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EVENTO CONCLAMA OS CORRETORES
A APRENDER, VENDER E VENCER



Campanha Talento de Seguros.

UMA MARE DE NOVAS
OPORTUNIDADES
RUMO AO SUCESSO.

A Bradesco Seguros esta ao seu lado em mais
uma edicdo da Campanha Talento de Seguros.
Com vocé, Corretor, vamos superar 0s desafios
e comemorar mais um ano de vitorias porque
juntos somos mais fortes.

Confira o regulamento no site talentodesegurosov.com.br
ou no Site Assessorias, em bradescoseguros.com.br

TALENTO DE
' SEGUROS

‘@ Bradesco Seguros

v @BradescoSeguros f facebook:com/BradescoSeguros

SAC - Servico de Atendimento ao Consumidor: 0800 727 9966
SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 701 2708
Ouvidoria: 0800 701 7000 ﬁ

»» Bradesco Seguros

E melhor ter.




Previdénciaa

VI ENCONSEG

A SEXTA EDICAO DO EVENTO PROMOVIDO PELO SINCOR-RJ, EM OUTUBRO,
REUNIU AS PRINCIPAIS LIDERANCAS DO MERCADO DE SEGUROS E
DE ORGAOS REGULADORES NA MESA DE ABERTURA, MOSTRANDO A
IMPORTANCIA DOS CORRETORES PARA O DESEMPENHO DO SETOR. O
PAPEL QUE CABE A ESSES PROFISSIONAIS NA RETOMADA DO CRESCIMENTO
Vl ENCONSEG ECONOMICO DO PAIS DEU O TOM AOS DEBATES, QUE VERSARAM SOBRE

O TEMA “APRENDER, VENDER E VENCER. VAMOS JUNTOS?". A OBJETIVIDADE
“?Bm?m“ﬁ DAS PALESTRAS E A SELECAO CRITERIOSA DOS DEBATEDORES ATRAIRAM
UMA PLATEIA ATENTA, QUE LOTOU O AUDITORIO DO CENTRO DE
CONVENCOES DA SULAMERICA. 06
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Previdéncia & Expectativas 2017

eguros APOS UM LONGO PERIODO DE INSTABILIDADE POLITICA E

ECONOMICA, A CHEGADA DE 2017 INSPIRA CAUTELA E OTIMISMO

MODERADO. MAS ESPECIALISTAS VEEM SINAIS DE QUE A

RECUPERACAO GRADUAL ESTA A CAMINHO. 12

Diretoria Efetiva

Recadastramento

CAMPANHA DO IBRACOR PREDENDE DIFUNDIR ENTRE CORRETORES

E EMPRESAS DE CORRETAGEM A IMPORTANCIA DE A ATIVIDADE SER
AUTORREGULADA, PARA VALORIZAR BOAS PRATICAS PROFISSIONAIS E
APRIMORAR O SETOR. 16

Diretoria Suplente

Conselho Fiscl Educacao em Seguros

CNSEG LANCA O PROGRAMA DE EDUCACAO EM SEGUROS, UM

Suplentes do Conselho Fiscal CONJUNTO DE ACOES QUE AMPLIAM A PERCEPCAO SOBRE SEGUROS

E SUA IMPORTANCIA PARA A SOCIEDADE. AS ACOES VAO AJUDAR A

NORTEAR A TOMADA DE DECISOES DO CONSUMIDOR. 18

Delegado Representante - Fenacor

Suplente de Delegado - Fenacor

Delegacias Regionais | ﬂ T a EX'preS|denteS
¥ UMA HISTORIA DE LUTAS EM DEFESA DA VALORIZAGAO
I DO CORRETOR E DO DESENVOLVIMENTO DO MERCADO

Subdelegacias Regionais A y Al DE SEGUROS MARCOU A PASSAGEM DE CHRISTOVAO
i 4% ] DE MOURA, PAULO GYNER E NILSON GARRIDO NO
Representacdes g ) COMANDO DO SINCOR-R. 20

Venda on-line

A COMERCIALIZACAO DE SEGUROS POR MEIO ELETRONICO TEM

Redacio DOMINADO AS DISCUSSOES NO MERCADO. A POLEMICA AUMENTOU

COM O SURGIMENTO DA YOUSE SEGUROS E A RECENTE PUBLICACAO DE
NORMA DA ANS REGULAMENTANDO A COMERCIALIZACAO DE PLANOS

DE SAUDE PELA INTERNET. 24
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E preciso manter o foco
e ficar atento as armadilhas

O dima natural de alegria no final de
ano nao pode mascarar nem fazer os
corretores de seguros perderem o foco
em questoes de extrema relevancia, que
irao afetar seriamente seus negoécios,
em um futuro muito préximo. Ha, no
momento, pelo menos, duas armadilhas
que precisam ser desarmadas ou evita-
das o quanto antes.

A primeira delas é a recente norma pu-
blicada pela ANS que regulamenta a
venda de planos de salide por meio ele-
tronico. Os corretores de seguros, que
perderam o ‘bonde da histéria” nesse
segmento, no passado — alias, por culpa
propria — ndo podem nem devem acei-
tar passivamente agora que, sob uma
falsa motivacdo modernista, a sociedade
fique sem a devida orientacao de pro-
fissionais qualificados no momento da
contratacdo de um produto que servira
para proteger a salide de sua familia.

As autoridades precisam rever essa ques-
tao e fazer os ajustes necessarios, pois ha
0 sério risco de se aumentar ainda mais
a temida judicializacao no setor de sau-
de suplementar, pois consumidores mal
orientados ndo irdo pensar duas vezes
antes de buscar seus direitos na Justica.

