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Parabéns, Corretor. E obrigado por nos
ajudar a escrever a nossa historia.

12 de outubro. Dia do Corretor de Seguros.
Uma homenagem da Bradesco Seguros.
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Aumenta a procura por planos de
previdéncia privada

A REFORMA DA PREVIDENCIA SOCIAL ESTA DESPERTANDO MAIS CONSCIENCIA
NOS BRASILEIROS EM RELAGCAO AO FUTURO. PROVA DISSO E O AUMENTO DA
PROCURA POR PLANOS DE PREVIDENCIA PRIVADA NO PAIS. DADOS DA FENAPREVI
MOSTRAM AUMENTO DE 13% NO VOLUME APLICADO EM PLANOS COMO O
VGBL E O PGBL, DE JANEIRO A JUNHO DESTE ANO, NA COMPARACAO COM
IGUAL PERIODO DO ANO PASSADO. HA PRODUTOS PARA TODAS AS FAIXAS
ETARIAS E PARA CADA TIPO DE PERFIL DE CLIENTES, O QUE ABRE UM FILAO
ENORME PARA A ATUACAO DOS CORRETORES DE SEGUROS. 06

Novos produtos

POR CONTA DO ESPERADO APELO POPULAR, NOVIDADES COMO O UNIVERSAL

LIFE (VIDA UNIVERSAL, EM PORTUGUES), SUCESSO NOS ESTADOS UNIDOS, O PREV

Previdéncia & SAUDE E O SEGURO POPULAR DE VEICULOS SAO AGUARDADOS COM OTIMISMO
POR SEGURADORAS E CORRETORES — TODOS ATENTOS A EVOLUCAO DO

eguros TRABALHO DA SUSEP PARA TIRAR DO PAPEL AS INOVACOES, QUE

PROMETEM TURBINAR O SETOR. 10

Resseguradoras locais

PARA COMPARTILHAR EXPERIENCIAS E AUMENTAR A COMPETITIVIDADE, A

AUSTRAL RESSEGURADORA, BTG PACTUAL RESSEGURADORA, IRB BRASIL

RESSEGUROS E TERRA BRASIS RESSEGUROS CRIARAM A ASSOCIACAO NACIONAL

DAS RESSEGURADORAS LOCAIS (NA-RE). O OBJETIVO E FOMENTAR O DEBATE TEC-

NICO SOBRE A INDUSTRIA E, DE QUEBRA, MUDAR A IMAGEM DO

Diretoria Suplente 1 4
RESSEGURO PERANTE O MERCADO DE SEGUROS.

Diretoria Efetiva

Entrevista

O PRESIDENTE DA TOKIO MARINE, JOSE ADALBERTO FERRARA,
AFIRMA QUE A INTERNET E ALIADA DO CORRETOR NA AGILIZA-

CAO DOS PROCESSOS DE ABORDAGEM COMERCIAL, REALIZA-

Conselho Fiscal

Suplentes do Conselho Fiscal CAO DE NEGOCIOS, ENTREGA DAS PROPOSTAS E AMPLIACAO
\ DA CAPILARIDADE JUNTO A BASE DE CLIENTES. ELE DIZ AINDA

Delegado Representante - Fenacor QUE O RIO DE JANEIRO TEM IMPORTANCIA ESTRATE-
GICA PARA O CRESCIMENTO DA COMPANHIA. 18

Suplente de Delegado - Fenacor

Delegacias Regionais

l| Debate Lagos

A SEGUNDA EDICAO DO DEBATE LAGOS, REALIZADA PELO SINCOR-RJ, NO DIA 2 DE
Subdelegacias Regionais SETEMBRO, EM CABO FRIO, DISCUTIU O TEMA: PARA ONDE CAMINHA A INDUSTRIA
DE SEGUROS NO BRASIL? A CONJUNTURA VAI EXIGIR MAIS PROFISSIONALISMO
RS AOS CORRETORES DE SEGUROS. O EVENTO SUPEROU AS EXPECTATIVAS DOS
ORGANIZADORES, REUNINDO MAIS DE 100 PROFISSIONAIS DO SETOR. O

Cursos para corretores

A ESCOLA NACIONAL DE SEGUROS OFERECE CURSOS TECNICOS DE CURTA DURA-
GAO E DE EXTENSAO, ENTRE OUTUBRO E NOVEMBRO. OS TEMAS SAO VARIADOS
E BUSCAM APRIMORAR OS CONHECIMENTOS TEORICOS E PRATICOS DOS PRO-
FISSIONAIS. NO DIA 18 DE OUTUBRO, POR EXEMPLO, TERA INICIO O CURSO

DE COMERCIALIZAGAO DOS SEGUROS DE TRANSPORTES NACIONAIS 26
TERRESTRES RCTR E RCF-DC

Redacao
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Maquinas nao sabem como
proteger vidas e patrimonlios

No dia 18 de setembro, um domingo,
fomos surpreendidos por uma noticia
publicada no caderno “Boa Chance”,
do jornal O Globo, sobre um estudo re-
alizado pela consultoria Ernst & Young,
que inclui a corretagem de seguros na
lista das atividades profissionais que
podem deixar de existir até 2025.

No quadro que ilustra a reportagem,
é informado que, no caso do mercado
de seguros, “havera a reducao dos in-
termediarios para transacoes e o aten-
dimento passara a ser digitalizado”.

A conclusao peca pelo simplismo e
incorre no erro de considerar as ma-
quinas aptas a substituir um profissio-
nal em atividade que exige extrema
qualificacao, elevada sensibilidade e
percep¢ao agucada para interpretar as
reais necessidades de cada cliente.

Pois, ndo ha avanco tecnoldgico que
permita a maquina ter o necessario
descortino para identificar a melhor
cobertura para a vida, a satde e o pa-
trimoénio das pessoas. Esse papel, que
se reveste de uma missao social de
extrema relevancia, cabe ao corretor.

A experiéncia internacional mostra que o
processo de desenvolvimento do merca-
do de seguros, e do pleno atendimento
das necessidades de protecao e amparo
da sociedade, ndao pode prescindir da
consultoria qualificada de um corretor.

ARI VERSIANI

NAO HA AVANCO
TECNOLOGICO QUE
PERMITA A MAQUINA

TER O NECESSARIO
DESCORTINO PARA
IDENTIFICAR A MELHOR

COBERTURA PARA

A VIDA, A SAUDE E
O PATRIMONIO DAS

PESSOAS.

Mesmo em paises muito mais avan-
cados em tecnologia, como o Japao,
a maquina nao superou o homem no
processo de andlise e indicacao das
melhores coberturas de seguros para
especificas demandas apresentadas
pelo consumidor.

No Brasil, onde é muito baixa a pe-
netracdao do seguro, principalmente
em razao do deficiente aculturamento,
seria extremamente perigoso deixar
que as maquinas exercam a funcao
de principal canal de comercializacao
do servico. Até porque nao podemos
correr o risco de espalhar coberturas
inadequadas e ineficientes principal-
mente entre aqueles que mais preci-
sam de amparo, as classes C, D e E.

Portanto, para termos uma sociedade
mais justa, amparada e protegida, nao
ha como abrir mao dos servicos pres-
tados por aqueles que se prepararam
a vida toda para exercer essa ativida-
de. E que diuturnamente buscam se
atualizar para poder continuar ofere-
cendo um atendimento qualificado
para os seus clientes. Tao qualificado
que maquina alguma no mundo con-
seguiu supera-los, até agora.
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Chegou a Seguros SURA, a 5¢ maior
companhia de seguros da America Latina.

Quando vocé avanca, n0s avancamos com Voce.

Agora vocé pode contar com a Seguros SURA, uma seguradora com mais
de 70 anos de experiéncia e solidez de mercado. N6s chegamos ao Brasil
para acompanhar milhoes de clientes que, como vocé, nao deixam de avancar.

SURA, Seguros com Gerenciamento de Tendéncias e Riscos.

ARGENTINA - BRASIL - COLOMBIA - CHILE - MEXICO - EL SALVADOR - PANAMA - REPUBLICA DOMINICANA - URUGUAI
SEGUROS SURA S.A. - CNPJ: 33.065.699/0001-27 www.segurossura.com.br
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Reforma iminente aumenta
procura por planos privados

POR CICA GUEDES

Embora o tema da reforma da Pre-
vidéncia Social desperte discussoes
apaixonadas, os brasileiros ja enten-
deram que as mudancas virdo e que
é preciso se preparar para 0s NOvVoSs
tempos. Prova disso é a procura cada
vez maior por planos de previdéncia
privada. Dados da Federacao Nacional
de Previdéncia Privada e Vida, a Fena-
Previ, que representa 70 seguradoras
e entidades abertas de previdéncia
complementar no pais, mostram que
o volume de recursos aplicados em
planos abertos de carater previdenci-
ario — que incluem PGBL e VGBL -
cresceu 13% de janeiro a junho deste
ano, na comparacao com igual perio-
do do ano passado. O volume de re-
cursos aplicados atingiu R$ 52 bilhoes,
enquanto no primeiro semestre de
2015 eram RS 46 bilhoes.

Pesquisa realizada pelo Instituto Ipsos
para a FenaPrevi, entre os dias 21 de
julho e 4 de agosto, revelou que 54%
da populacao ja ouviram falar sobre as
mudancas na Previdéncia Social. Porém,
apenas 11% dos brasileiros consideram
que sabem muito ou o suficiente sobre
0 assunto, 0 que aumenta a responsabi-
lidade das empresas, consultores e cor-
retores na hora de fechar uma venda.

O presidente da Federacao, Edson
Franco, informa que foi feita uma pes-

quisa em que se constatou que
mais da metade da populacao
do pais ja ouviu falar em reforma
da Previdéncia. E mesmo diante
de um cenario adverso da eco-
nomia, as contribuicdes tiveram
um desempenho positivo no pri-
meiro semestre do ano.

“Ha diferentes tipos de produ-
tos e, por isso, é preciso atencao
para escolher o plano certo. Os
planos de carater previdenciario
tornam-se cada vez mais um im-
portante mecanismo de prote-

¢ao para os brasileiros que bus-
cam constituir uma reserva de
longo prazo, para usufruir uma
renda no futuro”, explica.

