DIA DOS PAIS -
CHURRASCARIA FOGO DE CHAO

SETEMBRO
> |l DEBATE LAGOS — ARARUAMA

OUTUBRO

= JANTAR EM HOMENAGEM AO DIA
DO CORRETOR DE SEGUROS — IATE
CLUBERJ

NOVEMBRO

= VIl ENCONSEG — CENTRO DE
CONVENCOES SULAMERICA

= VI SERRA DEBATE

DEZEMBRO

> ENCONTRO DE CORRETORES DE
TRES RIOS E REGIOES
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Presidente da Golden Cross

Entrevista

Franklin Padrao
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Golden Cross: foco |
estratégico no Rio de Janeiro

POR LUIZ LOURENCO

O novo presidente da Golden Cross,
Franklin Padrao, assumiu o cargo em
outubro do ano passado, mas ja esta
na empresa ha quase duas décadas.
Esse profundo conhecimento da cul-
tura da companhia certamente vai
ajuda-lo a cumprir sua missao: “Levar
essa grande empresa, com mais de
40 anos de histéria, a se desenvolver e
ofertar produtos e servicos de primeira
linha, respeitando clientes, corretores,
médicos e colaboradores”.

Para tanto, ele conta também com a
parceria dos corretores de seguros, com
quem promete manter um relaciona-
mento cada vez mais estreito e solido. A
Golden Cross também concentrara esfor-
¢os nas vendas do Rio por uma questao
estratégica e corporativa. “No Rio de Ja-
neiro estao a matriz da companhia e boa
parte da nossa forca de vendas”, observa.
Nesta entrevista exclusiva para a Revis-
ta Previdéncia & Seguros, o executivo
afirma ainda que acredita no arrefeci-
mento da crise econdmica que afetou
o desempenho do setor, e na reducao
das demissdes. “Apostamos no cresci-
mento das vendas e na retencao dos
clientes atuais”, afirma. Para ele, a ins-
tabilidade econémica abriu um leque
de oportunidades, o que incentivou a
Golden Cross a criar produtos diferen-
ciados, como o Golden FIT, um plano
com custo mais atrativo para o cliente.

“AS ACOES DE
RELACIONAMENTO COM
O CORRETOR ESPELHAM

O NOSSO INTERESSE
EM AUMENTAR NOSSA
PARTICIPACAO NO
MERCADO DO ESTADO
DO RIO DE JANEIRO,
POR MEIO DE UMA
VENDA QUALIFICADA.”

Quais serao suas prioridades nes-
sa nova missao?

Minha missao ja ndo é mais tao nova,
afinal, estou na Golden Cross ha 17
anos e assumi a presidéncia da com-
panhia em outubro de 2017. Minha
prioridade continua sendo levar essa
grande empresa, com mais de 40
anos de histéria, a se desenvolver e
ofertar produtos e servicos de primeira
linha, respeitando clientes, corretores,
médicos e colaboradores.

Como esta o relacionamento da
Golden Cross com os corretores
de seguros?

A perspectiva € a de um relaciona-
mento cada vez mais estreito e sélido
com os corretores. Acreditamos na
unido de forcas para prestar um servi-
¢o proximo, acessivel e de exceléncia

a0s nossos clientes.

Ha alguma novidade para esses
parceiros nesse inicio de ano?

A Golden Cross ndo parou de se de-
senvolver e de se aperfeicoar ao longo
dos anos. Em 2018, ja lancamos a Pro-
posta Online — preenchimento online
das propostas de vendas —, o que pro-
porciona maior facilidade e agilidade
para o envio das informacdes a com-
panhia. Também inauguramos a ven-
da online do Odontolégico Individual
e demos continuidade a campanhas
de incentivo para o canal corretor.

Qual a relevancia do mercado do
Rio de Janeiro para a Golden Cross?
Concentramos nossos esforcos nas
vendas do Rio por uma questao estra-
tégica e corporativa. Sem divida, nos-
so esforco de venda é mais eficaz com
o foco de investimento no Rio de Ja-
neiro, onde se encontra a nossa matriz
e boa parte de nossa forca de venda.
Mas continuamos prestando servico
de atendimento médico por todo o
Brasil. Nossa atuacao é nacional, po-
rém, com um foco comercial local.

A instabilidade na economia ainda
esta se refletindo nos negécios?

Sim. A crise € uma realidade cruel para
todos os setores da economia e, em fun-
cdo do grande nimero de demissoes,
atingiu em cheio o setor de planos de
satide empresarial. Porém, a instabilida-
de econémica também abre um leque
de oportunidades, o que nos incentivou
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a criar produtos diferenciados, como o Gol-
den FIT, um plano com custo mais atrativo
para o cliente que necessita da qualidade
proporcionada pela Golden Cross, através
de uma rede feita sob medida.

Qual o papel reservado ao corretor
nesse processo?

O corretor é o consultor, o especialista
capaz de desvendar as necessidades dos
clientes. E ele quem identificara, entre tan-
tas opcoes de produtos, a que mais se ade-
qua a cada perfil e qual produto esta mais
ajustado as possibilidades daquele cliente.
Enxergamos o corretor de seguros como

um importante parceiro de negécios, fun-

[} DIVULGAGAO GOLDEN CROSS

damental no processo de vendas, no pés-
-venda e no relacionamento com o cliente.

A Golden Cross sempre esteve em
posicao de destaque no ramo satde.
Ha pretensao de aumentar o market
share nesse segmento ou a priorida-
de é outra?

Sim. A expectativa é de aumento de ma-
rket share. As acdes de relacionamento
com o corretor espelham nosso interesse
em aumentar nossa participacao no mer-
cado, por meio de uma venda qualificada.
Também estamos investindo em tecnolo-
gia para o aprimoramento de ferramentas
de retencao dos clientes.

“TEMOS
RELACIONAMENTO
FORTE COM O PUBLICO
CARIOCA. NOSSOS
PLANOS FAZEM PARTE DE
MUITOS MOMENTOS DA
VIDA DE QUEM VIVE NO
RIO, POR ISSO HA ESSA
RELACAO DE CARINHO E
PROXIMIDADE.”

O que diferencia o consumidor do
Rio dos demais estados?

A Golden Cross € uma marca tradicional
no Rio de Janeiro, com um relacionamen-
to forte com o publico carioca. Nossos
planos fazem parte de muitos momentos
da vida de quem mora no Rio, por isso
ha essa relacao de carinho e proximidade.
Isso explica também o fato de termos sido
uma das operadoras que mais cresceram
no estado no Ultimo ano.

A Golden Cross pensa em investir na
internet como ferramenta no relacio-
namento com o corretor e consumi-
dores? Ha novidades nesse contexto?
Sim, existe investimento continuo Nno nos-
so portal (www.goldencross.com.br) e este
ano lancamos os servigos online — ja ci-
tados —, além do simulador virtual. Sao
projetos que visam a beneficiar o corretor
na agilidade da venda.
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Mudancas na lel incluem
portabilidade e planos individuals

POR MARIA LUISA BARROS

A Lei 9656/1998, que normatiza o se-
tor de salde privada no pais, chega
aos 20 anos de vigéncia com neces-
sidade urgente de revisdo. A questao
mexe com a vida de milhdes de bra-
sileiros, que vém gradativamente per-
dendo o acesso a planos de satde pri-
vados. O nimero de usudrios destes
planos registrou queda pelo terceiro
ano consecutivo. Em 2017, 281,6 mil
pessoas deixaram de ter acesso a sau-
de suplementar — eram 47,3 milhdes
de beneficiarios em dezembro pas-
sado contra 47,6 milhées no mesmo
més de 2016, segundo a Agéncia Na-
cional de Satde Suplementar (ANS).
Em trés anos, a reducao foi de 3,1 mi-
Ihées de usuarios.