A outra armadilha é a forma absurda,
desrespeitosa e sem compromisso com
a ética, utilizada pela Youse para se
apresentar ao mercado. Escorada na for-
¢a politica da sua controladora, a Caixa
Seguros, essa empresa vem ofendendo,
sem pudor, os corretores de seguros e
vendem gato por lebre para consumi-

ARI VERSIANI

dores desavisados. O pior & que seus
dirigentes agem ao arrepio da lei, pois
nao ha a indispensavel e necessaria au-
torizacdo do érgao regulador do merca-
do, a Susep, para a comercializacdo de
seguros pela Youse.

Os seguros vendidos escondem perigo-
sas pegadinhas, como o seguro de vida
com caréncia de 18 meses para a co-
bertura de morte natural e o seguro de
veiculos restrito basicamente as perdas
totais, que nao atendem as reais necessi-
dades do segurado.

Junto com outras liderancas da nossa ca-
tegoria, estamos trabalhando para frear
essa acdo temeraria de aventureiros. Ja

estivemos, inclusive, com o alto coman-
do da Caixa Seguros, advertindo que a
boa imagem dessa respeitada instituicao
esta sob sério risco. E propusemos uma
agenda positiva para que o problema
seja resolvido o quanto antes.

A primeira batalha foi vencida, com a
obtencao de liminar na Justica Federal,
que proibe a Youse de comercializar
seguros, renovar apolices vigentes e di-
vulgar seus servicos no site. Mas vamos
continuar atuando em todos os campos
possiveis para impedir o avanco desse
modelo de vendas de seguros apregoa-
do pela Youse, que é altamente prejudi-
cial aos interesses dos consumidores. O
que eles propéem é algo como hospitais
sem médicos, ou seja, um cendrio que
aumenta exponencialmente o risco de
morte do paciente. Nao estamos nos
guiando pelo corporativismo — mas es-
tamos cumprindo nossa missao de de-
fender o consumidor.

Feito os alertas, desejo aos corretores e
corretoras de seguros do Rio de Janeiro
e a seus familiares um final de ano reple-
to de alegrias. Tenho certeza de que os
12.295 profissionais em atividade neste
estado, pessoas fisicas ou juridicas, tém
a qualificacdo necessaria para superar
eventuais obstaculos e conquistar muitas
vitérias no préximo ano.

Feliz 2017!
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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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Debates buscaram desenhar
um futuro melhor para o corretor

POR LUIZ LOURENCO
E BIANCA ROCHA

A sexta edicao do Enconseg, promovido
pelo Sincor-RJ em 28 outubro, consoli-
dou o perfil de um encontro essencial-
mente técnico, que busca em fatos pas-
sados e no cenario presente os indicios
do que podera ocorrer no futuro, sem-
pre sob a ética do corretor de seguros.
O auditério do Centro de Convencoes
da SulAmeérica, no Centro do Rio, mais
uma vez ficou lotado por uma plateia
atenta, que se dedicou com aten¢ao aos
debates que pretenderam ajudar a de-
senhar um rumo melhor para o setor.

“OS CORRETORES TEM
PAPEL FUNDAMENTAL
NA RETOMADA DO
CRESCIMENTO DO MERCADO
DE SEGUROS. PARA ISSO,
DEVEM INVESTIR NA
QUALIFICACAO CONTINUA
E ASSIM CONTRIBUIR DE
FORMA RELEVANTE PARA A
OFERTA DE PRODUTOS MAIS
ADEQUADOS.”

JOAQUIM MENDANHA
SUSEP

“A EXPANSAO CONTINUA
DO MERCADO DE
SEGUROS E FUNDAMENTAL
PARA UM SISTEMA QUE
TEM O MUTUALISMO
COMO PRINCIPIO. NESSE
SENTIDO, A CRESCENTE
PARTICIPACAO DOS
CORRETORES NESTE
PROCESSO E ESTRATEGICA.”

JOSE CARLOS ABRAHAO
ANS

Na abertura do evento, as principais
liderancas do mercado de seguros e
de érgaos reguladores discutiram o
tema “Aprender, Vender e Vencer.
Vamos Juntos?”. O papel que cabe
ao mercado e ao corretor de seguros
neste momento e o inicio da retoma-
da do crescimento econémico do pais
deram o tom aos discursos.

“O corretor de seguros tem uma
missao social de suma importancia.
Ele é protagonista nesse processo de
retomada do crescimento do setor”,
afirmou o superintendente da Susep,

Joaquim Mendanha. Para ele, a ca-
tegoria deve investir na qualificacdo
e no conhecimento para melhor de-
sempenhar esse papel.

O trabalho desenvolvido pelo cor-
retor tem sido fundamental para o
sucesso de novos produtos, como é
0 caso do seguro popular, na avalia-
cao do presidente da FenSeg, Joao
Francisco Borges da Costa. “O cor-
retor conhece as necessidades dos
donos dos veiculos e vai ajudar as
empresas a determinarem o grau de
penetracdo do produto”, assinalou.

Na visao do executivo, o seguro po-
pular pode compensar a queda nas
vendas do produto tradicional, em
funcao da reducao do nidmero de
veiculos zero vendidos no pais em
funcdo da crise. “Se nada for feito
agora, a frota de veiculos segurados
caira dos atuais 17 milhées de uni-
dades para menos de 15 milhdes até
2021”, advertiu.

Para o presidente da CNseg, Marcio
Coriolano, “ha sinais de recuperacao
da mais grave crise brasileira dos
Gltimos 50 anos” e o mercado de
seguros deve ser mais proativo para
estar no centro das politicas publicas
do pais. “O mercado tem RS 840
bilhdes de reservas técnicas, o que o
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B Mesa de abertura: Marco Barros, Joaquim Mendanha, Armando Vergilio, Marcio Coriolano, Solange Beatriz, Henrique Branddo, José Carlos Abrahdo,
Edson Franco, Jodo Francisco Borges da Costa e Gabriel Portella.