Evolucao continua — Essa ex-
pansao da demanda, no entan-
to, exige uma evolucao conti-
nua em termos de produtos e
canais, para que mais consumi-
dores sejam atraidos e o mer-
cado possa se desenvolver de
forma sustentavel. No caso dos
planos de previdéncia, além de
escolher o modelo de tributacao

“OS PLANOS DE CARATER
PREVIDENCIARIO TORNAM-
SE CADA VEZ MAIS UM
IMPORTANTE MECANISMO
DE PROTECAO PARA OS
BRASILEIROS QUE BUSCAM
CONSTITUIR UMA RESERVA
DE LONGO PRAZO, PARA
USUFRUIR UMA RENDA NO
FUTURO.”

EDSON FRANCO

que deseja — a forma que sera
descontado o imposto na hora
do resgate — o consumidor pode op-
tar por diferentes perfis, que vao dos
mais conservadores e, portanto, com
menor risco, aos que oferecem opor-
tunidades maiores de ganho, mas
com risco proporcionalmente maior.

Os novos produtos que os brasileiros
tém agora a disposicao nao se limitam a
previdéncia. Os seguros de vida com res-
gate e apolices que cobrem riscos como
doencas e afastamento temporario do
trabalho também sao opgdes para quem

[0} AcErvO CNsEG




quer investir em seguranca no futuro e per-
cebe que, cada vez mais, tera que buscar
essa seguranca fora do sistema oficial.

Para os corretores que ainda nao se sentem
confiantes na hora de explicar a seus clien-
tes qual opcao se enquadra melhor em seu
perfil, de acordo com a idade, expectati-
va de ganhos e apetite por riscos, e ficam
pouco a vontade em discorrer sobre fun-
dos multimercados e outros temas do mer-
cado financeiro, distantes dos tradicionais
produtos de prateleira que compunham a
cesta do mercado de seguros até ha pouco
tempo, é hora de rever os conceitos.

Oportunidade tnica — Henrique Bran-
dao, presidente do Sincor-RJ, é taxativo
ao avaliar as oportunidades que se apre-
sentam neste momento para os correto-
res: nada sera como antes.

“E outro mercado. E a maior oportunidade
que o corretor vai ter, em todos 0s tempos.
Ha planos e produtos para todas as idades,
para cada tipo de perfil, com risco maior,
com risco menor. Nao é mais prét-a-porter,
é sob medida, e isso exige que se conheca
muito bem os produtos para adequa-los as
necessidades dos clientes”, diz ele.

Para Brandao, ja passou da hora de os
corretores investirem em sua formacao
para atender aos clientes com pres-
teza e provar para as empresas que
sao o canal adequado para este novo
momento do mercado, que vai exigir
cada vez mais especializagao. Ele su-
gere que os corretores voltem para os
bancos escolares, procurem a Funen-
seg, leiam, se informem, e frequentem
também os cursos que as seguradoras
estao oferecendo. Bradesco e Icatu,
por exemplo, tém sido muito eficien-
tes nessa preparacao, segundo ele.

[0} Acervo pes
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W Futuro tranquilo: cada vez mais brasileiros buscam a protecao da previdéncia privada que, de
janeiro a junho, cresceu 13% em relacdo ao mesmo periodo do ano passado

“E OUTRO MERCADO. E A
MAIOR OPORTUNIDADE
QUE O CORRETOR VAI TER,
EM TODOS OS TEMPOS. HA
PLANOS E PRODUTOS PARA
TODAS AS IDADES, PARA
CADA TIPO DE PERFIL, COM
RISCO MAIOR, COM RISCO
MENOR.”

HENRIQUE BRANDAO

O dirigente destaca ainda a necessida-
de de aprovacao urgente do Universal
Life pelo Conselho Nacional de Segu-
ro Privados (CNSP). O produto, um
investimento de longo prazo que com-
bina seguro de vida com previdéncia
e permite que o segurado resgate par-

te do que pagou em vida, é a grande
aposta do mercado para popularizar o
seguro de vida no Brasil.

Exigéncia na qualificacdio — O presi-
dente da FenaPrevi também destaca a
necessidade de o corretor estar pre-
parado para este novo momento do
mercado. Segundo ele, quanto mais
sofisticada a oferta de produtos de
acumulacao e protecao, maior a exi-
géncia na qualificacao de venda. Ed-
son Franco diz que, ao recomendar
uma modalidade de previdéncia ou de
seguros, o gestor e o corretor devem
ter uma base solida para definir qual é
o produto mais adequado ao perfil de
cada um de seus clientes.

“E 0o que chamamos de suitability. Por
isso iniciamos, no ano passado, um
amplo programa de certificacdo profis-
sional que abrange estrutura técnica,
aspectos legais e regulatérios de se-
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AO RECOMENDAR
UMA MODALIDADE DE
PREVIDENCIA PRIVADA

OU DE SEGUROS, O
GESTOR E O CORRETOR
DEVEM TER UMA BASE
SOLIDA PARA DEFINIR

QUAL E O PRODUTO
MAIS ADEQUADO AO
PERFIL DE CADA UM DE
SEUS CLIENTES.

guros, previdéncia e capitalizacgao,
ética, ouvidoria, controles internos,
aspectos contabeis e financeiros, e
canais de distribuicao”, afirma.

O programa contou com 1.665 ins-
critos. Franco informa que é priorida-
de da Federacao formar agentes de
Vida e Previdéncia para uma venda

mais consultiva e, também, dar apoio
consultivo para o investidor ao longo
de todas as etapas do plano.

De acordo com os dados da FenaPrevi,
no primeiro semestre deste ano o nu-
mero de pessoas com planos de previ-
déncia contratados era de 12.506.055,
das quais 9.437.802 com planos indi-
viduais (ja computados os planos para
menores) e 3.068.253 de pessoas com
planos empresariais. E, apesar da crise,
foram os planos individuais que rece-
beram mais recursos nos seis primei-
ros meses de 2016, com investimentos
que somaram R$ 47,7 bilhdes. Desse
volume, RS 961 milhdes foram investi-
mentos em planos para menores.

Ja os seguros de pessoas (vida, aci-
dentes pessoais, viagem, educacional
e outras modalidades de protecao) re-
gistraram, nos primeiros seis meses de
2016, RS 15,04 bilhdes em prémios,
um resultado que representa cresci-
mento de 3,7% em relacao ao resul-
tado do mesmo periodo de 2015, que

CRISE GERA PREOCUPACAO COM A PROTECAO FUTURA

Para o diretor de Produtos de Vida
da Icatu Seguros, Bernardo Die-
ckmann, a crise leva a preocupa-
¢oes relacionadas a protecdo, para
amparar as familias. Além disso,
o tema “seguro de vida” tem sido
mais divulgado pela imprensa, prin-
cipalmente quando se trata de se-
guros relacionados a perda ou ao
afastamento do emprego.

“Por isso, as coberturas de afas-
tamento, doenca e desemprego
tém sido bastante procuradas.

Portanto, nossa expectativa é de
que as vendas para individuos con-
tinuem crescendo até o final do ano
e continuem num bom ritmo em
20177, diz ele.

Ja o cenario dos seguros de vida que
oferecem resgate, avalia Dieckmann,
pode ser mais desafiador, pois se por
um lado o cliente tem necessidade de
protecao, por outro ha uma reserva que
pode ser resgatada em caso do cancela-
mento do seguro, o que é uma alterna-
tiva em periodos de crise.

foi de RS 14,5 bilhdes. Embora seja
um crescimento “modesto”, ganha re-
levancia em razao da crise econémica
por que passa o pais.

Os nimeros da FenaPrevi mostram
que algumas modalidades de prote-
¢ao tiveram resultados bem mais sig-
nificativos. E o caso do seguro educa-
cional, que teve crescimento de 78,9%
no volume de prémios, atingindo
RS 22 milhées no primeiro semestre
de 2016 — no ano passado, para 0 mes-
mo periodo, o volume de prémios foi
de RS 12,3 milhoes.

[0} bivuLGAcAo IcaTy

“E UM SEGURO QUE
TENDE A SER MAIS CARO
ENTRE A POPULACAO
MAIS JOVEM, POIS E
NESSA FASE QUE SE FAZ
RESERVA PARA COBRIR
O RISCO QUANDO O
CLIENTE ENVELHECE.”

BERNARDO DIECKMANN




CORRETOR DE SEGUROS,
EM 120 ANOS, A GENTE JA VIU MUITA COISA.
A MELHOR DELAS FOI A NOSSA PARCERIA.

r -
12 de outubro. Dia do Corretor de Seguros. SUIAmerlca
Uma homenagem da SulAmeérica para quem
faz a diferenca na vida de tantas familias. ] 2 ﬁ danos
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Mercado esta em compasso
de espera por novidades

POR FRANCISCO LUIZ NOEL

A perspectiva de regulamentacdo de
novos produtos no segmento de pes-
soas e no ramo de automoéveis man-
tém em compasso de espera o merca-
do de seguros. Por conta do esperado
apelo popular, novidades como o Uni-
versal Life (Vida Universal, em por-
tugués), sucesso nos Estados Unidos,
o Prev Saude e o seguro popular de
veiculos sao aguardados com otimis-
mo por seguradoras e corretores — to-
dos atentos a evolucao do trabalho da
Superintendéncia de Seguros Privados
(Susep) para tirar do papel as inova-
¢des, que prometem turbinar o setor.

Apesar das expectativas de aprova-
¢ao dos produtos ao longo de 2016,
o presidente do Sincor-RJ, Henrique
Brandao, acredita que ela ocorrera so-
mente no préximo ano, baseando sua
previsdo no acompanhamento dos
estudos da Susep. “A regulamentacao
depende ainda do equacionamento
de problemas tributarios”, afirma. En-
tre as novidades, ele destaca o Vida
Universal e seu potencial para o traba-
Ilho de corretagem. “O Universal Life,
por ser um produto bem completo,
pois vai mudar o perfil do mercado de
seguro de vida no Brasil.”

Acumulacao de reserva — Sucesso
entre os norte-americanos desde os
anos 1970, o Universal Life é um

Livres (PGBL). O diferencial
é que, além de oferecer flexi-
bilidade para a adequacao de
coberturas e prémios ao perfil
e a necessidade do cliente, a
novidade permite ao segura-
do utilizar para diversos fins o
montante acumulado, incluido o
pagamento de prémio em situ-
acdes como a de desemprego.