Os debates a respeito das mudancas
na legislacao tém sido pontuados por
uma série de discussdes na Camara
de Deputados. A previsao era de que
o relatorio final do deputado Rogério
Marinho (PSDB-RN) sobre o Projeto
de Lei 7419/2006, do Senado Federal,
seria votado em fevereiro pela Comis-
sao Especial dos Planos de Saude da
Camara Federal, criada em dezembro
de 2016. O projeto tramita em con-
junto com outros 151, propondo uma
série de mudancas na Lei.

Um dos principais pontos mais po-
[émicos do relatorio parlamentar é a

“A PORTABILIDADE A
QUALQUER TEMPO
NAO VAl MELHORAR
O ATENDIMENTO, POIS
PODE INCENTIVAR O
USUARIO A UTILIZAR
UM PLANO E, EM
SEGUIDA, MUDAR
PARA UMA NOVA
OPERADORA.”
WANDERLEI CAVALHEIRO

[ ARQUIVO P&S

obrigatoriedade de as operadoras de
planos de saude oferecerem plano in-
dividual. A ANS endureceu as regras
para a contratacao de planos e cada
vez mais brasileiros se perguntam
como fazer para conseguir a cobertu-
ra de um contrato.

Especializado na venda de planos de
salide e diretor do Sincor-RJ, Nilo Ro-
cha avalia que o retorno da comercia-
lizacdo dos planos individuais seria de
suma importancia, pois hoje pratica-
mente nao ha opc¢ao de planos para se
oferecer aos clientes, a ndo ser apélices
de adesao de administradoras. “Esses
planos sao comercializados por pesso-
as que nao registram a remuneracao



recebida com as vendas e ficam com o
primeiro pagamento do plano a titulo de
agenciamento — o que nao é tributado.
O Sincor defende que os produtos e ser-
vicos sejam oferecidos por profissionais
habilitados, com registro na Susep, e que
possam ser responsabilizados pelas ven-
das e pagar impostos”, afirma.

Portabilidade — As propostas de alteracao
da legislacdo foram objeto de debates em
12 reunides que contaram com a participa-
¢ao de diversos segmentos relacionados a
satde suplementar. Uma delas é a de por-
tabilidade de planos de satide que, em vez
de ser permitida apenas uma vez por ano,
no aniversario do contrato, podera ser feita
a qualquer momento, como ja ocorre com
as operadoras de telefonia.

“A portabilidade a qualquer tempo nao
vai melhorar o atendimento, pois pode
incentivar o usuario a utilizar um plano e,
em seguida, mudar para uma nova ope-
radora. A ndo ser que se mantenha a pré-
-existéncia de 24 meses”, avalia Wanderlei
Cavalheiro, vice-presidente do Sincor-RJ e
também especializado neste segmento.

O relatdrio prevé ainda que as operadoras
dos planos deverao cobrir consultas médi-
cas, em numero ilimitado, em clinicas ba-
sicas e especializadas, de carater preventi-
VO ou curativo e, cobrir vacinas solicitadas
pelo médico assistente, desde que devi-
damente registradas pela autoridade sa-
nitaria. “A obrigatoriedade de coberturas
sem limites encareceria demais os planos
privados de salde. Estamos entre o tudo

“A OBRIGATORIEDADE
DE COBERTURAS SEM
LIMITES ENCARECERIA
DEMAIS OS PLANOS
PRIVADOS DE SAUDE.
ESTAMOS ENTRE O
TUDO OU O NADA,
NAO TEMOS OPCOES
INTERMEDIARIAS.”

NILO ROCHA

ou o nada, nado temos op¢des intermedia-
rias”, critica Nilo Rocha.

O texto também assegura cobertura a
acompanhante de idoso, de parturiente
e de pessoa com deficiéncia; permite a
inscricdo, como dependente, de filho em
processo de adocao ou de menor sob
guarda; e prevé o direito a reparacdao por
atos cirdirgicos realizados com a cobertura
do plano de salde.

Embora muitas alteracdes tratem de adap-
tacdes para atender as necessidades dos
consumidores, alguns pontos tém sido al-
vos de criticas: a reducao no rol de proce-
dimentos cobertos obrigatoriamente pelos
planos de salide, cobertura apenas regio-
nal, aumento da participacdo do usuario no
pagamento de procedimentos, liberacao
de reajustes para planos individuais e até a
impossibilidade da aplicacdo do Codigo de
Defesa do Consumidor (CDO.

Praticas indiretas — Pesquisadora de
Salide e representante do Instituto Bra-
sileiro de Defesa do Consumidor (Ided),
Ana Carolina Navarrete disse em entre-
vista ao Camara Noticias que as alteracoes
na Lei 9.656/98 devem abarcar os prin-
cipais problemas enfrentados pelo consu-
midor, entre eles a negativa da cobertura.
Esse problema incluiria praticas indiretas,
como a demora para a concessao de au-
torizacdes prévias.

Outro problema enfrentado pelo usua-
rio, segundo ela, seria o descredencia-
mento de profissionais e estabelecimen-
tos da rede dos planos de saude, durante
a vigéncia dos contratos. Ela defendeu
que, nesses casos, 0 consumidor possa
migrar para o plano que melhor atenda
suas necessidades.

Atualmente, os planos individuais tém rea-
justes controlados pela ANS e ndo podem
ser cancelados pelas operadoras. Ja os
planos coletivos tém reajuste negociado
entre as partes e podem ser cancelados
pela operadora, em casos de desequilibrio
financeiro, sem interferéncia da ANS.

A ideia é evitar a formacao do “falso cole-
tivo” para fugir a fiscalizacao da Agéncia,
segundo o deputado Rogério Marinho,
que considera um desservico a socieda-
de, em especial, aos beneficiarios, que
ficam numa posicdo muito fragil. Ele ci-
tou exemplo de rescisao unilateral do
contrato por parte da empresa em casos
de doencas graves que demandem maior
aporte de recursos.
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Sincor-RJ firma convénio com a
lconeSeg para aplicativo MySeg

POR LUIZ LOURENCO

Atento as revolucdes que as ferramen-
tas tecnolégicas vém impondo a todos
0s segmentos da economia e ao coti-
diano dos corretores de seguros, em
particular, o Sincor-RJ firmou recente-
mente convénio com a lconeSeg (em-
presa de tecnologia especializada no
desenvolvimento de aplicativos para o
mercado de seguros) para disponibili-
zar aos profissionais do estado do Rio
de Janeiro o App MySeg.

A moderna e eficiente ferramenta
tecnolégica vai ajudar os corretores
de seguros a aprimorar o atendimen-
to aos clientes e auxiliar no processo
de prospeccao e comercializacao de
produtos. O aplicativo MySeg pro-
mete ser o atalho mais rapido e se-
guro para o aumento das vendas dos
corretores e chega aos associados do
Sindicato com desconto de 55% no
pagamento da taxa de adesao e da
primeira mensalidade — as demais
tém desconto de 11%.

“Essa condicao oferecida pelo Sincor-RJ
contribui para o processo de virtuali-
zacao profissionais do Rio, o que é de
extrema importancia no momento atu-
al”, afirma o consultor Marcus Vinicius
Martins, idealizador do aplicativo, que
tem mais de duas décadas de experi-
éncia no mercado de seguros. A lco-
neSeg é uma empresa de tecnologia,

formada por especialistas em seguros,
com foco na criacdo e comercializacao
de aplicativos para smartphones, ta-
blets, notebooks e desktops, que visam
ao aumento de eficiéncia e produtivida-
de do mercado de seguros.