“O BRASIL ESTA SUPERANDO
AS DIFICULDADES E A
ECONOMIA DEVE VOLTAR
AOS TRILHOS. NOSSO SETOR
TEM UM PAPEL DECISIVO NO
PROCESSO DE RETOMADA
DO DESENVOLVIMENTO.

E ESTE TIPO DE EVENTO
AGREGA VALOR E GERA
NOVOS CONHECIMENTOS.”

ARMANDO VERGILIO
FENACOR

coloca, em termos de importancia eco-
némica, acima ou no mesmo status das
indUstrias automobilistica e farmacéuti-
ca, por exemplo “, destacou.

A voz do governo - Ja o presidente da
Agéncia Nacional de Satde Suplementar
(ANS), José Carlos de Souza Abrahao,
disse que o Enconseg foi uma excelente
oportunidade para promover a troca de
experiéncias e ajudar na superacao das
dificuldades. “Essas sao acdes importan-
tes para que o setor possa oferecer pro-
dutos de mais facil acesso aos consumi-
dores, de melhor qualidade e de maior
sustentabilidade”, frisou.

O evento agrega valor ao trabalho do
corretor e gera conhecimentos e novas
oportunidades para esses profissionais,
destacou o presidente da Fenacor, Arman-
do Vergilio. Para ele, o pais logo voltara a
crescer e o corretor de seguros tera um pa-
pel fundamental nesse processo. “O Brasil
estd comecando a superar as dificuldades
e a economia deve voltar a crescer. O setor
de seguros tera um papel decisivo no pro-
cesso de retomada do desenvolvimento.”

“TEMOS QUE SER
INCANSAVEIS EM EXIGIR DOS
TRES PODERES QUE O SEGURO
OCUPE O MESMO PATAMAR
DE OUTRAS INDUSTRIAS
BRASILEIRAS. O SETOR
MOVIMENTA R$ 840 BILHOES
EM GARANTIAS TECNICAS E
DEVE ESTAR NO CENTRO DAS
POLITICAS PUBLICAS.”

MARCIO CORIOLANO
CNSEG

A importancia do Enconseg para todo
o mercado foi acentuada também pelo
presidente da FenaCap, Marco Barros,
que considera indispensaveis eventos

[0 FACTUAL COMUNICACAO
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“VEJO ESSE MOMENTO
COMO MAGICO PARA O
PAIS, QUE ESTA SAINDO
DA CRISE E NOS DA UMA
OPORTUNIDADE RARA
DE PRATICAR O TEMA
DESSE ENCONTRO. O
MERCADO ESTA UNIDO
NA DEFESA DE SEUS
OBJETIVOS.”

GABRIEL PORTELLA
SULAMERICA

como esse, que aproximam todos os
atores e abrem caminho para que os
corretores se interessem pela distri-
buicao dos produtos de capitalizagao.

c) SINCOR-RJ  PREVIDENCIA & SEGUROS * N° 652

B Audiéncia. O pablico mais uma vez lotou o auditério do Centro de Convencées da SulAmérica, para
acompanhar as palestras da programagdo

Para o presidente da FenaPrevi,
Edson Franco, a crise estimula uma
revisao de valores e de paradigmas
e obriga o consumidor a levar mais a
sério o planejamento do futuro. Para
isso, ele precisa da ajuda do merca-
do de seguros. “A longevidade impoe
mudancas no sistema previdenciario
e o corretor deve se especializar para
informar o consumidor com clareza
e didatica.”

Mercado potencial — As oportuni-
dades de novos neg6cios para o0s
corretores na Salde Suplementar
foram destacadas pela presiden-
te da FenaSadde, Solange Beatriz
“Na cidade do
Rio, apenas 55% da populagdo sao
protegidos por planos privados de
salide. No interior, esse percentual
cai para 35%, o que abre um mer-
cado potencial a espera de correto-

Palheiro Mendes.

res dispostos a explora-lo”, sugeriu.

@ FACTUAL COMUNICACAO

Otimista, o presidente
da SulAmérica, Gabriel
Portella,
evento, disse que o mer-
cado de seguros vive
“um momento magico”,
apesar da crise na eco-
nomia. “Ha um ambien-
te apropriado para um
salto na regulacao e uma
oportunidade rara para o
setor”, assinalou.

anfitridao  do

Por fim, o presidente do
Sincor RJ, Henrique Bran-
dao, muito emocionado
pela audiéncia qualifica-
da do VI Enconseg, dis-
se que é preciso definir
uma agenda positiva,
que coloque o seguro
em lugar de destaque no cenario
nacional. “Devemos ser protago-
nistas das mudancas e agir, efeti-
vamente, como os grandes agentes
da transformacao social no Brasil.”

“A PESSOA MAIS IMPORTANTE
NESTA PLENARIA E SUA
EXCELENCIA, O SEGURADO.
E PARA ELE E POR ELE QUE
NOS TRABALHAMOS. A
INDUSTRIA DE SEGUROS
BUSCA REPRESENTATIVIDADE
NA ECONOMIA. VAMOS
TER ORGULHO DO QUE
FAZEMOS.”

HENRIQUE BRANDAO
SINCOR-RJ




Pais vive um ponto de inflexao

O Brasil mudou muito nos
Gltimos anos, mas vive atu-
almente um momento criti-
co e desafiador. A afirmacao
foi feita pelo jornalista Dony
De Nuccio, ancora do Jornal
da Dez da GloboNews, que
falou sobre a conjuntura eco-
némica brasileira. De forma
didatica e ltdica, ele fez ana-
lises e comparacées com ou-
tros paises e afirmou que o
Brasil vive um ponto de infle-
xao — ponto de ruptura que
traz inéditas oportunidades.