As muitas possibilidades que o
Universal Life vai proporcionar
aos segurados sugerem que ele
sera muito bem recebido no
mercado brasileiro. Por permitir,
por exemplo, que a reserva do

[0)) Acervo FENACOR

“O MAIOR ATRATIVO E
A POSSIBILIDADE DE O
SEGURADO RECEBER OS
VALORES INVESTIDOS APOS
O PERIODO CONTRATUAL
DA COBERTURA DO RISCO.
E UMA CARACTERISTICA
IMPORTANTE PARA O
CORRETOR TRABALHAR.”

ARMANDO VERGILIO

capital acumulado possa cobrir
o capital segurado de risco, o
novo produto devera ser um
estimulo a permanéncia do se-
gurado na apdlice, ja que isso
evita o cancelamento do plano
por falta de pagamento, como
ficou atestado nos Estados Uni-
dos. Outro atrativo sera o meca-
nismo que franqueara ao cliente
o aporte de recursos adicionais
no plano, como forma de fazer
poupanca.

Pela atratividade que o Universal

produto hibrido que conjuga seguro
de vida convencional com acumula-
cao de reserva, a exemplo do Vida
Gerador de Beneficios Livres (VGBL)
e do Plano Gerador de Beneficios

Life promete, as seguradoras
seguem atentas a tramitacdo dos es-
tudos da Susep, interessadas em lan-
car o produto. “Em mercados como
0 norte-americano, essa modalidade
de produto é comercializada em lar-




ga escala. Teremos condicdes de desen-
volver novas coberturas, que atendam
a necessidades especificas das pessoas”,
assinala o diretor de Vida da Sompo Se-
guros, Edglei Monteiro. O maior ganho
para o mercado, ele acrescenta, devera
ser a inclusao de brasileiros que ainda
nao dispdem de seguro de vida.

A expectativa pela regulamentacdo da
versao brasileira do Universal Life é
compartilhada pelo presidente da Fena-
cor, Armando Vergilio dos Santos Junior.
“E um produto excepcional. O maior
atrativo é a possibilidade de o segurado
receber os valores investidos, ap6s o pe-
riodo contratual de cobertura do risco.
E uma caracteristica importante que o
corretor deve trabalhar”, recomenda.

Atrativo para corretores — Na opi-
nido de Edglei Monteiro, da Sompo, o
Universal Life abre um leque de pos-
sibilidades para os corretores. Além
do aumento na oferta, ja que muitos
players devem investir em produtos
com essas caracteristicas, o Universal
Life deve trazer uma demanda signi-
ficativa por parte do consumidor. Sera
uma 6tima oportunidade para os cor-
retores expandirem a carteira”, prevé.
Para aqueles que ainda nao trabalham
com seguro de vida, Monteiro avalia
que sera uma boa chance de investir
nesse ramo, conquistar novos segura-
dos e fidelizar a base de clientes.

O espaco aberto ao Universal Life é
grande, em face da baixa penetracao

do seguro no pais. “O fator principal
é que o produto vai abrir o leque para
que o consumidor tenha mais percep-
¢ao das vantagens do seguro para sua
vida. Com isso, poderemos alcancar
um ndmero expressivo de pessoas que
hoje nao contratam seguro”, aposta
o diretor da Sompo. A expectativa é
compartilhada pelo presidente da Fe-
nacor. “Menos de 10% da populacao
brasileira tém seguro de vida. E mesmo
entre os mais ricos o percentual nao
passa de 18%, caindo para 6% na clas-
se C”, assinala Armando Vergilio.

O presidente da Fenacor também an-
tevé grande receptividade para o Prev
Salide, que depende de aprovacdo de
projeto no Congresso Nacional para
ser regulamentado. “E um produto
muito importante, pois permitira ao

) Acervo sompo

“ALEM DO AUMENTO NA
OFERTA, O UNIVERSAL
LIFE DEVE TRAZER UMA
DEMANDA SIGNIFICATIVA
POR PARTE DO
CONSUMIDOR. SERA UMA
OTIMA OPORTUNIDADE
PARA O CORRETOR
EXPANDIR A CARTEIRA.”

EDGLEI MONTEIRO

trabalhador, com ajuda da empresa,
acumular com antecedéncia recursos
destinados a cobrir as despesas médi-
cas apo6s a aposentadoria, servindo de
amparo no momento mais delicado da
vida das pessoas”, diz Vergilio.

Novidade que também promete ala-
vancar a producao das empresas de
corretagem e corretores é o seguro
Auto Popular, destinado aos veiculos
com mais de cinco anos de fabricacao.
O potencial desse mercado é grande,
podendo vir a compensar os efeitos da
queda das vendas de carros novos so-
bre o mercado de seguros. O Auto Po-
pular vai abrir um campo de producao
com cerca de 40 milhdes de veiculos
seguraveis, que atualmente rodam nas
ruas e estradas do pais sem qualquer
cobertura de seguro.
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Seguro para pequenos bens
registra grande desempenho

POR FRANCISCO LUIZ NOEL

Smartphones, tablets, notebooks, came-
ras fotograficas, filmadoras, bicicletas...
Embora pouco difundida no mercado,
a protecdo de bens de uso cotidiano
como esses mobiliza o interesse de cada
vez mais brasileiros e desponta como
fildo promissor no setor de seguros. A
procura por produtos do género esta
em alta nas seguradoras que decidiram
apostar no segmento, movida por fato-
res como o temor de roubos, furtos e
avarias e a contencdo do consumo por
conta da crise econémica.

O crescimento da demanda por essas
coberturas é atestado pelo diretor da
sucursal fluminense da Porto Seguro,
Sérgio Mendonga, com base no de-
sempenho da carteira da companhia
para aparelhos portateis, liderada pelo
seguro para smartphones. Segundo
ele, esses equipamentos se tornaram
indispensaveis no dia a dia.

“A crise obriga consumidores a pror-
rogar os planos de troca de apare-
Ihos e eles acabam protegendo os
equipamentos que ja tém”. Alguns
portateis, cotados em dolar, passa-
ram a valer mais devido a alta da
moeda em relacao ao real.

Roubos e furtos — No caso das bici-
cletas, o seguro ganha visibilidade nao
s6 por conta dos roubos e furtos, mas

também pelo uso crescente do veicu-
lo como transporte em grandes cida-
des, como Sao Paulo e Rio de Janeiro.
Na capital fluminense, 1.272 bicicletas
foram roubadas e furtadas de janeiro
a julho, de acordo com o Instituto de
Seguranca Publica (ISP). Aos modelos
basicos com marchas vém se agregan-
do, nas ruas, as bikes sofisticadas, que
custam de RS 3 mil a RS 60 mil. E mi-
rando sobretudo nessa frota que o se-
guro vem sendo oferecido aos ciclistas.

Destaque na oferta do produto é a
Argos Seguro, que tem no foco as
bicicletas de alto valor. A gerente de
riscos patrimoniais da companhia,
Janete Tani, estima que o fildao conta
com mais de 600 mil dessas bikes no
pais. “E um mercado em franco cresci-
mento, com o incentivo que vem ga-
nhando nos ultimos anos. O corretor,

nosso Unico canal de distribuicao, tem
papel fundamental no trabalho de di-
vulgacao desse seguro”, afirma. Com
indice de sinistralidade em torno de
400%, o produto cobre roubos e furtos
(53%) e acidentes (476%).

Janete Tani observa que o seguro de
bicicleta, mesmo quando tem prémio
menor do que o de outros elemen-
tares, abre caminho para o corretor
trabalhar outros produtos — uma bike
de RS 3 mil tem prémio anual na faixa
de RS 380. “O portfélio desse seguro
conta, em geral, com muitos profis-
sionais liberais. E uma base que deve
ser explorada pelos corretores, que
podem oferecer uma gama de outros
seguros, como os de responsabilidade
civil profissional, de beneficios, vida e
acidentes pessoais”, recomenda a ge-
rente da Argos Seguro.

M Bikes de luxo: Mercado estima que esse filao de negdcios conta com mais de 600 mil
unidades dessas bicicletas em todo o pais

) ArQuivo pes
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Empresas criam assoclacao
para fomentar debate técnico

POR FERNANDA THURLER

Apostando na velha maxima de que
a unido faz a forga, resseguradoras
brasileiras decidiram compartilhar
suas técnicas e experiéncias como
forma de aumentar a competivida-
de na disputa com grupos estran-
geiros pelo mercado doméstico de
resseguro, que responde por um
volume de prémios da ordem de R$
10 bilhdes. Assim Austral Ressegu-
radora, BTG Pactual Resseguradora,
IRB Brasil Resseguros e Terra Brasis
Resseguros criaram a Associacao
Nacional das Resseguradoras Locais
(NA-Re), cujo principal objetivo é
fomentar o debate técnico e aberto
sobre a inddstria e, de quebra, mu-
dar a imagem do resseguro perante
o mercado de seguros.

O CEO da Terra Brasis e presidente
da NA-Re, Paulo Botti, afirma que,
a partir do entendimento do real
funcionamento do mercado, mui-
tas discussdes possam ser feitas
de forma construtiva, desmitifican-
do e deixando transparente a ati-
vidade de resseguros no Brasil. “A
proposta & promover a necessaria
e fundamental simetria de conhe-
cimentos entre segurados, segura-
doras, corretoras e resseguradoras”.
Ele ressalta o fato de o mercado de
resseguro ser relativamente novo e

muito competitivo, com 0s conse-
quentes beneficios, mas também,
naturalmente, mais complexo.

Botti lembra ainda que até 2008 as
companhias de seguros nacionais s6

podiam fazer

70% do volume e retém no Brasil,
apos as retrocessdes ao exterior, cerca
de 50% do prémio de resseguro gera-
do no pais. E como nao existem dife-
rencas nas condi¢des ou no preco en-
tre uma resseguradora localizada no

Brasil e uma

resseguro com
um Unico res-
segurador (no
caso, o IRB).
Hoje podem

“A PROPOSTA E
PROMOVER A NECESSARIA

ressegurado-
ra localizada
no  exterior,

as brasileiras
vém tentando

escolher entre E FUNDAMENTAL SIMETRIA se diferenciar
16 ressegura- DE CONHECIMENTOS pelos servicos
dor.as locais e ENTRE SEGURADOS, pela  rapidez
mais de 100 SEGURADORAS, no  atendi
resseguradoras CORRETORAS E mento, pela
estrangeiras, RESSEGURADORAS.” agilidade no
b.aseadas prin- PAULO BOTTI pagamento
cipalmente na de  recupe-
Inglaterra, na 11 racoes de si-
Europa Con- nistros,  pela
tinental,  nos atuacao  em

EUA, nas Ber-
mudas e em
outros paraisos
fiscais.