A utilizacao do aplicativo € um proces-
so rapido e simples, completado em
apenas quatro passos que conectam o
corretor de seguros a seu cliente, 24
horas por dia, sete dias por semana.
Basta aderir ao aplicativo, carregar as
apolices dos clientes, convidar esses
clientes e nao clientes e, dessa forma,
aumentar a rede de relacionamentos
e, consequentemente, as vendas.

“O Sindicato sabe da importancia da
tecnologia para os corretores e vem
trabalhando para oferecer solucdes
independentes, com ferramentas de
Gltima geracdao a baixo custo”, in-
forma Henrique Brandao, presiden-
te do Sincor-RJ, acrescentando que
esse caminho tem sido pavimentado
com a ajuda da Diretoria de Ensino.
“O aplicativo agrega valor ao servico
dos corretores e ajuda na fidelizacao
de dientes, além de funcionar como
ferramenta de prospeccdao de novos
neg6cios na propria carteira, gestao
de relacionamento e na captacao de
clientes através de indicacdes”, afirma
o diretor de Ensino, Arley Boullosa.

Seguranca — O mais importante é
que o MySeg é totalmente seguro.
Nao grava qualquer informacdo do

“ESSA CONDICAO
OFERECIDA PELO
SINCOR-RJ CONTRIBUI
PARA O PROCESSO
DE VIRTUALIZACAO
DOS PROFISSIONAIS
DO RIO, O QUE
E DE EXTREMA
IMPORTANCIA NO
MOMENTO ATUAL.”
MARCUS VINICIUS MARTINS

cliente (seja telefone, e-mail ou apdlice)
e apenas utiliza informacdes que sao,
de fato, Uteis ao segurado. O aplicati-
vo inclui funcionalidades tanto para os
clientes atuais, que terdo todas as infor-
macdes sobre o seguro sempre a mao;
quanto para futuros segurados, pois
permite ao corretor criar um canal de
comunicacao com qualquer pessoa.

Outro ponto importante é que o cor-
retor pode configurar o aplicativo no
painel administrativo do MySeg, perso-




nalizando o espaco virtual com sua logo-

marca, consultar segurados que instalaram
o aplicativo; gerenciar mensagens lidas e
alertas enviados ao segurado; consultar
dados de indicacao de amigos feita pelo
aplicativo, entre outras funcionalidades.

O aplicativo trabalha com planos mensais,
que variam de acordo com o tamanho da
carteira de clientes do corretor de seguros
para os produtos de Auto, Residencial e
Vida Individual. E necessario o pagamento
da taxa de adesao, que ocorre uma Unica

Cobertura do
MySeg no Brasil e
planos oferecidos
para a aquisicao
do aplicativo

(Os valores informados nao consideram os
descontos oferecidos aos associados do Sincor-RJ)

Legenda

B MySeg
Em Breve

vez na aquisicao de qualquer um dos trés
planos mensais, divididos por volume de
apodlices (veja arte acima).

O App tem funcionalidades especificas
para o cliente do corretor: recebimen-
to de alertas de vigéncia do seguro e de
vencimento de parcelas; de mensagens
de aniversario; de promocdes; e mensa-
gens personalizadas; indicar amigos para
a corretora; consultar contatos da corretora
(e-mail, telefones, WhatsApp etc.) e consul-
tar apélices de automovel, de residéncia,

MENSAL A
« ATE 3.000 APOLICES VIGENTES
+ VALOR DO PLANO: R$ 100,00/MES
+ TAXA DE ADESAQ: R$ 760,00
« TOTAL: R$ 860,00 (ADESAO +
12 MENSALIDADE)

MENSAL B
+ DE 3.001 ATE 10.000 APOLICES VIGENTES
« VALOR DO PLANO: R$ 125,00/MES
+ TAXA DE ADESAQ: R$ 760,00
+ TOTAL: R$ 885,00 (ADESAO +
12 MENSALIDADE)
(ATE 3 X R$ 295,00 S/ JUROS NO CARTAQ)

MENSAL C
« DE 10.001 ATE 30.000 APOLICES VIGENTES
+ VALOR DO PLANO: R$ 200,00/MES
« TAXA DE ADESAQ: R$ 760,00
« TOTAL: R$ 960,00 (ADESAO +
12 MENSALIDADE)
(ATE 3 X R$ 320,00 S/ JUROS NO CARTAO)

de vida individual, de fianca locaticia e de
responsabilidade civil profissional com in-
formacdes do seguro; consulta do guia de
sinistros para cada produto contratado; os
dados de contatos e assisténcia de cada se-
guradora; e solicitar contato da Corretora/
Fale com a corretora; além de enviar fotos/
imagens do sinistros ou documentos.

Para mais informacdes sobre os valores,
acesse este endereco eletronico e solicite
um orcamento: http://myseg.iconeseg.
com.br/Home/Orcamento
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Tecnologia abre novas
portas para 0 seguro

POR LETICIA NUNES

Em um mundo cada vez mais co-
nectado, o uso da tecnologia vem se
mostrando uma o6tima oportunidade
para as seguradoras buscarem novos
nichos de atuacdao — e eles estao por
toda a parte. Protecao contra-ataques
cibernéticos, cobertura para servicos
oferecidos por aplicativos, seguranca
para transacdes financeiras online ou
operacdes de crédito sao algumas das
modalidades que despontam no mer-
cado e que atraem tanto antigos clien-
tes como novos players da economia.

No caso dos ciberataques, o Relatério
de Informacdes de Seguranca Ciber-
nética do Norton (que examina com-
portamentos, atitudes e habitos de
seguranca online dos consumidores,
além dos perigos e dos custos financei-
ros do crime cibernético), com dados
relativos a 2017, aponta o Brasil como
o segundo pais que mais registrou per-
das financeiras por causa da atuacao de
hackers, ficando atras apenas da China.
Nos 20 paises analisados pelo docu-
mento, 978 milhdes de consumidores
foram roubados em transacoes online,
um prejuizo total de USS$ 172 bilhoes
(cerca de RS 600 bilhoes).

Ter um seguro contra esses ataques
pode minimizar as perdas em casos
como o do virus WannaCry, uma acao
mundial de hackers que afetou mais de

“AS EMPRESAS
BRASILEIRAS PRECISAM
SE CONSCIENTIZAR
DE QUE O PREJUIZO
E MUITO MAIOR
QUANDO HA REACAO
A UM ATAQUE, EM VEZ
DE ESTAR PREPARADO
PARA ENFRENTA-LO.”
JOSE ANTONIO VARANDA

250 empresas no pais e, entre outras
consequéncias, deixou a rede do INSS
fora do ar. Os seguros tratam de ques-
tdes como lucro cessante, pagamen-
to por sequestro de dados, perda ou
danos em bancos de dados digitais e
até gastos com gestao de crises. Na ne-
gociacao, também é possivel acrescen-
tar cobertura para prejuizos causados
a terceiros, um item importante, por
exemplo, para instituicdes financeiras
ou plataformas de e-commerce, que
armazenam informacoes de clientes.

Estudos indicam que a protecao aos
riscos cibernéticos pode gerar ne-
gocios, no mundo todo, em torno
de USS 5 bilhdes (cerca de RS 17
bilhées) para as seguradoras. Para

) Arauivo pes




2018, a projecao alcanca USS 18 bilhoes
(mais de RS 60 bilhdes). Pelo menos qua-
tro grandes do mercado brasileiro — AlG,
Generalli, Zurich e XL Catlin — ja ofere-
cem cobertura para casos de invasoes a
sistemas e roubo de dados.