Na opinidao do jornalista, o pais che-
gou ao fundo do poco e nao ha outro
caminho a nao ser retomar o cresci-
mento econdmico. Para ele, esse
momento de retomada econdémica
é crucial para as empresas tracarem
estratégias de ajustes, aproveitando o
cendrio de fim de crise como oportu-
nidade de crescimento. “Havera uma
selecdao natural. Algumas empresas
vao quebrar, mas as que souberem
aproveitar esse ponto de inflexao sai-
rao da crise ainda mais fortes.”

Uma questdo importante para a
sobrevivéncia das empresas, pon-
tuou De Nuccio, é a propaganda,
que deve ser assertiva para atrair
o consumidor. Ele citou um estu-
do da Universidade de Stanford,
que mostrou o paradoxo da esco-
Ilha diante do excesso de opcodes:
uma amostra de 34 tipos de geleia

atraiu 3% dos consumidores; contra
30% que foram atraidos por outra
com seis tipo do produto.

“O excesso de opgao imobiliza e
nao ajuda o consumidor a se decidir.
Com os produtos do seguro aconte-
ce a mesma coisa: é preciso oferecer
opgoes de acordo com o perfil e o in-
teresse do cliente”, comparou.

De Nuccio usou dados macroeconémi-
cos como inflacao, divida interna, enco-
Ihimento do PIB brasileiro e a urgéncia
da reforma da previdéncia para mos-
trar que a perspectiva de um novo ci-
clo de desenvolvimento econémico se
baseara no conjunto de fatores que fa-
zem do pais um lugar propicio para os
investimentos de longo prazo. “O Brasil
é um pais democratico, sem conflitos
armados, com cambio favoravel e um
enorme mercado interno”, concluiu.

[0 FACTUAL COMUNICACAD

VI ENCONSEG

“O PONTO FORTE DO
EVENTO E A OBJETIVIDADE.
O TRABALHO E FEITO EM
UM DIA, SEM ESTANDES
OU ENTRETENIMENTO.
O FOCO SAO AS
PALESTRAS DE ASPECTOS
TECNICO, COMERCIAL
E MOTIVACIONAL,
QUE APRIMORAM
O CONHECIMENTO
DOS CORRETORES E
PROMOVEM A TROCA DE
EXPERIENCIAS.”

RICARDO GARRIDO

VICE-PRESIDENTE LICENCIADO
DO SINCOR-RJ E UM DOS
ORGANIZADORES DO EVENTO

“E UMA SATISFACAO
GRANDE PODER
APOIAR NOVAMENTE
ESSA INICIATIVA, POIS
ACREDITAMOS NA
IMPORTANCIA DO DEBATE E
DO RELACIONAMENTO PARA
O FORTALECIMENTO DO
MERCADO DE SEGUROS. O
ENCONTRO COM NOSSOS
PARCEIROS E FUNDAMENTAL
PARA ENCARAR OS DESAFIOS
DO SETOR E PENSAR NOVAS
SOLUCOES, ESTREITANDO
LACOS COM OS PRINCIPAIS
AGENTES DO MERCADO.”

MATIAS AVILA

VICE-PRESIDENTE COMERCIAL
DA SULAMERICA

09
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Como vender de forma inteligente

Um dos mais respeitados espe-
cialistas em vendas do Brasil, Raul
Candeloro abordou temas que
interessam muito aos corretores:
gestao, lideranca e novas técnicas
de venda. “Todos querem vender
mais, Mas poucos se preocupam
em fazer isso de forma inteligen-
te, fidelizando clientes e politica de
motivacdo. A diferenca pode estar
numa grande ideia que mudara a
estratégia da empresa”, destacou.

Intitulada “Alta Performance em
vendas”, a palestra trouxe para o

debate os dez principios para que o
profissional seja bem-sucedido na area
comercial: objetivos claros; foco no
que vai fazer; entender o motivo das
acoes; ter planos B, C e D; avaliar ha-
bitos de sucesso; ser otimista e realista;
ter receptividade ao feedback; discipli-
na; melhoria continua; e gratidao.

Na parte da tarde, a palestra ‘Gerando
Falcoes - Inspirando e provando que
todos podem’, foi o tema da apresen-
tacdo do jornalista, escritor, roteirista
e empreendedor social Eduardo Lyra.
Ele mostrou como é importante dia-

logar e alinhar prop6sitos para
alcancar objetivos em comum.
“Nao importa de onde vocé vem,
mas sim para onde vai.”

A palestra pretendeu incenti-
var e motivar os profissionais
a alcancar obijetivos e mostrar
resultados para a empresa. A
apresentacao foi encerrada
com uma dica aos empresarios:
“Para crescer, evoluir e gerar
resultados, o profissional preci-
sa ser tratado de forma estraté-
gica nas empresas”.