Destaque -
Do total de
prémio de res-
seguro gerado
pelas segura-
doras brasilei-
ras, as ressegu-
radoras
respondem
atualmente por

locais

conjunto com
os  brokers,
no aprimora-
mento técnico
e no desen-
volvimento de
produtos.

[0) ACERVO TERRA BRASIS

“As  assime-
trias de co-
nhecimento
precisam  ser
rapidamen-
te eliminadas
para que as




necessidades das seguradoras possam ser
supridas pelas possibilidades das ressegu-
radoras. A NA-Re pretende trabalhar para
que este relacionamento seja 0 mais pro-
ximo e transparente possivel e o funcio-
namento do mercado de resseguros e sua
formacao de precos e condicdes sejam de
conhecimento de todos os envolvidos,
possibilitando discussdes e negociacoes
mais justas, para satisfacdo de todos”, re-
sume Botti.

Feito o dever de casa, o executivo acre-
dita que o crescimento das ressegura-
doras locais pode ser catalisado pela
sua expansao para a América Latina.
“Devido a varios fatores, entre eles a
necessidade de protecdo para catastro-
fes na maioria dos nossos vizinhos, o
restante do mercado latino-americano
de resseguros, que é basicamente
comprador de resseguro, € mais de
cinco vezes maior que o mercado de
resseguros do Brasil”, compara.

As areas de Vida, Saade e Previdéncia
também sao consideradas por Botti um
mercado em potencial para o ressegu-
ro. S6 para se ter uma ideia, enquanto
no Brasil o ramo vida corresponde a
1% do total de resseguros, em outros
paises mais desenvolvidos a propor¢cao
chega a 30%.

Segundo ele, estas caracteristicas sao
uma grande oportunidade para as
resseguradoras locais brasileiras, for-
temente capitalizadas, transformarem
o Brasil num Polo Exportador de Res-
seguro, para atuar, com sua capacida-
de financeira, na mitigacao de riscos
oriundos nao s6 do Brasil, mas também
dos demais paises da América Latina.

Além disso, pode promover a geragao
de empregos, trazer divisas em pré-
mios de resseguro e contribuir para a
formacdo de poupanca interna.

Negocios — O presidente da Federacao
Brasileira das Empresas de Resseguros
(Fenaber), Paulo Pereira, destaca a im-
portancia da entidade para o desen-
volvimento do mercado e, por conse-
guinte, para a atividade do corretor. Ele
também aposta no Polo Exportador de
Resseguro como um importante instru-
mento para impulsionar os negocios.

O dirigente defende ainda o apoio do
governo federal por meio de atrativos
fiscais. “Uma estratégia para incentivar a
criacdo de um polo de resseguros é ga-
rantir isencao fiscal ou aliquota diferen-
ciada para os negécios feitos em outros
paises por resseguradoras estrangeiras
registradas no Brasil”, propoe.

Paulo Pereira falou ainda sobre im-
portantes medidas ja anunciadas na
esfera de governo federal e que con-
tribuirdo para a retomada do cresci-
mento dos setores de seguros e de
resseguros a partir de 2017: o progra-
ma de concessdes e privatizacdes de
obras de transportes, energia e sane-
amento lancado pelo Executivo e que
inclui aeroportos, rodovias, ferrovias,
terminais portuarios e exploracao de
petroleo e gas, cuja implementacao
beneficia a comercializagao das apéli-
ces voltadas para infraestrutura, como
0 seguro garantia por exemplo.

As resseguradoras locais apresentaram
um lucro de RS 262 milhées no pri-
meiro trimestre de 2016, frente ao re-

“UMA ESTRATEGIA
PARA INCENTIVAR A
CRIACAO DE UM POLO E
GARANTIR ISENCAO OU
REDUCAO FISCAL PARA
OS NEGOCIOS FEITOS
EM OUTROS PAISES
POR RESSEGURADORAS
REGISTRADAS NO BRASIL.”

PAULO PEREIRA

sultado de RS 193 milhdes observado
no ano passado. Nesse periodo, o IRB
Brasil RE lucrou RS 212 milhoes e as
demais resseguradoras RS 50 milhoes,
ante um resultado de RS 193 milhoes
em 2015, segundo o mais recente estu-
do elaborado pela Terra Brasis.

[0} AcErvO FENABER
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Seguro Funeral

PREVIDENCIA & SEGUROS * N° 651

Produto ganha impulso
e cresce nas classes populares

POR LUIZ LOURENCO

Produto com forte apelo social, o se-
guro funeral ndo para de crescer e
torna-se uma opcao interessante para
0 corretor neste momento em que a
categoria busca diversificar seus negé-
cios. No primeiro semestre, a receita
apurada nessa modalidade atingiu a
marca de R$ 235,8 milhdes. Segundo
a Federacao Nacional de Previdéncia
Privada e Vida (FenaPrevi), esse valor
é 21,36% maior que o registrado nos
seis primeiros meses de 2015.

Consultores afirmam que essa ten-
déncia deve ser mantida ou até am-
pliada nos préximos anos. “A deman-
da cresceu muito, esta bem aquecida.
O seguro funeral ja é conhecido em
todos os segmentos da sociedade,
que estara mais protegida depois
que o produto for regulamentado
pela Susep, afirma o vice-presidente
da Assuré Corretora de Seguros, Pe-
dro Thiméteo.

Ele acrescenta que o fato de o pro-
duto estar sob a vigilancia da Susep
é importante na medida em que o
seguro funeral comeca a ter grande
penetracdo nas classes C, D e E. Boa
parte desse publico encontra no pro-
duto a porta de entrada no mercado
de seguros, o que aumenta a respon-

sabilidade da autarquia.

“O SEGURO FUNERAL
JA E CONHECIDO EM
TODOS OS SEGMENTOS
DA SOCIEDADE, QUE
ESTARA MAIS PROTEGIDA
DEPOIS QUE O PRODUTO
FOR REGULAMENTADO
PELA SUSEP.”

PEDRO THIMOTEO

Resolucao CNSP - Nao por acaso,
a Susep deve publicar, em breve,
uma resolucdo do CNSP com no-

[C)) ACERVO ASSURE

vas regras para a comercializagcao
do seguro funeral. Uma minuta foi
colocada em consulta publica para
coletar propostas do setor privado
e de especialistas. O texto veda a
atuacdao de funerarias como esti-
pulantes do produto, com excecao
dos contratos em que empregado-
res estipulem o seguro em favor de
seus empregados.

Para ofertar seguros em nome da
seguradora, as prestadoras de ser-
vicos funerarios deverdo, obriga-
toriamente,
na condicao de representante de
seguros. O risco ndo podera ser
repassado para as prestadoras de
servico. O o6rgao regulador quer
garantir que as seguradoras sejam
responsaveis perante seus segura-
dos pelas obrigagdes assumidas e
por servicos prestados pelas em-
presas de assisténcia contratadas.

estabelecer contrato

Pedro Thiméteo revela que o mercado
j@a vem atuando dessa forma, através
de acordos operacionais firmados pelas
seguradoras com empresas especializa-
das em assisténcia funeral. Ele diz ainda
que muitas seguradoras comercializam
o produto, com pre¢os reduzidos, osci-
lando entre RS 3 e RS 4.

Produtos acoplados — Em alguns
casos, ja é possivel contratar o segu-
ro funeral sem que esteja acoplado a
outros seguros, como os de vida e aci-
dentes pessoais. “Para que nao seja ne-



cessario cobrar valores muito pequenos a
cada més, boa parte das companhias ja
aceita o pagamento semestral para con-
tratos de um ano”, explica Thiméteo.

As estatisticas mais recentes da Susep
mostram que cerca de 30 seguradoras
atuam nesse ramo, em maior ou menor
escala. Trés delas — Zurich, Sinaf e Cai-

xa — geram mais de 60% do volume de
prémios diretos.

Em marco deste ano, foi sancionada a
Lei 13.261, que normatiza a comerciali-
zacao de planos de assisténcia funeraria.
Segundo a lei, somente serao autoriza-
das a comercializar o produto as em-
presas que o fagam mediante contrato

escrito e que comprovem, entre outros
requisitos, a manutencao de patrimonio
liquido equivalente a 12% da receita li-
quida anual. Deverao ainda manter uma
reserva de solvéncia com bens ativos ou
imobilizados de, no minimo, 10% do to-
tal do faturamento. A lei entrou em vi-
gor no dia 22 de setembro.

REGRAS AMPLIAM SERVICOS EMBUTIDOS NO SEGURO

A futura resolucao vai formalizar

também uma pratica ja em voga no
mercado, pela qual o seguro funeral
pode reembolsar as despesas feitas

pela familia no funeral ou assegurar

a prestacao de servicos por empre-
sa especializada, abrangendo desde
o transporte do corpo, tratamento
das formalidades para liberacao do
corpo; registro de 6bito em cartério;
atendimento e organizagao do fune-
ral; sepultamento; e cremacao.

Se optarem pelo reembolso, os
beneficiarios poderao escolher os
prestadores de servico, desde que
legalmente habilitados, sendo re-
embolsado pelas despesas efetua-
das até o limite maximo do capital
segurado contratado. Nos casos de
prestacao de servico, a seguradora
devera manter telefone gratuito de

assisténcia ao segurado, disponivel
24 horas, o qual devera constar, em
destaque na apélice, no certificado
individual ou bilhete.

Além disso, se nao for possivel
manter contato com a seguradora,
através do telefone gratuito disponi-
bilizado ou a utilizacdo da rede de
servicos autorizada, o beneficiario
também podera optar por prestado-
res de servico de sua livre escolha.