Fator determinante — Coordenador da
Graduacdo Tecnélogo em Gestao de Se-
guros da Escola Nacional de Seguros, José
Antonio Varanda explica que as empresas
interessadas em cobrir os riscos de um ata-
que cibernético precisam, como fator de-
terminante, reforcar a seguranca de seus
sistemas. A maioria das seguradoras busca
saber como sdo os mecanismos internos
de protecao do cliente, como ele pretende
fortalecé-los e quanto tem para investir.

“As seguradoras exigem medidas preven-
tivas, porque ao mesmo tempo em que
o pessoal de Tl busca meios de reforcar a
seguranca, os hackers trabalham para que-
brar essas barreiras. As empresas brasileiras
precisam se conscientizar de que o prejuizo
€ muito maior quando ha reacao a um ata-
que, em vez de estar preparado para en-

frenta-lo. Imagine, por exemplo, os danos
para a imagem de uma instituicdo que tem

seus dados vazados”, pondera Varanda.

Outro mercado em expansao é o de se-

guro de crédito. Oferecer crédito é uma

“NO BRASIL, A
PARTICIPACAO DO
SEGURO DE CREDITO E
DE 0,5% EM RELACAO
AO PIB. NOS ESTADOS
UNIDOS, ALCANCA ENTRE
5% E 10%, O QUE SUGERE
QUE TEMOS MUITO
POTENCIAL.”

EDUARDO CRUCI

via de mao dupla: ao mesmo tempo em
que aumenta a competitividade no mer-
cado, ha a possibilidade de atraso ou até
de nao pagamento. E no Brasil esse risco

nao é pequeno. Segundo o Serasa Expe-
rian, mais de cinco milhées de empresas
estdo negativadas. As seguradoras estao
descobrindo esse nicho e oferecendo pro-
tecdo a empresas de bens e servicos de
pequeno, médio e grande porte.

Quem trabalha com exportacées pode
até ter cobertura para crises politicas ou
atos de guerra que impecam contratos
de serem cumpridos. Segundo dados da
Susep, o segmento acumulou prémios di-
retos de RS 225 milhdes entre janeiro e
novembro de 2017, cerca de 3% acima
do mesmo periodo de 2016.

“Num cenario nacional em que a participa-
¢ao do seguro de crédito é de apenas 0,5%
em relacdo ao PIB, ha muito espaco para
crescimento. Hoje, o segmento tem alta de
10% ao ano, de acordo com a Susep. Nos
Estados Unidos, o volume de prémios pode
alcancar entre 5% e 10% do PIB norte-ame-
ricano, o que sugere que temos muito po-
tencial no Brasil”, comenta Eduardo Crudi,
gerente de Linhas de Crédito da AIG, que
responde por 18% deste mercado.

Economia compartilhada, protecao individual

As seguradoras também estao de olho no
movimento que propde usufruir de bens e
servicos sem ser dono deles. Motoristas de
aplicativos de transporte, como Uber e Ca-
bify, os chamados ‘carros compartilhados’,
ja podem ter a mesma protecao que taxis-
tas. A Tokio Marine, por exemplo, pioneira
no segmento, oferece essa modalidade de
seguro em todas as regides do pais que tém
o transporte de passageiros por aplicativo.

“Utilizamos nossa expertise de seguros
de automovel de passeio, taxis e demais

tipos para melhor adequar este publi-
co. A economia compartilhada tem ga-
nhado forca no Brasil nos Gltimos anos.
Hoje, temos mais de quatro 4 mil se-
gurados neste segmento, nimero que
deve crescer ainda mais em 2018, afir-
ma Luiz Padial, diretor de Automével na
Tokio Marine.

Corretor ha 43 anos, o paulistano Francis-
co Costa Carvalho observa que o segura-
dor brasileiro ainda é muito reticente em
relacdo a lancar produtos novos. Mesmo

assim, nos Gltimos anos, as empresas ja
encontram mais opgoes.

“Ja é possivel, por exemplo, fazer seguros
na area trabalhista, para quem deseja se
proteger da indGstria de indenizacoes que
se criou no Brasil nos tltimos anos. Agora,
cabe ao corretor estar sempre atento as
novidades porque, aqui, ndo &€ comum as
seguradoras darem publicidade aos pro-
dutos e, muitas vezes, os clientes sequer
sabem as possibilidades de protecdo que
existem”, observa Carvalho.
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Um mar de oportunidades
na industria de 6leo e gas

POR FRANCISCO LUIZ NOEL

Marco da retomada da industria de 6leo
e gas no pais, a 14 rodada de conces-
sao de blocos exploratérios promovida
pela Agéncia Nacional do Petréleo, Gas
Natural e Biocombustiveis (ANP), em
outubro, abriu um horizonte de opor-
tunidades para o mercado de seguros.
A cadeia de producao do setor prome-
te aquecer a demanda de varios tipos
de seguros, num cenario turbinado por
RS 845 bilhdes de investimentos previs-
tos para o periodo 2017-2027.

O impacto desses aportes no setor
tende a ser gradual. A ANP estima
que o tempo médio entre a assinatu-
ra do contrato de exploracao e a pro-
ducdo do primeiro éleo varia de seis
anos (em terra) a oito anos (no mar).
Ha etapas demoradas para se cumprir,
como pesquisa sismica, perfuracao de
pocos em busca de 6leo e avaliacao
de sua viabilidade comercial, para que
sejam instalados os sistemas de pro-
ducao, incluida a plataforma.

O especialista em Gerenciamento de
Riscos Gustavo Cunha Mello prevé
que os efeitos da retomada da industria
de 6leo e gas serao sentidos na virada
da década. “Vamos ter uma curva cres-
cente de demanda por seguros, sobre-
tudo no Rio de Janeiro, onde a maioria
das empresas petroliferas esta sediada,
mas sera um processo lento, que vai se

B Plataformas de petréleo. Com R$ 845 bilhGes de investimentos previstos até 2027,
a cadeia de produgdo do setor promete aquecer a demanda por seguros

misturar ao crescimento da economia”,
afirma, acrescentando que a 14? roda-
da de licitacdo da ANP sugere futuro
promissor para o setor.

“O leildao traz oportunidades em di-
Versos ramos, nao s6 nos riscos do
petréleo, mas também de responsa-
bilidade civil, garantias contratuais e
outros ramos elementares relacionados
a atividade das empresas, como os de

cobertura de equipamentos e frota de
veiculos, além de sadde e vida, para
protecao dos funcionarios. E ndo sé nas
empresas diretamente envolvidas nas
operacdes, mas também nas subcon-
tratadas”, informa.

Recorde historico — Com 20 com-
panhias participantes, a 14° rodada de
licitacaio da ANP ofertou 287 blocos
exploratérios, em mar e terra, para a
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producao de petréleo e gas natural. Do to-
tal de areas levadas ao pregao, 37 foram
arrematadas, rendendo ao governo RS 3,8

bilhdes em bonus de assinatura — a maior
arrecadacao da histéria dessa industria no
pais, com agio de 1.556%.

O sucesso do leildao é creditado pelo mer-
cado as alteracées no marco regulatério do
setor — uma delas, relacionada as atribui-
¢coes da Petrobras, que passou a ter direito
de escolher (com a Lei 13.365) em quais
empreendimentos quer e pode participar.

A mudanca foi levada em conta pelos 17
participantes do leildo que arremataram
blocos — dez companhias nacionais e sete
de origem estrangeira. As areas estao loca-
lizadas nas bacias petroliferas de Campos,
Santos, Espirito Santo, Parand, Parnaiba, Poti-

VAMOS TER UMA CURVA
CRESCENTE DA DEMANDA
POR SEGUROS, SOBRETUDO
NO RIO, ONDE A MAIORIA
DAS EMPRESAS PETROLIFERAS
ESTA SEDIADA, MAS SERA UM
PROCESSO LENTO, QUE VAI SE
MISTURAR AO CRESCIMENTO
DA ECONOMIA.”