“FIQUEI IMPRESSIONADA
COM A QUALIDADE DAS
PALESTRAS, SOBRETUDO
AS MOTIVACIONAIS.
SAIMOS DE LA
COM VONTADE
DE TRABALHAR
AINDA MAIS. ESTE E
UM MOMENTO DE
OPORTUNIDADE E O
TEMA DO ENCONTRO
NAO PODERIA
SER OUTRO. PARA
MIM, CONTRIBUIU
DEMAIS E FOI MUITO

“O EVENTO FOI MUITO
POSITIVO GRACAS
AS INFORMACOES

TRANSMITIDAS
NAS PALESTRAS DE
ALTA QUALIDADE;
ALEM DE SER UMA
OPORTUNIDADE DE
REVER AMIGOS. AS
PALESTRAS DAO AO

CORRETOR MAIS
CONDICOES PARA

ARGUMENTAR COM OS

CLIENTES. PRETENDO IR

TAMBEM AS PROXIMAS

“O ENCONSEG FOI
EXTREMAMENTE
IMPORTANTE PARA
A INTEGRACAO DOS
CORRETORES. NESTE
MOMENTO DIFIiCIL
PARA O RIO, E PRECISO
UNIR O MERCADO. AS
PALESTRAS TROUXERAM
UM OLHAR DE
INCONFORMISMO,
FLEXIBILIDADE,
MOTIVACAO E
MUDANCA. PRECISAMOS
PENSAR NO FUTURO. O

GRATIFICANTE.” EDICOES.” CLIENTE MUDOUL”
ANA CAROLINA BOLDUAN NELSON MORGADO SERGIO MENDONCA
VICE-PRESIDENTE CONSELHEIRO DA MORGADO DIRETOR COMERCIAL DA
CENTAURO-ON CORRETORA DE SEGUROS PORTO SEGURO/RJ
il il il
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O corretor e as ferramentas digitais

O presidente da SulAmérica Seguros,
Gabriel Portella, na palestra sobre ‘O
papel do corretor de seguros na so-
ciedade’, falou sobre a mudanca que
vem ocorrendo na comunicagao entre
corretor e cliente por conta das inova-
coes tecnologicas. Para ele, o0 mercado
de seguros vive hoje um novo mo-
mento de disrupg¢ao, provocada pe-
las profundas transformacdes que as
inovacoes tecnoldgicas estao trazendo
para os negbcios e para o comporta-
mento dos clientes, cada vez mais co-
nectados, informados e exigentes.

“Neste mundo novo, repleto de oportunida-
des e desafios para os players do mercado
segurador, as ferramentas digitais podem e
devem ser utilizadas pelo corretor, que é o
elo central da cadeia, para conhecer ainda
melhor o diente e intensificar o relaciona-
mento com ele, buscando agregar valor a
relacao e fidelizar a carteira”, explicou.

Com o tema “A vida que vale a pena
ser vivida”, Clovis de Barros Filho — con-
sultor, professor e escritor — abordou a
ética, a felicidade e o comprometimento,
baseados nas escolhas que sao feitas ao
longo da vida. Para ele, tudo tem que ser

feito com muita dedicacdo e prazer.
“A felicidade é um instante de vida
que queremos repetir, que nao que-
remos que se acabe”.

Na avaliacao de Clévis, no univer-
so corporativo e na vida pessoal,
os profissionais sao confrontados
com a necessidade de escolhas e o
caminho bem-sucedido deve levar
em conta principios, valores e éti-
ca. O consultor também falou so-
bre inovacao: “Inovar é progredir
e, para isso, é preciso autoconheci-
mento, confianca e coragem.”

“O EVENTO ESTEVE EM
PERFEITA SINTONIA
COM OS TRABALHOS
DO SINCOR-SP
DE TRANSMITIR
AO CORRETOR A
IMPORTANCIA DA
CAPACITACAO E DO
CONHECIMENTO. OS
SINCORS EM TODO O
PAIS TEM BUSCADO
CENARIOS PROPICIOS

“O TEMA DESTA EDICAO
TEVE TUDO A VER COM
O CENARIO ATUAL E
A IMPORTANCIA DOS
CORRETORES. E PRECISO
BUSCAR SINERGIA
ENTRE SEGURADORAS E
CORRETORES PARA AS
OPORTUNIDADES QUE
VIRAO. O ACESSO A
INFORMACAO MUDOU
O COMPORTAMENTO

“0S TEMAS ESCOLHIDOS
REPRESENTAM O
COTIDIANO DOS

CORRETORES
DE SEGUROS. A
APRESENTACAO
DE EDUARDO LYRA
CHAMOU A ATENCAO,
POIS SUA HISTORIA DE
VIDA SE ASSEMELHA
COM A DE MUITOS
CORRETORES QUE

PARA A CATEGORIA SE DO CONSUMIDOR COMECARAM SEUS
DESENVOLVER, CRIAR E NOS OBRIGA A NEGOCIOS COM POUCAS
LACOS E PERMITIR QUE REPENSAR O NOSSO OPORTUNIDADES E HOJE
TODOS CRESCAM.” NEGOCIO.” SAO BEM-SUCEDIDOS.”
ALEXANDRE CAMILLO SERGIO MACHADO DANIEL DOS ANJOS
PRESIDENTE DO SINCOR-SP DIRETOR COMERCIAL DA DELEGADO DO _
MAPFRE SEGUROS SINCOR/RJ - NITEROI
il il il
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A chegada do ano novo Inspira
cautela e otimismo moderado

POR GABRIEL OLIVEN

O mercado de seguros carrega, por
tradicao, o simbolo da resisténcia em
tempos de crises e cendrios desfavo-
raveis. Afinal, momentos de incerte-
za sdo justamente aqueles em que
empresas e individuos mais precisam
resguardar seus patrimonios. Nao por
acaso, o setor vem registrando taxas
de crescimento consistentes nos ulti-
mMos anos, mesmo sob o impacto da
recessao e do desemprego recorde.
Ap6s um longo periodo de turbulén-
cia, movido pela instabilidade politi-
ca e econodmica, a chegada de 2017
inspira cautela e otimismo moderado.
Especialistas e profissionais do merca-
do veem sinais de que a recuperacao
gradual esta a caminho.