A Susep pretende proibir também
a denominacao “seguro funeral”,
bem como a utilizacdo de quais-
quer outros termos técnicos especi-
ficamente relacionados a contratos
de seguros, naquelas operagdoes nao
realizadas por seguradoras devida-
mente autorizadas a operar com
seguro de pessoas no Brasil.

A autarquia ira vedar ainda a co-
mercializacao de contrato de as-
sisténcia com caracteristicas de
seguro, sob pena de responsabili-
zacao administrativa e criminal. As
condicoes contratuais deverao es-
pecificar, em destaque, riscos co-
bertos e excluidos, franquias e ca-
réncias, se houver, e as situacoes
passiveis de perda de direitos. O
beneficiario deve provar que ar-
cou com as despesas do funeral
do segurado.

Nos planos coletivos, quando am-
bos os conjuges forem segurados
principais do mesmo grupo, os filhos
podem ser incluidos uma Unica vez,
como dependentes daquele de maior
capital segurado, sendo este denomi-
nado segurado principal para efeito
da clausula.

17



Entrevista

José Adalberto Ferrara

PREVIDENCIA & SEGUROS * N° 651

“Sou um grande entusiasta
da revolucao digital

POR LUIZ LOURENCO

A internet é aliada do corretor, sobre-
tudo na agilizacdo dos processos de
abordagem comercial, realizacdo de
negocios, entrega das propostas e am-
pliacao da capilaridade junto a base de
clientes. A afirmacao é do presidente da
Tokio Marine, José Adalberto Ferrara,
em entrevista exclusiva a Previdéncia &
Seguros. Segundo ele, o Rio de Janeiro
tem uma importancia estratégia para o
crescimento organico da companhia.

“Até junho, a Tokio Marine cresceu
6,6%, com um market share de 5,5%,
no Rio de Janeiro”, revela, acrescentan-
do que, mesmo com a desaceleracao
na economia, a Tokio Marine registrou
um crescimento de 8%, praticamente
2,5 vezes superior ao desempenho do
mercado nacional. Para ele, o corretor
tem papel fundamental nesse proces-
SO, pois, por sua experiéncia em lidar
com o cliente final, sabe exatamente o
que fazer para melhorar determinado
produto e servico.

Como esta o relacionamento da
Tokio Marine com os corretores?

Os corretores e as assessorias sao Nos-
sos principais canais de distribuicdo. A
Tokio Marine é reconhecida pelo re-
lacionamento préximo com estes par-
ceiros. Procuramos estreitar cada vez
mais essa relacao, ndo apenas ouvin-

“EM PERIODOS COMO
ESTE, DE INSTABILIDADE, O
CORRETOR PRECISO FICAR

ATENTO AS MULTIPLAS

OPORTUNIDADES DE
VENDA CONSULTIVA
E ORIENTADA PARA
PROTEGER O PATRIMONIO
DOS CLIENTES.”

do, mas efetivamente implantando as
sugestdes que nos sao apresentadas.
Muitas vezes, o corretor, por sua ex-
periéncia em lidar com o cliente final,
sabe exatamente o que fazer para me-

lhorar determinado produto e/ou ser-

vico e nés temos todo o interesse em
fazer esses aprimoramentos.

Ha alguma novidade para os pro-
ximos meses?

Desde o inicio do ano promovemos 0s
lancamentos dos Seguros Responsabi-
lidade Civil Executivos (D&QO); Tokio
Marine Obras de Arte e Tokio Marine
Agro Safras. Em setembro, disponibi-
lizamos o Tokio Marine Auto + Ras-
treador, que oferece vantagens como
cobertura basica para furto, roubo e
incéndio e assisténcia 24 horas, além
da instalacao do rastreador em como-
dato gratuitamente. O grande atrativo
€ que o produto pode ser até 50%
mais barato em relacao aos produtos
tradicionais. Outra novidade é o Tokio
Marine no Varejo, plataforma sistémi-
ca especialmente desenvolvida para

[0)) ACERVO TOKIO MARINE



que os corretores desenvolvam um novo
canal de vendas. Na plataforma, comple-
tamente online, é possivel comercializar
seguros que chamamos de baixo ticket,
como garantia estendia e residencial basi-
co. A Tokio Marine ira remunerar tanto os
corretores como os varejistas que distribui-
rem seus produtos por meio desse canal.

Qual a relevancia do Rio de Janeiro
para a Tokio Marine?

Com uma participacao acima de 10% no
mercado nacional, o Rio de Janeiro tem
uma importancia estratégia para a compa-
nhia, que mantém uma estrutura comer-
cial preparada para facilitar e personalizar
o atendimento aos corretores e as asses-
sorias locais. Sao seis sucursais lideradas
pelo diretor Regional Sérgio Brito, profis-
sional com profundo conhecimento sobre
as demandas e peculiaridades do estado.
Até junho, a Tokio Marine cresceu 6,6%
no Rio, com um market share de 5,5%.

A instabilidade na economia esta se
refletindo nos negocios da empresa?

No primeiro semestre, os segmentos nos
quais a Tokio Marine atua, que exclui Pre-
vidéncia, Satide e Capitalizagao, cresceu
3%. Neste cenario desafiador, nés conse-
guimos nos destacar com crescimento de
8%, praticamente 2,5 vezes superior ao
desempenho do mercado. Pela primeira
vez, desde que assumi a presidéncia, em
julho de 2013, tivemos que retificar o pla-
nejamento anual em funcao da economia.
Se antes previamos crescer 13% este ano,
revimos esta meta para um percentual en-
tre 6% e 8%. De qualquer forma, acho
que o pior momento ja passoul.

Qual o papel reservado ao corretor
neste cenario?

Tenho ressaltado muito a necessidade de
que eles atuem efetivamente como con-

sultores neste momento de instabilidade.
Em periodos como este, & preciso ficar
atento as mdaltiplas oportunidades de ven-
da consultiva e orientada para proteger o
patrimoénio dos clientes. Os corretores tém
a nobre missdo de auxiliar na difusdao da
cultura do seguro, por conhecer a fundo
seus clientes e oferecer as melhores solu-
coes e coberturas.

A internet é aliada ou inimiga do
corretor?

Construi minha carreira na area de Tec-
nologia da Informagao e sou grande en-
tusiasta da revolucao digital. A internet é
aliada do corretor, sobretudo na agilizagcao
dos processos de abordagem comercial,
realizacao de negécios, entrega das pro-
postas e ampliacao da capilaridade junto
a base de dlientes. Juntos, vamos incenti-
var a venda online para desenvolvimento
de novos canais de distribuicao. Temos
investido continuamente em inovacoes.
Desenvolvemos uma robusta plataforma
digital e colaborativa para Mobile e ofe-
recemos solucdes tecnoldgicas eficazes,
como o Tokio Corretor Online (TCO).

A Tokio Marine tem alguma meta a
ser alcancada em termos de market
share?

Nosso objetivo é o de manter um
crescimento  muito  superior ao da
média do mercado, sempre com base
na qualidade dos produtos e servigos
que ofertamos e na exceléncia do
atendimento aos corretores, assessorias
e clientes. A produgao total de prémios
deve chegar a RS 4,1 bilhoées. Para 2017,
a meta é crecer 3%.

E como os corretores podem ajudar a
seguradora a alcancar esse objetivo?

Eles ttm o desafio de identificar novos
nichos de mercado e contribuir para

“O AUMENTO DA
QUANTIDADE DE
PRODUTOS VENDIDOS
PARA CADA CLIENTE
CONTRIBUI PARA MAIOR
FIDELIZAGAO, E ISSO E
FATOR DECISIVO EM UM
MERCADO COMPETITIVO
COMO O NOSSO.”

aumentar a participacao do seguro na
economia nacional. Ao identificar novas
oportunidades de negécios, os corretores
podem ampliar o mix de carteira e au-
mentar a venda de produtos na base atual
de seus clientes. O aumento da quantida-
de de produtos vendidos para cada cliente
contribui para maior fidelizacdo, e isso é
fator decisivo em um mercado competi-
tivo como o nosso. E preciso ficar atento,
por exemplo, as necessidades de seguros
geradas pela entrada de uma massa de
120 milhées de novos consumidores nos
Gltimos dez, doze anos na economia bra-
sileira e nos negocios de micro, pequenas
e médias empresas.

O que diferencia consumidor do Rio
dos demais estados?

Os consumidores de grandes metrépoles
sdo extremamente exigentes e bastante
atualizados quanto ao uso da tecnologia.
Mas ainda assim, na hora do fechamento
de seus negocios de seguros, eles bus-
cam o corretor para fazer uma escolha
que leve em consideracao aspectos como
praticidade, qualidade, confianca na se-
guradora e custo. O corretor € o profis-
sional que faz a diferenca.
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Sincor-RJ investe na valorizacao
dos corretores do interior

POR BIANCA ROCHA

A segunda edicdo do Debate Lagos,
realizada pelo Sincor-RJ, no dia 2 de se-
tembro, em Cabo Frio, superou as ex-
pectativas dos organizadores, reunindo
mais de 100 profissionais que ouviram,
atentamente, os debates e as palestras
e puderam expor suas preocupacoes
com os problemas que afligem a cate-
goria. Realizado no Hotel Paradiso Cor-
porate, no centro da cidade, o debate
discutiu o tema: “Para onde caminha a
indUstria de seguros no Brasil? A con-
juntura vai exigir mais profissionalismo
aos corretores de seguros”.

O evento cumpriu, dessa forma, o obje-
tivo de promover o encontro entre cor-
retores de seguros, autoridades do setor
e as principais seguradoras do pais, em
uma agao sinérgica, que visou discutir e

apontar solucdes para os obstaculos que
surgem na esteira da crise que atinge
a economia brasileira. O sucesso desse
amplo debate consolidou o encontro
como o maior do segmento ja realiza-
do na Regidao dos Lagos, que também
contou com estandes das empresas do
mercado e sorteio de brindes.

B Henrique Brandaéo, presidente do Sincor-RJ, entrega uma lembranga do evento ao respon-
savel por sua organizacao, Marcos Gama, representante do sindicato na RegiGo dos Lagos

[} ArQuIvo Pes

“O PROJETO ‘CASA DO
CORRETOR’ BUSCA
APERFEICOAR E
AMPLIAR O CAMPO DE
CONHECIMENTO TECNICO
E COMPORTAMENTAL
DOS PROFISSIONAIS DA
REGIAO DOS LAGOS. A
CONJUNTURA VAI EXIGIR
MAIS PROFISSIONALISMO
DOS CORRETORES
DE SEGURO.”