GUSTAVO CUNHA MELLO

guar, Reconcavo Baiano e Sergipe. A maior
oferta, de RS 2,2 bilhges, foi dada por um
bloco na Bacia de Campos pela Petrobras e
a ExxonMobil, que apostam na existéncia de
reservatorios na camada do pré-sal, devido
a proximidade com campos ja conhecidos.

Grandes riscos — No caso dos riscos asso-
ciados a producao de éleo e gas, a coorde-
nadora do Grupo de Trabalho de Riscos de
Petréleo da FenSeg, Bruna Rinaldi, destaca
que as seguradoras atuantes no pais estao
plenamente preparadas para assumir no-
vas demandas do setor, apoiadas por cor-
retores de seguros e resseguros. Mas, avi-
sa: “ainda ha muitos passos a serem dados
antes de se ver a efetividade dos negécios
no ambito do seguro”.

Bruna Rinaldi ressalta que, em relacao ao
resseguro, nao faltam ao mercado brasilei-
ro companhias aptas a juntar-se as segura-
doras no atendimento a industria de 6leo e
gas, embora nem todas as resseguradoras

atuem na modalidade, que exige conheci-
mento especializado. Para a coordenadora
de Riscos do Petroleo da FenSeg, a tendén-
cia é de que essas demandas decorrentes
da 14° rodada da ANP serdao atendidas
também por seguradoras e ressegurado-
ras estrangeiras sem presenca no pais.

“As perceptivas sao positivas para todos que
operam na modalidade, mas, considerando
que as vencedoras sao estrangeiras e que o
governo nao exige a contratacdo do seguro
especifico no mercado local, as seguradoras
e resseguradores brasileiras ficam sujeitas as
politicas de contratacdo dessas empresas”,
diz Bruna Rinaldi, acrescentando que as
companhias podem fazer seguro fora para
amparar as operacdes no Brasil. Ela assinala,
porém, que varias estrangeiras tém preferido
contratar seguro no pais.

Self-insurance — Mais do que os riscos
operacionais da atividade petrolifera, acre-
dita o consultor e professor Gustavo Mello,
as oportunidades no ramo de grandes ris-
cos devem advir da procura por seguros
como os de responsabilidade civil e riscos
de engenharia. “As petroleiras ndo deman-
dam tanto, pois muitas fazem o préprio se-
guro”, observa, referindo-se a pratica glo-
bal do self-insurance no setor, como forma
de racionalizar o gerenciamento de riscos.

Mello cita o caso da British Petroleum (BP),
que detém 21 concessdes de 6leo e gas
no Brasil, em quatro bacias geolégicas,
afirmando que se a companhia fizesse se-
guro de todos os seus ativos ao redor do
planeta o valor daria para a construcao de
trés refinarias de petréleo. Para conter cus-
tos, muitas petroliferas tém empresas cati-
vas de seguro e s6 contratam resseguro.
A Petrobras, por exemplo, possui a Bears
Captive Insurance, com sede nas llhas Ber-
mudas, no Caribe, para a gestao de riscos
de suas operacdes no exterior.
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Seguro abre alas na

Marqués de Sapucai

POR LUCIANA CALAZA

Era domingo do Carnaval de 2017 e
a concentracao da GRES Paraiso do
Tuiuti na Marqués de Sapucai fervia
com o canto da comunidade: “Alo
povo brasileiro, aquele abraco! Cami-
nhando, deixo o sonho me levar / A
esperanca que brilha no meu olhar
/ E o segredo dessa vida..”. Na reta
final do desfile, o dltimo carro da
escola perdeu o controle e acabou
atropelando cerca de 15 pessoas em
frente ao Setor 1 do Sambédromo,
entre elas, a radialista Elizabeth Fer-
reira Jofre, conhecida como Liza Ca-
rioca, que morreu por faléncia mal-
tipla dos érgaos, ap6s alguns meses
de internacdo. Na segunda-feira, um
novo acidente. A plataforma de um
carro da Unidos da Tijuca desabou,
também no inicio do desfile, deixan-
do 12 feridos.

Os acontecimentos acenderam o sinal
vermelho para a seguranca do que é
considerado “o maior espetaculo da
Terra”. O Ministério Publico instaurou
inquérito para cobrar mais seguranca
dos envolvidos, e vitimas dos aciden-
tes processaram a escola e a Liesa. O
caso abriu espaco para uma discussao
importante no setor: como anda a in-
dastria do Carnaval para o mercado
de seguros, depois dos acidentes nos

“OS VALORES
CONTRATADOS HA
10 ANOS COBREM
QUALQUER
EVENTUALIDADE
DURANTE OS DESFILES.
ESTAMOS BEM
ATENDIDOS, FOI A
PRIMEIRA VEZ QUE
ACONTECEU UM
ACIDENTE TAO GRAVE
NA PASSARELA DO
SAMBA.”
JORGE CASTANHEIRA

desfiles de 2017? Houve alteracao
nas exigéncias para a folia deste ano?

Sim, de acordo com a Liga Indepen-
dente das Escolas de Samba (Liesa),
que passou a exigir que as escolas
entreguem a entidade documentacao
que ateste a seguranca das alegorias.
Agora, as agremiacdes tém de entre-
gar a Liga, em até trés dias antes do
desfile, uma copia da Anotacao de
Responsabilidade Técnica (ART) dos
carros e o Certificado do Corpo de
Bombeiros. Os motoristas dos carros
alegoéricos também terdao que passar
pelo teste do bafémetro.

A legislacao prevé que todo organiza-
dor de evento tem responsabilidade
civil pelo puablico que participa das
suas acoes. Nao é diferente com a
Liga das Escolas, que tem responsabi-
lidade sobre o publico de quase 100
mil pessoas que lota o sambdédromo
carioca nos quatro dias de Carnaval.

Seguro de danos — Segundo o pre-
sidente da Liesa, Jorge Castanheira,
ha dez anos a Liga contrata, com uma
mesma seguradora, o seguro de res-
ponsabilidade civil para danos mate-
riais ou corporais causados a terceiros
durante o evento, desde os preparati-
vOS ha concentracao até a dispersao e
a desmontagem do espetaculo.

Trata-se de um seguro multirrisco de
eventos que abrange ainda a cober-
tura de cancelamento (no show), isto
é, prevé indenizacdo a promotora do
desfile das escolas de samba, caso o
dinheiro dos ingressos tenha que ser
devolvido ao publico, devido a nao
realizacao dos desfiles.

Marcio Guerrero, presidente da Co-
missao de Responsabilidade Civil
da FenSeg, destaca que um sinistro
dessa natureza, com perdas de vidas,
acaba servindo para aprimorar o ge-
renciamento de risco e o sistema de
seguranca e protecao do local. Para
ele, no entanto, nao cabe alteracoes
no plano de seguros.



“Fica uma licdo aprendida. Mas o aci-
dente nao chega a modificar a modali-
dade de seguro, que se baseia em es-
tatistica. Quando analisados os Gltimos
10 anos, nao ha registro de ocorréncia
como aquela. Foi uma fatalidade, um
risco coberto e reparado pela apélice. E
preciso destacar que o seguro de res-
ponsabilidade civil € muito importante,
pois tem um cunho de reparacao de
danos”, explica ele.

— Castanheira
concorda e informa que os processos
das vitimas estdo sendo analisados, com
algumas indenizacdes pagas pelo seguro
para despesas com tratamentos médicos.
“Os valores contratados cobrem qualquer
eventualidade. Estamos bem atendidos,
foi a primeira vez que aconteceu um aci-
dente tao grave na Passarela do Samba.”