Essa perspectiva esta amparada em
projecdes oficiais sobre a economia
brasileira. De acordo com o Relatério
de Mercado Focus, do Banco Central, o
Produto Interno Bruto (PIB) deve subir
1,13% em 2017, ap6s trés anos conse-
cutivos de queda. Ja a inflacdo medida
pelo IPCA foi estimada em 4,9%, con-
tra 6,8% este ano. Com base nesses
dados, a Carta de Conjuntura do Setor
de Seguros projeta um crescimento
nominal do mercado de 10% no pré-
Ximo ano — um avango sim, mas longe
de motivar euforia. O estado de alerta
ainda vai durar um bom tempo.

“Com trés anos seguidos de re-
cessao, era inevitavel que o mer-
cado sentisse o baque. A taxa de
crescimento do PIB prevista para
2017, embora pequena, sinali-
za o fim deste ciclo e a retoma-
da gradual de diversos setores,
entre eles o de seguros”, afirma
Lauro Faria, coordenador do por-
tal Tudo Sobre Seguros, da Esco-
la Nacional de Seguros.

Diversificacao — De fato, o
mercado nao passou incélume
a crise, especialmente os segu-

ros dos ramos elementares. As
tradicionais carteiras de automo-
veis ainda sofrem com a retracao
da indastria automobilistica. No
acumulado de janeiro a outubro,
as vendas de veiculos novos no
Brasil cairam 22,3% em relacao
ao mesmo periodo de 2015, o
que afetou duramente o desem-
penho de seguradoras e correto-
res. Apenas no terceiro trimestre
do ano, a arrecadacao do Segu-
ro Auto teve queda real de 10%.

Essa retracao também obrigou

“A POPULACAO VEM
GRADUALMENTE
SENTINDO A NECESSIDADE
DE SER MAIS PROATIVA
E A DEPENDER MENOS
DO SUS E DO INSS. DAI
A DEMANDA CRESCENTE
POR PLANOS PRIVADOS DE
SAUDE E DE PREVIDENCIA”

LAURO FARIA

as empresas a sacrificar suas
margens de lucro e a readequar

as carteiras de negocios. Para recu-
perar o terreno perdido, elas terao
que ser mais competitivas e garim-
par novas oportunidades de negé-
cios. Cada vez mais, diversificacdo é
a palavra de ordem.

No caso das corretoras de seguros,
Lauro Faria aponta dois segmentos
promissores em 2017: salide suple-
mentar e previdéncia privada. “A po-
pulacao vem gradualmente sentindo
a necessidade de ser mais proativa e

£} owvuteacao



a depender menos do SUS e do INSS.
Dai a demanda crescente por planos
privados de salde e de previdéncia”,
explica.

Seguros de pessoas — A retomada
de outros grupos de seguros, segundo
Faria, vai depender do padrao de recu-
peracdo da economia. Tradicionalmen-
te, em periodos de crise econoémica,
saem na frente os setores exportadores
e de agronegdcios. “Com a demanda
por maquinas e implementos, eles es-
timulam o investimento e a indudstria. A
renda eleva o consumo das familias e o
ciclo de alta comeca a se retroalimen-
tar. Os Gltimos a reagir costumam ser a
construcao civil e os setores que depen-
dem de gastos publicos”.

Helio Portocarrero, consultor da CNseg e
ex-superintendente da Susep, também
se mostra otimista e aposta no cresci-
mento dos seguros de pessoas em 2017.
Ele destaca os produtos de Vida, sobre-
tudo, os planos VGBL (Vida Gerador de
Beneficio Livre), que vém registrando
demanda crescente. “E um seguro com
caracteristicas previdenciarias, que ga-
rante indenizacées em vida ao segura-
do. Trata-se de importante mecanismo
de protecao para os brasileiros que de-
sejam constituir uma reserva de longo
prazo, garantindo renda futura”, disse
ele, acrescentando que o temor em re-
lacdo a reforma da Previdéncia também
contribui para estimular a procura por
esses planos privados.

Os nameros do mercado falam por si.
No primeiro semestre deste ano, os
aportes em planos de previdéncia pri-
vada somaram RS 52 bilhées — aumen-
to de 13% frente ao primeiro semestre
de 2015. Segundo a FenaPrevi, a cap-

Produtos em Alta
¢ Seguro de vida

e Seguro educacional
¢ Previdéncia complementar

* Diversificacao das carteiras
de negaécios

¢ Venda cruzada de produtos
(cross selling)

¢ Uso de tecnologia e redes
sociais para fortalecer
relacionamento com cliente

Dicas para os corretores em 2017

Produtos em Baixa
¢ Seguro garantia

¢ Grandes Riscos

¢ Concentracao de seguros
em uma so carteira

¢ Falta de qualificacao
profissional

¢ Canais convencionais de
atendimento

¢ Contato com cliente s6 na
renovacao da apélice

“E UM SEGURO (VGBL) QUE
GARANTE INDENIZACOES
EM VIDA AO SEGURADO.
TRATA-SE DE IMPORTANTE

MECANISMO DE PROTECAO

PARA OS BRASILEIROS

QUE DESEJAM CONSTITUIR

UMA RESERVA DE LONGO
PRAZO, GARANTINDO
RENDA FUTURA.”

HELIO PORTOCARRERO

tacao liquida (diferenca entre depésitos
e resgates) no periodo foi positiva em
RS 25,6 bilhdes, uma alta de 7,64%.
E o nimero de brasileiros que inves-
tem em previdéncia privada alcancou
12,5 milhdes entre janeiro e junho, con-
tra 12,1 milhées um ano atras.

Mais conservador em relacdo a pers-
pectiva de reaquecimento do merca-

do, Henrique Brandao, presidente do
Sincor-RJ, acredita que os primeiros si-

nais de melhora s6 devem ser notados
no segundo semestre de 2017. “Até |a,
o setor vai andar de lado, em compasso
de espera. Quando a economia se retrai,
as pessoas tém dificuldade em viabilizar
o seguro. A retomada s6 deve acontecer
quando o cenario econémico ficar mais
claro”, alerta Brandao. Ele acredita que
0s seguros populares, especialmente de
automoveis, podem contribuir para essa
recuperacao.