MARCOS GAMA

Casa do Corretor — O representante
do Sincor-RJ na Regido dos Lagos, Mar-
cos Gama, responsavel pela organizacao
do encontro, destacou a apresentacao
do projeto ‘Casa do Corretor’, que tem
o objetivo de promover um melhor re-
lacionamento entre seguradoras e corre-
tores e aproximar esses parceiros.

“O projeto também busca o aperfeicoa-
mento e a ampliacdo do campo de co-
nhecimento técnico e comportamental
dos profissionais da Regidao dos Lagos,
pois, geralmente, os cursos e palestras
sao realizados no Rio de Janeiro e em
Niter6i”, explicou Gama, acrescentan-
do que o momento é apropriado para
o lancamento desse tipo de projeto: “A
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conjuntura vai exigir mais profissionalis-
mo dos corretores de seguro”, observou.

Na avaliacdo de Marcos Gama, o su-
cesso dessa segunda edicao do en-
contro ajuda bastante a consolidar
a proposta de se promover um am-
plo debate sobre aspectos regionais,
fazendo com que as ddvidas sejam

Os representantes das segura-
doras presentes a segunda edi-
¢ao do ‘Debate Lagos’, realizado
em Cabo Frio, foram unanimes
ao destacar a importancia do
evento para a aproximacao com
os corretores de seguros da
Regiao dos Lagos. Veja a avalia-
¢ao de alguns deles.

“O evento proporcionou

uma maior aproximacao e
interacdo entre as seguradoras
e os corretores de seguros.

Foi muito oportuno discutir as
tendéncias e as oportunidades
do mercado em um momento
tao desafiador.”

Sérgio Machado
Diretor Comercial da Mapfre Seguros

“Me chamou a atencao

no debate as abordagens
feitas pelas seguradoras,
enfatizando a importancia
do treinamento de maneira
continua dos corretores

e a colaboracao que esse
aperfeicoamento pode
trazer para o crescimento
profissional deles.”

Célia Ferreira

coordenadora da Unidade RJ da Escola
Nacional de Seguros

esclarecidas e os respectivos mode-
los econémicos e comerciais tenham
mais flexibilidade no mercado, crian-
do um cendrio apropriado para o
crescimento do setor.

Participaram as seguintes segurado-
ras: SulAmérica, Sura, Liberty, Porto
Seguro (também representada pelo

“Para mim o evento foi muito
gratificante, pois mostrou

que todas as seguradoras
presentes tém planos muito
bem definidos para a Regiao
do Lagos e que estao engajadas
no crescimento profissional dos
corretores locais.”

Luiz André Ferreira Lima

Gerente executivo de Sucursal da Tokio Marine

“A troca de experiéncias

foi muito importante e deu
oportunidade as seguradoras
de dedicarem um dia inteiro
para ouvir o que os corretores
tém a dizer: seus problemas,
suas expectativas em relacao ao
mercado, seus projetos e visao
do futuro.”

Sérgio Mendonca

Diretor Regional da Porto Seguro

“O superintendente Regional
Luiz Carlos Ferreira Gomes
nos informou que, durante

o evento, foram destacadas
para os corretores as principais
melhorias que a seguradora
vem promovendo no intuito
de prestar um servico melhor a
seus clientes e parceiros.”

Paulo Renato Mendes Domingues
Superintendéncia de Producao RI/MG/ES -
Segmento Mercado da Bradesco Seguros

diretor geral Rivaldo Leite), Mapfre,
Tokio Marine, HDI, Capemisa, Sompo,
Bradesco, além da Escola Nacional de
Seguros. O evento ainda contou com
uma palestra motivacional ministrada
por Rosana Sa, a convite da Mapfre.

Veja abaixo a avaliacdo dos executivos
que participaram do evento:

“O evento deu oportunidade
para que as seguradoras
apresentassem seus
produtos, servicos e novas
oportunidades de negécios
para os corretores da Regiao
das Lagos, além de receber
sugestoes de melhorias por
parte dos corretores.”

Antonio Carlos Costa

Diretor Regional RJ/ES da HDI Seguros

“Essa troca de experiéncias,
que nem sempre € possivel
nos eventos de maior porte,
certamente contribuira para o
aprimoramento dos servicos
prestados pelas seguradoras.
Para a Capemisa foi uma
excelente oportunidade para
divulgacao institucional.”
Paulo Henrique Gomes

Gerente da Sucursal RJ da Capemisa

“Este tipo de evento
demonstra o comprometi-
mento de todos em busca

da constante qualificacdao dos
corretores, capacitando-os
para operar de maneira
consultiva junto a seus clientes
com a oferta de produtos e
servicos diferenciados.”

Claudio Lissonger Guimaraes

Gerente da filial Niter6i da Sompo Seguros
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Mulheres contratam mais
seguro entre os solteiros

POR OLGA DE MELLO

As mulheres solteiras contratam mais
seguros para seus carros do que os
homens do mesmo estado civil. Ja en-
tre os casados, os homens sao os que
lideram este ranking. Os dados cons-
tam de um levantamento feito pela
SulAmérica Auto sobre os clientes
da seguradora. No entanto, o mes-
mo resultado nao é observado entre
as mulheres casadas: “A inversao do
quadro pode estar ligada ao fato de
casais terem apenas um carro e o se-
guro ser feito em geral no nome do

marido. A decisao de fazer o seguro é
conjunta”, acredita o vice-presidente
de Auto e Massificados da SulAméri-
ca, Eduardo Dal Ri.

O estudo mostrou que 60% dos clien-
tes solteiros sao mulheres, mesmo
percentual da maioria dos casados,
que, neste caso, corresponde ao sexo
masculino. Atualmente, as mulheres
sdo maioria entre os clientes jovens
do seguro de automoével da SulAméri-
ca, representando 62% da carteira na
faixa etaria de 18 a 25 anos, e 59%
do grupo, entre 26 e 35 anos de ida-
de. Dos segurados com menos de 35
anos, 46% sao solteiros. Ja na faixa
etaria acima de 35 anos, mais de 70%

dos segurados sao casados. A concen-
tracdo de seguros feitos por mulheres
casadas (52%) é observada na faixa
etaria de 36 a 55 anos.

“Aparentemente, as pessoas casadas es-
tao mais preocupadas com a seguranca
de seus veiculos do que as solteiras, isso
porque 70% dos nossos segurados sao
casados. E, entre os segurados casados,
60% sao do sexo masculino, o que tal-
vez indique que, depois do casamento,
o homem percebe a importancia da
protecao e a tranquilidade que o seguro
oferece para resguardar seu patrimonio,
além de entender que uma apdlice pode
evitar grandes impactos no seu orc¢a-
mento”, diz Eduardo Dal Ri.

!

B Mulher ao volante: elas sdo maioria entre os clientes jovens do seguro de automaével da SulAmérica, representando 62% da carteira na
faixa etdria de 18 a 25 anos

) Acervo pes




Maior concentracao — O estudo inédito
apontou que Sao Paulo é o estado com
maior concentracao de solteiros: 35% da
carteira da SulAmeérica. Ja no Acre esta
0 menor percentual de solteiros: apenas
18% dos clientes. O levantamento mos-
trou também que a utilizacdo do seguro
varia entre homens e mulheres, depen-
dendo do tipo de servico.

Em comparacao aos homens, as seguradas
acionam 41% mais o borracheiro para troca
de pneus e 56% mais o Motorista Amigo,
servico que busca o segurado e seu veicu-
lo onde estiverem e os transportam até seu
destino. Por outro lado, o reboque é 15%
menos utilizado por elas.

Em geral, os homens fazem mais seguro
para motos do que as mulheres, o que pode
indicar que sao maioria entre os proprieta-

OdontoPrev

rios. Porém, de acordo com dados da SulA-
mérica, nos Gltimos cinco anos, houve um
crescimento de mais de 30% no numero
de mulheres abaixo de 35 anos que contra-
taram seguro para motocicletas na compa-
nhia. Atualmente, as brasileiras representam
17% do total de clientes da seguradora com
este tipo de veiculo.

Utilizacao do seguro — Outro levanta-
mento recente da SulAmérica, que avaliou
procura e utilizacdo do seguro Auto, apon-
tou ainda crescimento de 34% na contrata-
¢ao de seguros para pick-ups pesadas por
mulheres entre 2013 e 2015, enquanto a
alta registrada entre os homens foi de 25%.
No mesmo periodo, as apdlices para motos
contratadas pelo publico feminino subiram
16%. Entre os homens, houve decréscimo
de 8%. A expectativa é que o publico femi-

nino que contrata seguros auto permaneca
em alta nos préximos anos.

Segundo a diretora Regional Rio de Janeiro/
Espirito Santo da SulAmérica, Solange Za-
quem, diversos estudos dos setores de segu-
ros e automotivo apontam que as mulheres
sao mais prudentes ao volante. “Isso se veri-
fica tanto em acidentes ocorridos em velo-
cidade reduzida quanto em ocorréncias em
alta velocidade. As mulheres também se en-
volvem menos em acidentes relacionados ao
consumo de bebidas alcodlicas”, afirma ela.

De acordo com uma pesquisa da Escola de En-
fermagem da USP de Ribeirdo Preto, 92% dos
acidentes de transito envolvendo consumo de
bebidas alcodlicas sdo causados por homens.
“Isso nos leva a crer que, em linhas gerais, as
mulheres tém demonstrado uma postura mais
responsavel ao volante”, destaca Solange.

o
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Cursos de qualificacao e
aprimoramento profissional

POR BIANCA ROCHA

Os corretores de seguros que preten-
dem se qualificar no segundo semestre
podem contar com um leque de op¢oes
oferecido pela Escola Nacional de Segu-
ros (ENS). A instituicao estd com uma
grade repleta de cursos técnicos de cur-
ta duracao (workshops) e de extensao,
que serdo organizados entre outubro
e novembro. Os temas sao variados e
buscam aprimorar os conhecimentos
teoricos e praticos dos profissionais nas
diferentes areas do seguro.