“O ACIDENTE NAO
MODIFICA A MODALIDADE
DO SEGURO, QUE SE
BASEIA EM ESTATISTICA.
QUANDO ANALISADOS OS
ULTIMOS 10 ANOS, NAO HA
OUTRO REGISTRO. FOl UMA
FATALIDADE, UM RISCO
COBERTO E REPARADO
PELA APOLICE.”

MARCIO GUERRERO

ARQUIVO P&S

Acidente em 2017. Liesa agora exige documentac@o de seguranca para liberar carros
alegaricos. Seguro de responsabilidade civil garante cobertura a publico de 100 mil pessoas

Guerrero, da FenSeg, explica que nao
necessariamente a vitima precisa entrar
na Justica para receber a indenizacao.
“Isso é uma espécie de mito. E preciso
caracterizar a responsabilidade civil do
organizador do evento. Num acidente
desses, é investigado o vinculo entre o
nexo causal (o que causou aquele dano)
e a responsabilidade do organizador do
evento. Mas estipular a indenizacao para
a perda de uma vida € muito complexo.
Afinal, para um parente, esse valor é in-
comensuravel”, ressalta.

De acordo com a legislacao, este
valor esta relacionado com a pers-
pectiva de vida da pessoa, seus
ganhos salariais etc. Quando nao
ha um acordo entre as partes do
valor mais apropriado, o que é o
mais comum, a questao vai parar
na Justica. “Mas, se ha consenso,
nao é preciso envolver o Judicia-
rio”, destaca Guerrero, lembrando
que as custas processuais do se-
gurado também estao amparadas
pela apdlice de seguro.



Espaco do Corretor

O que fazer diferente em 2018?

A programacao de cursos e palestras
organizados pelo Sincor-RJ para este
ano teve inicio com um debate sobre
o tema “O que fazer diferente em
2018?", que ocorreu no dia 10 de
janeiro, no auditério da entidade. O
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evento contou com a participagao
do diretor de Ensino e Tecnologia do
Sincor-RJ, Arley Boullosa, e do supe-
rintendente executivo Regional RJ/
MGT/ES da Bradesco Seguros, Pablo
Guimaraes.

A abordagem do representante da
Bradesco se baseou na criatividade que
deve nortear o trabalho do corretor.
Para Pablo Guimaraes, os profissionais
devem investir em formas inovadoras
para abordar o cliente, conhecer o perfil
dele e de sua familia, e se antecipar as
demandas que ele pode ter, para gerar
NOvos e mais negocios.

“O corretor de automaével, por exem-
plo, ndo pode oferecer apenas este
tipo de seguro. Ele tem que conhecer
o cliente e despertar nele o desejo

de contratar outros produtos, como
seguro de vida, fundamental para
quem tem filhos; ou um plano de
previdéncia privada, para garantir o
futuro diante das reformas no sistema
publico”, afirmou.

Sincor-RJ promove debate sobre alteracées no Simples

As alteracdes no Simples Nacional
para 2018 foi tema do V Encontro
Estadual de Contadores de Socieda-
des Corretoras de Seguros, promo-
vido pelo Sincor-RJ e coordenado
pelo diretor e consultor Contabil

e Tributario do Sindicato, Affonso
d’Anzicourt, que ocorreu no dia 29
de janeiro, na sede da entidade, no
Centro do Rio, e no dia 31 de janei-
ro, em Niteréi. Uma das principais
mudancas foi a reducao do nimero
de aliquotas, que passou de 20 para
seis. As parcelas a deduzir agora
integram uma tabela progressiva,
semelhante a do Imposto de Renda
de Pessoas Fisicas.

Para as empresas sediadas no muni-
cipio do Rio de Janeiro, a definicao

da aliquota do ISS a ser informada as
seguradoras sofreu alteracao. Antes, o
Anexo Il previa que a aliquota seria

definida com base no percentual a
ser aplicado sobre a receita bruta
mensal das corretoras. Agora, deve
ser calculada pelo contador e podera
ser alterada mensalmente, de acordo
com a receita bruta acumulada de
cada més. “Este anexo é a opgao mais
vantajosa para as corretoras e repre-
sentou uma grande conquista para a
categoria”, afirma d’Anzicourt.

As corretoras de seguros com um
faturamento anual igual ou menor
que RS 180 mil ano, permanece com
aliquota de 6%, que é a primeira
faixa. Para aquelas que faturam de
RS 180 mil a RS 360 mil, o calculo
da guia de recolhimento sera basea-
do na aliquota de 11,2% e parcela a
deduzir no valor de RS 9.360.

Vejam os exemplos a seguir, conside-
rando dois volumes da receita bruta
mensal: RS 25 mil e R$ 400 mil.

1) RECEITA MENSAL BRUTA:
R$ 25 MIL X 12 = R$ 300 MIL
ALIQUOTA DE 11,2% = R$ 33.600 —
R$ 9.360 DA PARCELA A DEDUZIR
R$ 24.240 : 12 =R$ 2.020
(VALOR DO IMPOSTO A RECOLHER — DAS)

NA METODOLOGIA ANTERIOR, RECO-
LHERIA O VALOR DE R$2.052,50. PORTAN-
TO, NESTE CASO, HOUVE UMA REDUCAO
DO IMPOSTO A PAGAR NO MONTANTE
DE R$32,50 MESMO COM A APLICACAO
DA NOVA TABELA.

2) RECEITA MENSAL BRUTA:
R$ 400 MIL X 12 = R$ 4,8 MILHOES
ALIQUOTA DE 33% = R$ 1,584 MILHAO —
R$ 648 MIL DA PARCELA A DEDUZIR
R$ 936 MIL : 12 =R$ 78 MIL
(VALOR DO IMPOSTO A RECOLHER — DAS)

NESTE CASO, NAO EXISTE COMPARACAO
POIS ESTE VALOR DE R$ 400 MIL/MES

E RS 4,800 MILHOES/ANO NAO ESTAVA
PREVISTO NA TABELA ANTERIOR.

3505-5900,



Tokio Marine: uso de drones
reduz custos em 76%

As novas tecnologias estao transforman-
do os modelos de negécio tradicionais
do setor de seguros, desde a forma
como as seguradoras se conectam com
seus clientes até a analise e gestao dos
riscos. Primeira seguradora do Brasil a
usar drones como parte do gerenciamen-
to de risco, a japonesa Tokio Marine tem
conseguido economizar nas despesas da
area de seguro de automoveis.

caiu de RS 14 para R$ 3,41. Com isso,
0s gastos anuais da companhia para
manter o inventario dos salvados cai-
ram de mais de RS 113 milhoes para
cerca de RS 80 milhées, reduzindo
ainda o tempo dessa atividade de um
més para apenas algumas horas.

A primeira vistoria por drone da Tokio
Marine foi realizada em um trecho

da obra do Rodoanel, em Guarulhos
(SP), no ano passado, com visao

de 360 graus do risco a partir das
imagens capturadas pelo equipamen-
to. Inicialmente, eles serao utilizados
para medicao do risco no seguro de
property, mas o uso da ferramenta
deve chegar ao seguro de safras,
patrimoniais e de engenharia. Neste
ano, a seguradora lancou a apdlice de
seguro RETA (responsabilidade civil
do explorador e transportador aéreo)
para drones, que deve cobrir os danos
de quem usa esses pequenos equipa-
mentos de maneira profissional.

Com os equipamentos, a companhia
reduziu seus custos de vistoria de veiculos
recuperados em sinistros, os chamados
“salvados”, em 76%. A despesa individual

Crescimento do mercado de
seguros em 2017

R$ 8.622,2 MM

O melhor desempenho do
mercado de seguros em 2017,
em comparacado com o ano anterior

foi observado na regidao Nordeste
(13,5%0), seguido do Norte (10,1%) e do
Sul (9,7%). A regido Sudeste, considera-
da a mais rica do pais, ficou na lanterna,
com 6,9%, atras até do Centro-Oeste,
que registrou crescimento de 7,5%.