[0 oivuteacao
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A vez dos produtos
com apelo popular

O cenario desafiador na econo-
mia também abriu oportunida-
des para explorar a fundo outros
segmentos, que antes recebiam
pouca atencao. Tanto as empresas
seguradoras quanto as corretoras
de seguros passaram a apostar em
produtos com precos mais baixos
e menor grau de penetracdo no
mercado.

Com o orcamento apertado, o
cliente tende a avaliar os gastos
com mais rigor e contratar uma
apdlice somente quando encontra
precos competitivos e produtos de
maior valor agregado. As correto-
ras de seguros seguem essa linha
de raciocinio, preocupadas em for-
talecer os lacos com os clientes.

Leonardo Braga, soécio da Chase

“AS CORRETORAS QUE
ATUAM EM DIVERSOS
SEGMENTOS LEVAM
VANTAGEM, JA QUE CON-
SEGUEM RENTABILIZAR
MELHOR SUAS
OPERACOES. MAS ESSA
ESTRATEGIA REQUER
PROFISSIONAIS CADA VEZ
MAIS QUALIFICADOS”

MAURO MARINATTO

Corretora, afirma que é hora de pros-
pectar novos negdcios para compensar
a reducao das margens em alguns seg-
mentos. Ele cita o seguro educacional
como excelente op¢ao para 2017, ja
que oferece boa perspectiva de ganhos
e atrai as escolas face ao crescimento
do desemprego e ao temor de inadim-
pléncia entre os pais de alunos.

“Mais do que nunca, devemos pres-
tar atencao as oportunidades na nossa
propria base de clientes. Por exemplo,
oferecer um seguro residencial ou
identificar a necessidade de um seguro
de responsabilidade profissional para
quem ja é cliente da corretora pode au-
mentar os ganhos e fidelizar ainda mais
esse consumidor”, garante.

Qualificacao — Mauro Marinatto,
socio da RBM Corretora de Seguros,
vai além e endossa a importancia da
diversificacdo, mas com uma ressalva.
“As corretoras que atuam em diversos
segmentos levam vantagem, ja que
conseguem rentabilizar melhor suas
operacdes. Mas essa estratégia requer
profissionais cada vez mais qualifica-
dos. E preciso agilidade na comunica-
¢ao com os clientes e saber responder
as necessidades de cada um. O cliente
esta mais exigente com a qualidade
das informacoes e também com a ve-
locidade em que elas chegam”, destaca
Marinatto, que aposta nos segmentos
de previdéncia privada, vida e os segu-
ros de perda de renda.

O uso inteligente da tecnologia tam-
bém é peca-chave na qualificacdo
do corretor de seguros. Um namero
crescente de profissionais tem recor-
rido ao Costumer Relationship Mana-

“OFERECER UM SEGURO
RESIDENCIAL OU IDENTI-
FICAR A NECESSIDADE DE
UM SEGURO DE RESPON-
SABILIDADE PROFISSIONAL
PARA QUEM JA E CLIENTE
DA CORRETORA PODE
AUMENTAR OS GANHOS E
FIDELIZAR AINDA MAIS ESSE
CONSUMIDOR”

LEONARDO BRAGA

gement (CRM), ferramenta que
centraliza a comunicacgao e agiliza
os processos de vendas. O CRM é
Gatil porque facilita a prospeccao e
a organizacao da carteira de clien-
tes. O sistema permite armazenar
e compilar dados sobre o perfil do
segurado, além de informacoes
sobre apélices, produtos e valores.
De quebra, agiliza o processo de
comunicacao, possibilitando en-
viar e-mails com propostas de se-
guros conforme o perfil do cliente
e do bem segurado.

@ DIVULGAGAO
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Certificacao do Ibracor € um
‘selo de qualidade’ perante o mercado

POR FRANCISCO LUIZ NOEL

Difundir entre corretores e empresas
de corretagem de seguros a impor-
tancia de a atividade ser autorregula-
da, para valorizacdo das boas praticas
profissionais e aprimoramento do setor.
Este é o objetivo da campanha progra-
mada pelo Instituto Brasileiro de Autor-
regulacdo do Mercado de Corretagem
de Seguros, de Resseguros, de Capitali-
zacao e de Previdéncia Complementar
Aberta (Ibracor), que abriu inscricoes
para seu quadro de associados em
agosto, tornando realidade um anseio
antigo da categoria.

“A pretenséo é que em 2017 haja uma
campanha desencadeada em parceria
com os sindicatos de corretores, mante-
nedores do Ibracor, além da realizacdo
de palestras para divulgar os objetivos
do instituto e o que ele tem a oferecer e
a oportunizar aos associados”, afirma o
presidente interino da entidade autor-
reguladora, Gumercindo Rocha Filho.
Ele foi alcado, em outubro, do posto
de diretor Administrativo-Financeiro ao
de presidente, no lugar de Paulo dos
Santos, nhomeado diretor da Superin-
tendéncia de Seguros Privados (Susep).

Uma das formas de apoio dos sindi-
catos ao chamamento dos corretores
para o lbracor sera a valorizacao, pe-
rante as seguradoras, dos profissio-
nais associados ao instituto. “A ideia é

“NOSSA INTENCAO E
PROMOVER PALESTRAS
PARA MOSTRAR QUE O

FOCO NAO E FISCALI-

ZAR, MAS SIM ORIENTAR
O CORRETOR A ESTAR
SEMPRE EM DIA COM AS
NORMAS DA SUSEP.”