No dia 18 de outubro, a ENS dara ini-
cio ao curso técnico de Comercializacao
dos Seguros de Transportes Nacionais
Terrestres RCTR e RCF-DC. Com carga
horaria de 15 horas e investimento de
RS 360, o corretor tem acesso aos con-
ceitos, coberturas basicas e adicionais
dos seguros de transportes nacionais
e as principais clausulas especificas do
produto, além de informacgdes sobre o
seguro obrigatério de Responsabilidade
Civil do Transportador Rodoviario de
Carga (RCTR-O) e o seguro facultativo
de Responsabilidade Civil do Transpor-
tador Rodovidrio por Desaparecimento
de Carga (RCF-DO. O pré-requisito
para inscricdo € ter ensino médio, co-
nhecimentos basicos de seguros ou dois
anos de experiéncia na area.

Saide suplementar — Para quem
quer conhecer um pouco mais sobre
a area de salde, a instituicao coloca na
grade, a partir de 24 de outubro, o cur-

M Sala de aula: a Escola oferece opcées variadas de cursos para pessoas que pretendem
ingressar no mercado ou para profissionais em busca de qualificacGo

so técnico Satde Suplementar — Fun-
damentos Técnicos e Comercializacao,
com 27 horas de duracdo e custo total
de RS 550. O objetivo é que o aluno
aprenda os conceitos basicos e técnicos
para comercializacao dos planos de sal-
de regulamentados pela Agéncia Nacio-
nal de Satde (ANS), e tenha informa-
¢cdes sobre as principais caracteristicas
dos planos privados de assisténcia a sad-
de e regras que orientam a celebracdo e
cumprimento desses contratos.

Ja os workshops ‘Vistoria Prévia de Em-
barcacdes de Esporte e Recreio’ e ‘Con-
troles Internos — Ferramenta de Auxilio a
Gestao Estratégica’ estao previstos para
os dias 27 de outubro e 9 de novembro,
respectivamente. O investimento é de
RS 150 cada e os cursos tém duracdo

média de 3 horas. Nao ha pré-requisitos
para as inscricoes.

‘Intermediacdo na Contracao do Se-
guro — Reflexos Juridicos” é o tema do
curso de extensdo que tera inicio em 3
de novembro. As aulas tém o objetivo
de discutir e analisar os limites legais da
atividade de corretagem de seguros na
contemporaneidade. O aluno aprovado
neste curso podera solicitar o aproveita-
mento dos créditos nos cursos regulares
de pés-graduacao, de acordo com os
programas respectivos. Para participar, é
necessario ter nivel superior. O investi-
mento é de RS 584 divididos em duas
parcelas de R$ 292. Para mais informa-
coes sobre os cursos da ENS, o telefone
€ (21) 3380-1531 / 3380-1091.

[0} Acervo Ens
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Prazo para

aviso de sinistro

Uma decisao da Terceira Turma do STJ, que
trata sobre o prazo para aviso do sinistro, foi
proferida no REsp 1546178, com relatoria
do Ministro Ricardo Villas Boas Cueva, em
que o autor ajuizou acao de cobranca con-
tra a seguradora, visto que a indenizacao
securitaria requerida administrativamente
foi negada, mesmo na ocorréncia de sinis-
tro coberto pelo contrato de seguro de au-
tomével: roubo do veiculo segurado.

A seguradora fundamentou sua negativa
no fato de o autor ter demorado cerca de
trés dias para comunicar o evento, o que
causou a perda do direito a indenizacao e,
para isso, invocou a seu favor o art. 771 do
Codigo Civil, que dispde que “sob pena
de perder o direito a indenizacao, o segu-
rado participara o sinistro ao segurador,
logo que o saiba, e tomara as providéncias
imediatas para minorar-lhe as consequén-
cias.” Acrescentou ainda que o aviso tardio
facilitou o criminoso, pois teve tempo sufi-
ciente para vender o veiculo a terceiro. “se
a comunicacao tivesse sido imediata, como
diz a lei, o veiculo tinha grandes chances
de recuperacao pela Policia, alegou.

Na decisao de primeira instancia o referi-
do artigo foi afastado, ante a evidente boa-
-fé do segurado, julgando parcialmente
procedente o pedido do autor para con-
denar a seguradora ao pagamento de R$
32.160, descontando-se os débitos sobre o
veiculo e o prémio.

O Relator delimitou a discussao a saber:
“se 0 atraso de alguns dias do segurado
em comunicar o sinistro de roubo de vei-
culo a seguradora é causa de perda do di-
reito a indenizacao securitaria oriunda de

contrato de seguro de automovel, sobre-
tudo ante a previsao contida no art. 771
do Cédigo Civil (CO).”

Vale ressaltar que o atraso de trés dias
para o aviso de sinistro de roubo do au-
tomovel se deu em razdo de ameacas de
morte feitas pelo criminoso quando da
subtracdo do bem a mao armada no inte-
rior da residéncia da prépria vitima. E que
o veiculo foi anunciado na internet para
venda. Aparecendo o suposto comprador,
0 autor combinou um encontro no esta-
cionamento de um supermercado e, ap6s
acertarem o prego, o suposto comprador
fez contato, por telefone, para que fosse
realizada a transferéncia do valor acertado
para a conta do autor.

Com a intencao de acompanhar pela inter-
net a transferéncia do valor, o autor levou
o comprador até sua residéncia, momento
em que, na garagem da casa da vitima o
individuo sacou um revélver e anunciou o
roubo e proferiu varias ameacas e inclusi-
ve de retornar para matar seus familiares
e ordenou que nao comunicasse a policia
por pelo menos uma semana.

[0} ARQUIVO PESSOAL

Segundo o ministro, deve-se analisar quais
as medidas a serem tomadas e se a ausén-
cia delas possam agravar o dano: “Assim,
se nao houver medidas a serem tomadas
de imediato que possam minorar os efeitos
do sinistro, ou se existirem fatos relevantes
que impecam o segurado de promover a
comunicagao de sinistro e o acautelamento
de eventuais consequéncias indesejadas — a
exemplo de providéncias que lhe possam
causar efeitos lesivos ou a outrem —, ndo ha
como penaliza-lo com a drastica sancao de
perda do direito a indenizagdo, especial-
mente considerando a presenca da boa-fé
objetiva, principio-chave que permeia todas
as relagdes contratuais, incluidas as de na-
tureza securitaria.

No presente caso, o temor de repre-
salias era real e ndo se poderia exigir
conduta diferente do segurado. Sem se
falar da presenca da mais estrita boa-fé
na conduta do segurado. Ao final, para
ratificar a boa-fé do segurado, toda situ-
acao foi esclarecida. Apesar de o veiculo
ter sido alienado a terceiro, foi localiza-
do e recuperado, tendo sido confirma-
do estelionato cometido pelo mesmo
delinquente que havia falsificado o Do-
cumento Unico de Transferéncia (DUT),
cuja assinatura nao correspondia a do
segurado. As razdes do recurso da se-
guradora nao foram acolhidas e a inde-
nizacdo devida foi paga ao autor.

Ruth Maria Honério

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

Fonte de consulta: Publicacées On-line
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Carros voadores
e outras inovacoes

Quem nao teve a oportunidade de
ler ainda, recomendo a leitura da
entrevista de Sebastian Thrun, fun-
dador da Google X, concedida ao
jornal O Globo, em 18 de setem-
bro. Aos 49 anos, ele responde pe-
los projetos mais arrojados da em-
presa, é professor da Universidade
de Stanford e criador da Udacity,
recém-lancada no Brasil.

Dentre as inGmeras proposicoes
ousadas de Thrun, vamos nos ater
a que diz respeito ao mercado de
seguros brasileiro, em que as anali-
ses do executivo apontam para um
futuro com reducao substancial de
automoveis — apenas 20% do que
temos rodando hoje. Eles também
serdo mais baratos, automatos e
poderao voar. E isso mesmo que
vocés estdo lendo, ja existem em-
presas trabalhando em projetos
dos carros voadores nos Estados
Unidos e com tecnologia apropria-
da para este grande feito. “Nao ha
motivo para s6 termos carros auto-
matos no chao”, sustenta.

O que se desenha para daqui a
cinco anos sao carros com metade
computador,
Um carro integrado com seu telefo-
ne, sua agenda, com telas de toque,
que ira conversar com o motorista.
Enquanto o carro anda vocé podera
ditar seus e-mails. Os veiculos serao
também mais eficientes e bonitos.

metade automovel.

Com estas mudancas, ele afirma
que “muitos estacionamentos nao
serao mais necessarios, as ruas fi-
cardo mais limpas e ganharao es-
paco”, e acrescenta a indagacao: “E
como mudara a indastria da cons-
trucao civil se garagens deixarem
de ser necessarias? E se veiculos
sdo o principal neg6cio das segu-
radoras, como ficarao?”

O que o nosso mercado esta fa-
zendo para se antecipar a esta
realidade que batera em nossas
portas daqui a alguns anos? Esta-
mos sendo proativos? Projetamos
nossos negocios em fungcdo deste
cenario tecnolégico? Nao precisa
ser especialista para perceber que
as experiéncias com a telefonia,
computadores, games e outras tan-
tas engenhocas, surgiram ha muito
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pouco tempo e continuam a evoluir
a passos largos, sem pedir licenca
para mudar radicalmente suas for-
mas e conteldo. E chegarao em
breve ao nosso mercado.

Se continuarmos oferecendo os
mesmos produtos, buscando as
mesmas saidas e usando o mes-
mo discurso, provavelmente sere-
mos engolidos pela efervescéncia
tecnologica, que desenvolve no-
vidades diariamente para simpli-
ficar a vida do cidadao, diante de
um mundo que exige praticidade,
mas também capacitacdo e ousa-
dia para avancar e propor solugdes
mais simples e baratas.

Se inovar é preciso, é tempo de
refletirmos sobre nossos caminhos,
nossas escolhas, sem deixar de
olhar para frente e de ser visiona-
rios em relacdo ao futuro, as ne-
cessidades das novas geracdes que
desejam produtos e servicos que
atendam as suas necessidades.

Tentar imaginar o mundo descri-
to por Sebastian Thrun é um bom
comeco. Acho bom comecarmos a
pensar e nos preparar porque o fu-
turo ja chegou.