Os dados sao do Sistema Estatistico da
Susep, apurados em dezembro.

R$ 2.112,3 MM

R$ 9.481,1 MM
R$ 60.982,2 MM

Fonte: SES - Sistema de Estatisticas

da Susep UF - Dezembro/17 R$ 18.221,6 MM

www.sincor-rj.org.br.

Recadastramento
das sociedades
corretoras

Conforme disposto na Circular Susep
558, publicada em 28 de setembro

de 2017, a Susep alterou os prazos de
recadastramento para as sociedades cor-
retoras (pessoas juridicas), que tera inicio
no dia 1° de marco deste ano, com data
limite estipulada em 30 de agosto. O nao
recadastramento no prazo estabelecido
implica na suspensao do registro.

Um ponto importante a ser observado:
0s corretores de seguros responsaveis
técnicos em sociedades corretoras ficarao
impedidos de atuar nesta funcao, caso
nao tenham feito seu recadastramento
como pessoas fisicas dentro do prazo
que terminou no ano passado. Mas,
segundo a Susep, os profissionais que
finalizaram o pedido de recadastramento
dentro do prazo, e que ainda estejam em
analise pela autarquia, nao serao prejudi-
cados — seus registros continuarao ativos
até a conclusao da analise.

Segundo o Instituto Brasileiro de Autor-
regulacao do Mercado de Corretagem
de Seguros (Ibracor), o nimero de
corretores pessoas fisicas que entraram
com pedido de recadastramento era o
seguinte, em 23 de janeiro deste ano:

= DEFERIDOS: 28.869

= NAO FINALIZADOS: 1.281

> EM EXIGENCIA, EXIGENCIA PRELIMINAR E
REVISAO SEGUNDA EXIGENCIA: 7.304

> AGUARDANDO ANALISE PRELIMINAR
(IBRACOR): 91

> AGUARDANDO ANALISE (SUSEP): 8.694

> EM ANALISE (SUSEP): 113

- INDEFERIDOS: 2.858

> TOTAL: 49.210
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Seguro de Riscos
de Engenharia

O Recurso Especial N° 1.613.589 - SP
(2013/0262184-2) de acao de cobranca
de indenizacao de seguros proposta ori-
ginariamente no Tribunal de Justica de
Sao Paulo, por uma empresa de enge-
nharia de petréleo para a transformagao
de plataforma em uma unidade estacio-
naria de producdo — o que envolveu a
realizacao de diversos servicos, incluin-
do a ampliacao da area da plataforma
e a instalacao de diversos novos equi-
pamentos para a exploracao industrial.

Ao longo da obra ocorreram quatro
eventos danosos, interpretados pela em-
presa recorrente como sinistros suposta-
mente cobertos pelo contrato de seguro:
() erro de projeto; (i) erro de execucgao;
(iii) chuvas excepcionais e (iv) greves.

Ap6s apuracao, a seguradora reconhe-
ceu apenas os danos resultados do erro
de projeto, afirmando que os prejuizos
sofridos com o erro de execucao, chu-
vas e greves nao estavam incluidos na
cobertura do contrato de seguro.

Em primeira instancia, a acao foi julgada
improcedente, em funcao da auséncia
de cobertura no seguro contratado en-
tre as partes para os fatos mencionados.
O mesmo ocorreu em segunda instan-
cia, quando o acérdao asseverou que 0s
riscos enumerados pela empresa nao
estavam cobertos na apodlice.

O processo chegou ao STJ e teve como
relatora a Min. Nancy Andrighi que
delimitou propésito recursal a verifica-
¢ao de se ha ilegalidade, nos termos da
legislacdo civil e comercial, na exclusao
de cobertura de determinados eventos
danosos, ocorridos em obra de transfor-
macao da plataforma em uma Unidade
Estacionaria de Producao para a extra-
¢ao de petréleo em aguas profundas.

Dai passou a uma verdadeira aula sobre
como deve ser a interpretacao das clau-
sulas do contrato de seguro, citando para
tanto as obras de Ernesto Tzirulnik — Bre-
ves consideracdes sobre o seguro de ris-
cos de engenharia e o interesse segurado;
e Pedro Alvim — O contrato de Seguro.

Dali extraiu os principios de interpreta-
¢ao do contrato de seguro, destacando:
(@) o principio do in dubio pro segura-
do, segundo o qual a interpretacao das
clausulas de um contrato de seguro, em
caso de dlvida, ambiguidade, obscuri-
dade e imprecisao, inclina-se no sentido
mais favoravel ao segurado; (ii) o prin-
cipio da exclusao explicita, de acordo
com o qual o segurador deve manifes-
tar explicita e claramente, no contrato,
a exclusao de determinado risco; e (iii)
o principio da preservacdo da garantia,
segundo o qual o contrato cobre ampla-
mente uma natureza de risco, ou seja, a
amplitude da garantia prevalece contra
a restricao genérica.

E ainda outros, das quais destaco: a)
quando uma clausula for suscetivel de
dois sentidos, deve-se entendé-la na-
quele em que possa ter algum valor ou

] ArRauIvO PESSOAL

efeitos; b) quando em um contrato hou-
ver termos com sentido duplo, devem
ser atendidos naquele que mais convier
a natureza do contrato; © o que € am-
biguo se interpreta pelo que é de uso
no pais; d) as clausulas de uso devem
ser subentendidas; f) em caso de duvi-
da, deve a clausula ser interpretada con-
tra aquele que estipulou alguma coisa e
em favor do que contraiu a obrigacao;
g) por mais gerais que sejam os termos
em que estiver concebida uma conven-
¢do, ela s6 compreende as coisas sobre
as quais parecer que as partes contra-
tantes se propuseram contratar e nao
aquelas em que nao pensaram (...).

Por fim, individualizou o objeto do con-
trato que era a execucao pela contratada,
sob o regime de empreitada por preco
global e preco unitario, dos servicos de
projeto executivo, suprimento de mate-
riais e equipamento, construcao e mon-
tagem, servicos na embarcacao, condi-
cionamento, testes, apoio a pré-operacao
e assisténcia a fase de partida, para trans-
formacao da plataforma em uma Unida-
de Estacionaria de Producdo, para pro-
ducao de petréleo em aguas profundas,
concluindo que: “a nocdo de interesse
segurado pode ser ampliada para que o
contrato de seguro possa desempenhar
corretamente sua funcdo nas mais dife-
rentes situacdes. Contudo, nao obriga
que todos os contratos de seguro, ao
mencionar interesse segurado, passem a
cobrir além daquilo que o instrumento
contratual expressamente previu.”

Ruth Maria Honério

Texto de autoria da advogada
Ruth Honorio, Consultora Juridica
do Sincor-RJ

Fonte de consulta: Publicacées On-line



Seguro de Auto da
a volta por cima

As vendas de veiculos novos subiram
9,23% no Brasil em 2017, encerrando
um periodo de quatro anos seguidos de
queda, segundo um balanc¢o divulgado
pela Federacao Nacional da Distribuicdo
de Veiculos Automotores (Fenabrave).
O pior momento da crise desse setor,
em 2016 — quando pouco mais de 2
milhdes de unidades foram vendidas,
menor volume em 10 anos —, parece
agora superado. No ano passado, foram
cerca de 300 mil veiculos a mais, entre
comerciais leves, caminhoes e 6nibus.