Luiz Philipe Baeta Neves

Presidente da Aconseg-R/
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Vem ai o maior evento do

mercado no Rio de Janeiro

O Sincor-RJ promovera, no dia

28 de outubro, a 67 edicao do
Encontro de Corretores de Seguros
do Estado do Rio de Janeiro
(Enconseg). O maior evento do
setor no Rio de Janeiro, mais uma
vez sera realizado no Centro de
Convencodes SulAmérica (Avenida
Paulo de Frontin, 1 — Cidade Nova).
O tema nesta edicao é: Aprender,
Vender e Vencer. Vamos Juntos?”

“Vamos reunir mais de mil
profissionais, inclusive de outros
estados, como Sao Paulo e Minas
Gerais, e teremos, como sempre,

palestrantes de alto nivel, que irdo
abordar questdes atuais sobre
economia e estratégia de vendas,
entre outros temas”, afirma o diretor
Social do Sindicato, Nilo Rocha.

O evento comeca as 8h, com a
participacao de dirigentes das principais
entidades do mercado de seguros e dos
6rgaos reguladores. Na programacao
estao previstas palestras do conceituado
jornalista Dony de Nuccio (GloboNews),
Raul Candeloro (especialista da area

de vendas e gestao), Silvio Barros
(engenheiro especialista em engenharia
ambiental), Gabriel Portella (presidente

[C]) Aacervo pes

Aprender, Vender e Vencer.
Vamos Juntos?

VI ENCONSEG

da SulAmérica) e Clévis de Barros Filho
(escritor, jornalista e advogado). Os
debates terao intervalos para almogo

e coffee break e o encerramento esta
previsto as 18 horas.

O 6° Enconseg tera o patrocinio
exclusivo da SulAmérica. “E uma
satisfacao muito grande poder
apoiar novamente essa iniciativa.
O encontro com nossos parceiros
é fundamental para encarar

os desafios do setor e pensar

em novas solucoes”, afirma o
vice-presidente Comercial da
SulAmérica, Matias Avila.

As inscricoes poderao ser feitas
até o dia 18 de outubro pelo tel:
21-3505-5900 ou diretamente
no site:
http://enconseg.com.br/inscricoes

Sincor-RJ reline corretores em Trés Rios

O Sincor-RJ promoveu, em agosto, mais um
encontro com corretores de seguros de Trés Rios
e regiao. Segundo o representante do Sindicato,
Jonas Marques, o “bate papo” foi importante
para que os profissionais locais pudessem expor
eventuais dificuldades que enfrentam no seu
dia a dia. “A nossa intencao é promover eventos

periodicamente para nos manter sempre
antenados com as necessidades dos corretores
de seguros da regiao”, explica Marques. A
representacao do sindicato na regiao inclui oito
cidades do entorno de Trés Rios, no Centro-Sul
do estado. A economia local tem como principal
atividade o comércio de bens e servicos.

3505-5900,




No final de outubro — em data ainda a ser confirmada — o
Sincor-RJ promovera, na Barra da Tijuca, um almogo para ouvir
os corretores de seguros da regiao, que acolhe um namero
expressivo de profissionais. “Nesse encontro, vamos definir
detalhes para a instalacao de uma representacao do Sindicato na
Barra da Tijuca e também escolher quem sera o representante
local”, adianta o diretor do Sincor-RJ, Jorge Mariano. Segundo
ele, sera avaliada no futuro a possibilidade de a representacao ser
transformada em delegacia do Sindicato, em funcdo do grande

Palestra sobre um tema de extrema importancia

ndmero de profissionais que atuam naquela regiao.

O presidente do Sincor-RJ, Henrique
Brandao, participou de um bate-papo com
corretores de seguros de Volta Redonda e
Regiao no dia 21 de setembro, abordando
temas como a importancia de o corretor
investir em novas oportunidades de

negocios, nas mais diferentes carteiras, e

utilizar as ferramentas tecnolégicas para
agilizar e aprimorar o atendimento aos
clientes. Os profissionais presentes também
puderam expor suas preocupacdes com
problemas especificos da regiao.

O encontro foi organizado pelo
representante do Sindicato em Volta

para as mulheres: ‘Cancer de Mama — Mitos e
Verdade’ foi promovida pelo Sincor-RJ no dia 3 de
outubro, as 14h, no auditério da sede da entidade.
A palestra foi feita pela mastologista Thereza
Christina Cypreste, uma das maiores autoridades
no assunto, no Rio de Janeiro. O evento, que

teve inscricao gratuita, contou com a participagao
das corretoras de seguros, além das maes, filhas,
amigas e irmas de algumas delas.

Redonda, Luiz Henrique, que agradeceu o

apoio da diretoria e destacou a importancia
desse tipo de evento para que os
corretores de seguros da regido possam
ficar bem informados sobre assuntos de
seu interesse direto. Cerca de 60 corretores

participaram do encontro.

ACERVO P&S
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Campanha
“Vendeu, Ganhou!”

O Porto Seguro Odontolégico oferece mais uma
vantagem para os corretores de todo o pais: a
campanha “Vendeu, Ganhou!”, que vai até 31 de
dezembro, tem o objetivo de engajar, reconhecer
e premiar os profissionais que conquistarem novas
vidas nos planos odontolégicos da seguradora.
Durante a acao serdo consideradas as apélices
novas emitidas a partir de 1° de julho de 2016.
Ao participar da campanha, o corretor recebera
um boénus extra a cada 100 novas vidas sobre o
valor do agenciamento, que sera contabilizado
mensalmente. Para Sandra Ossent, gerente do
Porto Seguro Odontolégico, a iniciativa ressalta

a importancia do corretor de seguros para a
companhia e € um incentivo para o profissional
ampliar sua rede de atuacdo e gerar novos
negécios. Os produtos da carteira do Porto
Seguro Odontolégico participantes da campanha
sao aqueles cotados por meio do corretor on-line.
Para ter acesso a todos os detalhes da iniciativa,
acesse: https://wwws.portoseguro.com.br/col/trs/.

Rede Lojacorr
Consorcios

A Rede Lojacorr acaba de firmar parceria com

a BR Consorcios para criacao da Rede Lojacorr
Consorcios, que tera como foco a comercializacdo
de consorcios de imoveis, automoveis,
motocicletas e servicos. Os créditos variam entre
RS 7 mil e RS 300 mil e o processo de venda

e operacional sera realizado on-line, reduzindo
assim a emissao de papel, e facilitara o dia a dia
dos corretores e clientes. Hoje, a Rede Lojacorr
conta com mais de 800 corretores de seguros,
distribuidos em 250 municipios do pais.

O mercado de consércios tem conquistado os
brasileiros, e s6 neste ano — de janeiro a abril — ja
foram concedidos R$ 14,01 bilhdes de crédito nos
diversos produtos, em todo pais. “Com a uniao
das duas empresas, o corretor de seguros tera
em seu portfélio um produto inovador e que vem
completar a sua oferta de solucdes”, afirma o vice-
presidente da Rede Lojacorr, Diogo Arndt Silva.

Lancamento de livro
sobre seguros

O Centro de Pesquisa e Economia do Seguro (CPES), da Escola
Nacional de Seguros, acaba de lancar o volume 48 da série Cadernos
de Seguro — Teses. O titulo “"Alocacao Tatica de Ativos para Empresas
de Previdéncia Complementar”, escrito pelo atuario Thiago Barata
Duarte, apresenta um novo modelo de gestao de ativos e passivos
(do inglés ALM — Asset and

Liability Management) para definir
dinamicamente a alocacao 6tima
dos ativos e mensurar o risco de
insolvéncia da companhia ao longo
do horizonte de planejamento.

No prefacio, o analista técnico

da Susep César da Rocha Neves
afirma que a obra é relevante

para profissionais das seguradoras
e entidades de previdéncia, por
apresentar um modelo dinamico
de definicao da alocacdo 6tima dos
ativos. O livro pode ser adquirido
no site da Escola (www.funenseg.
org.br), pelo valor de RS 30.

Prémio para corretora
de resseguros

A Willis Towers Watson, empresa global de consultoria, corretagem e
solucdes, foi eleita como melhor Corretora de Resseguros no Prémio de
Seguros do Brasil 2016, da Revista Latam Insurance Review. O evento

[0} ovuteacao

aconteceu no dia 31 de agosto, em Sao Paulo,
e nomeou os individuos e empresas que mais
se destacaram no mercado brasileiro.

Luis Maurette, head da América Latina na Willis

Towers Watson, recebeu o prémio ‘Lifetime
Achievement Awards’, em reconhecimento a
sua contribuicdo ao desenvolvimento do setor
de seguros no Brasil. “Sinto-me lisonjeado com
a homenagem e feliz por ter participado da
evolucao deste importante mercado no pais”,
ressaltou Maurette. Com origem em 1828, a
Willis Towers Watson tem 39 mil colaboradores
em mais de 120 paises.

[0} oivuLGacho ens



agencia3

Fiador Facill.

Um otimo negocio
para voce e para
seus clientes.

Com Fiador Facil, seu cliente ndo precisa de cheque-caugéo nem de fiador.

E com apenas um pagamento, garante a locagéao do imével comercial ou residencial,
de um jeito simples e sem burocracia. O cliente resgata 100% do valor pago

ao final do plano e ainda concorre a prémios em dinheiro toda semana.

A Icatu Seguros é a opcao certa para vocé fechar suas vendas com muito mais facilidade.

Entre em contato com o seu gerente comercial
OuU com a nossa equipe através do e-mail:

@ FiapoRFACIL

ESPECIALISTA NO QUE TEM VALOR PRA VOCE.
icatuseguros.com.br




Hoje é o dia de celebrar
um grande profissional!

S6 quem é corretor sabe como o empenho e o foco sdo importantes para
conquistar tantos objetivos. E por isso que admiramos a sua persisténcia e
a sua paixao de trabalhar sempre com vontade. Nesta data especial, a Amil
tem a honra de parabeniza-lo e agradecé-lo.

Afinal, vocé é o grande responsavel por nos ajudar a ser uma empresa
melhor a cada dia.
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Feliz Dia do Corretor.
Uma homenagem da Amil.

12 de outubro — Dia do Corretor.

Amil Dental

Ami