Esse € um dos sintomas claros de que
2018 sera merecedor do otimismo do
mercado de seguros. Praticamente to-
das as categorias de veiculos tiveram
crescimento; a maior foi a de auto-
méveis, incluindo carros de passeio e
SUVs, com venda de 1,85 milhao de
unidades. E a Fenabrave espera que o
avanco continue, com um avanco de
12,6% em automoveis, 8,1% em co-
merciais leves, 9,5% em caminhoes e
5,4% em 6nibus até o final deste ano.

Diante dos nimeros, é possivel concluir
que nossa menina dos olhos, o seguro
Auto, vai tomar félego nos préximos
meses, agora que a indstria automoti-
va comeca a recuperar seu ritmo. Mes-
mo em 2017 o ramo ja ensaiava uma
melhora, ainda que timida: arrecadou
RS 30,6 bilhdes em prémios, 3,3% a
mais que nos 12 meses anteriores, de
acordo com dados da Superintendén-
cia de Seguros Privados (Susep).
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“DIANTE DOS NUMEROS
(DA FENABRAVE), E
POSSIVEL CONCLUIR
QUE NOSSA MENINA
DOS OLHOS, O SEGURO
AUTO, VAI TOMAR
FOLEGO NOS
PROXIMOS MESES,
AGORA QUE A
INDUSTRIA AUTOMOTIVA
COMECA A RECUPERAR
SEU RITMO.”

Em ambitos mais gerais, o cenario
viaja pelas mesmas estradas. Ana-
listas do mercado financeiro preve-
em que a Selic, hoje em 7%, deve
chegar a 6,75, enquanto a inflacao
ja caiu para 3,95%. Tais taxas pos-
sibilitam nao s6 a recuperacdo da
produtividade por parte de outros
segmentos da economia além do
automotivo, como também a redu-
cao da inadimpléncia, ja que a popu-
lacdo volta, aos poucos, a ter maior
poder de consumo.

As previsdes mais recentes indicam
que a economia brasileira crescera
2,7% em 2018. Tradicionalmente, o
mercado de seguros ultrapassa a mé-
dia nacional, e a expectativa das nos-
sas liderancas é que alcance os dois
digitos. Seguros massificados e bene-
ficios como os planos de salide, segu-
ro de Vida e Previdéncia Privada tém
tudo para crescer proporcionalmente
a queda do desemprego. Faco coro as
previsdes positivas. Temos muito mais
motivos para o otimismo que para o
contrario, e a Aconseg-RJ trabalhara
para que esses bons ventos cheguem
com forca as assessorias de seguros
do Rio. 2018 ja comecou!

Luiz Philipe Baeta Neves

Presidente Aconseg-R)J,
economista e corretor de seguros

A responsabilidade pelo conteddo desta
coluna é da assessoria da Aconseg-RJ

Aconseg-RJ
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Assuré comemorou 50 anos
no Museu do Amanha

Uma festa em grande estilo para mais de
500 convidados marcou as comemora-
¢des pelos 50 anos do Grupo Assuré, no
dia 11 de dezembro, no Museu do Ama-
nha, no Boulevard Olimpico. O fundador
e o atual CEO da empresa, respectiva-
mente, Henrique Brandao e seu filho
Henrique Brandao Janior, receberam
alguns dos principais nomes do mercado
de seguros, que foram brindados, ap6s

a cerimoénia e jantar, com um show da
banda mineira Skank.

Muito emocionado, o fundador do Grupo
Assuré prestou homenagens a pessoas
que, segundo ele, o ajudaram nesta ca-
minhada. Brandao também homenageou

Bradesco Seguros tera nova sede no Rio

O Grupo Bradesco Seguros ganhara
nova sede na Zona Portuaria do Rio.
Com 40 mil m? e 18 andares, o edificio
abrigara as unidades da Bradesco
Saude e Bradesco Auto/RE. Além da
localizacdo — de frente para a Baia de
Guanabara e ao lado das principais
vias de acesso da cidade — foi também
determinante para a escolha do local o
perfil sustentavel do empreendimento,
que alia alta tecnologia ao uso racional
dos recursos naturais. O empreendi-
mento tem padrao Triple A.

sua “musa inspiradora”, a esposa Jania,

e nao economizou agradecimentos aos
clientes que sempre o prestigiaram, como
a Associacao dos Empregados da Eletro-
norte (Asseel), cliente ha 40 anos. Também
foram homenageados in memorian:
Ararino Sallum de Oliveira, ex-presidente
da Bradesco Seguros, e Leonidio Ribeiro,
ex-presidente da SulAmeérica.

Brandao Janior chamou ao palco os
integrantes do Conselho da empresa e
conclamou a equipe de colaboradores a
encarar de frente e com firmeza os desa-
fios que virdo. Entre as metas do Grupo,
estao sua internacionalizacdo e ampliacao
de portfélio de produtos.

Confraternizacao
em Trés Rios

A tradicional confraternizacdo de
fim de ano dos corretores de Trés
Rios aconteceu no dia 13 de dezem-
bro, no Restaurante Casarao, com

a presenca de 85 pessoas, entre 0s
profissionais de seguros e convi-
dados. Participaram do evento as
seguradoras Bradesco, SulAmérica,
Mapfre, Liberty, HDI, Tokio Marine
e Allianz, que sortearam brindes ao
final do jantar. A organizacao ficou
a cargo de Flavio Amancio, que
representou o delegado regio-

nal de Trés Rios, Jonas Marques,
afastado por problemas de satde.
Pelo Sincor-RJ estiveram presentes
Henrique Brandao (presidente), Nilo
Rocha (diretor Social), Mauro Bac-
cherini (diretor secretario) e Claudio
Cristiano, delegado do Sindicato na
Regido Serrana.

Cresce seguro
para casas de
praia e campo

A Porto Seguro registrou
aumento de 10% no Segu-

ro Residéncia Veraneio no

ano passado, o que mostra a
preocupacao dos brasileiros

em proteger seus bens. Além
dos temidos roubos, é preciso
ficar atento aos danos causados
pelos temporais de verao, que
provocam quedas de raios.

Ao final das férias, é aconse-
Ihavel desligar equipamentos
da tomada elétrica, para evitar
que sejam queimados e tragam
prejuizos, e se certificar de que
as caixas d’agua estejam bem
fechadas para evitar a prolifera-
¢ao do mosquito Aedes Aegypt.



Conheca a nossa plataforma
de treinamento online. Vocé vai
vender muito mais seguro.

Criamos uma plataforma de treinamento online com cursos de algumas das melhores
escolas de negoécios do mundo. Séo aulas sobre produtos, mercado e gestao para
ajudar vocé a se desenvolver profissionalmente, aumentar a sua produtividade e gerir

0 seu proprio negocio.

Cursos desenvolvidos por:
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Fale com o seu gerente comercial e saiba mais. . ot dal
spag¢o de Treinamento da Icatu SEGUROS

SAC Seguros e Previdéncia: 0800 286 0110. SAC Capitalizagao: 0800 286 0109. Ouvidoria 0800 286 0047, de segunda a sexta-feira, das 8h as 18h, exceto feriados.
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CREDITO
CONSIGNADO SICOOB
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A oportunidade®
que voceé queria
para viver o melhor
da vida.

Confira:

. Parcelas fixas

. Taxas menores
. Prazos maiores
.Sem avalista

Sicoob Credicor RJ

Rua do Rosario,99-5° andar
Centro - Rio de Janeiro (RJ)
Tel:(21) 2509.1511
sicoobcredicorrj.com.br

Quvidoria: 0800 725 0996
Atendimento seg. a sex.: 8h as 20h
www.ouvidoriasicoob.com.br
Deficientes auditivos ou de fala:
0B00 940 0458

% SICOOB

Credicor RJ
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