RICARDO GARRIDO

promover esses corretores diante das
companhias, proporcionando a eles al-
gum diferencial”, antecipa o diretor de
Normas Técnicas do Ibracor, Ricardo
Garrido, vice-presidente licenciado do
Sincor-RJ. “Nossa intencéo € promover
palestras para mostrar que o foco nao
é fiscalizar, mas sim orientar o corretor
a estar sempre em dia com as normas
da Susep.”

Adesoes em marcha — O Ibracor
abriu as inscricoes em 1° de agosto,
por meio do site www.ibracor.org.br.
Para solicitar o cadastramento, basta ao
corretor criar uma senha e depois pre-
encher a ficha de associacao com seus
dados, que devem estar atualizados no
cadastro da Susep. A adesao ao Cddigo
de Etica Profissional, instituido pela Por-
taria n° 1 do instituto, editada em junho

de 2014, é requisito indispensavel para
a adesao ao instituto e deve ser efetua-
da no envio do pedido de inclusao.

Na condicao de associado, o corretor
passa a ter uma certificacao, com efeito
de selo de qualidade perante o mer-
cado, e a dispor de orientacdes sobre
o disciplinamento ético da atividade de
corretagem de seguros. “O lbracor vai
realizar uma supervisao preventiva indi-
reta, interagindo sempre que necessa-
rio com o0s seus corretores associados”,
adianta Gumercindo Rocha Filho. A
entidade autorreguladora ja submeteu
a Susep, para aprovacao, um plano de
atuacao para ser executado em 2017

Gumercindo Rocha Filho adianta que
um dos itens do plano é a remessa
aos associados de um questionario
“especifico, elucidativo e orientativo”,
no qual os corretores terdo esclareci-
mentos sobre aspectos da legislacéo.
“As respostas servirdo para termos um
melhor posicionamento sobre a condu-
ta dos corretores em relagdo aos seus
controles internos e a regularidade no
tocante ao cumprimento das normas
em vigor”, diz o presidente do instituto.

Além da supervisao preventiva indireta,
Gumercindo Rocha Filho explica que a
fiscalizacao direta também sera exerci-
da quando for necessaria, a partir de
2017. “Ela podera ocorrer a qualquer
momento, caso haja dentincia ou recla-
macao de infracdo grave cometida por
um corretor, procedente de consumi-



“ESSE TRABALHO DO
IBRACOR JA CONSTITUI
UMA SUPERVISAO PREVEN-
TIVA INDIRETA, POIS CON-
CORRE POSITIVAMENTE
PARA QUE O CORRETOR
FIQUE REGULARIZADO NA
SUSEP.”

GUMERCINDO ROCHA

dores, seguradoras ou de entidades repre-
sentativas do mercado de seguros”, avisa.
A atuacao disciplinar do Ibracor esta restri-
ta aos associados, podendo vir a estender-
-se a todos os profissionais por lei que esta
em discussao no Congresso Nacional.

Desafios a vencer — O Ibracor tem
muito trabalho pela frente para incorporar
a seu quadro de associados os corretores
e empresas de todo o Brasil — um uni-
verso formado por cerca de 90 mil pro-
fissionais. Até meados de novembro, 372
corretores de varios estados haviam feito
inscricdes no instituto, com predominio de
profissionais dos estados de Sao Paulo e
do Rio de Janeiro. “O objetivo é alcangar
0 maior nimero possivel de associados
a curto prazo”, diz Gumercindo Rocha
Filho. A campanha com os sindicatos se
insere nesse esforco de consolidacdao da
autorreguladora.

Para estimular a associacao, o Ibracor con-
cedeu aos inscritos até o fim de 2016 a
isencdo das contribuicdes de ingresso
e de manutencao referentes ao ano e a
2017. No processo de analise, varias soli-
citacdes foram devolvidas para correcoes,
por incompatibilidade de dados em rela-

[©) bivuteacao

¢ao aqueles do cadastro da Susep. Nesses
casos, os profissionais corriam o risco de
responder a processo disciplinar na autar-
quia se fossem procurados por ela.

Ao devolver os pedidos, o Ibracor desem-
penha um de seus papéis como entidade
auxiliar da Susep, que é o de orientar os
associados a se adequar aos regulamentos
e a outras normativas da autarquia. Nesse
trabalho de supervisao indireta, o institu-
to aponta a cada corretor ou empresa a
divergéncia encontrada em relacao ao ca-
dastro da superintendéncia e recomenda
a atualizacao das informacoes, de forma a
regularizar a sua situacao perante a lei.

“Esse trabalho preliminar do Ibracor |a
constitui uma supervisao preventiva indire-
ta, pois concorre positivamente para que o
corretor fique regularizado na Susep, aten-

dendo a legislacado em vigor”, destaca o
presidente da autorreguladora. Para o cor-
retor, o pleno atendimento dessas exigén-
cias cadastrais e a participacao no instituto
ganham importancia porque os dados do
Ibracor ficam disponiveis para consulta de
qualquer seguradora interessada em saber
se um determinado corretor é associado.

O Ibracor teve sua constituicao autorizada
pela Susep em outubro de 2013, por meio
da Portaria 5.568. Em novembro de 2015,
o instituto foi consagrado como autorre-
guladora Unica da categoria, com aval da
Susep, gracas a acordo entre o Sincor-RJ,
Sincor-SP, Federacao Nacional dos Cor-
retores de Seguros (Fenacor) e Confede-
racdo Nacional das Empresas de Seguros
Gerais, Previdéncia Privada e Vida, Saude
Suplementar e Capitalizacao (CNseg).
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Programa nortela tomada
de decisoes do consumidor

POR BIANCA ROCHA

Informacao é a chave que abre novas
portas para o mercado de seguros.
Partindo desse conceito, a CNseg
lancou o Programa de Educacao em
Seguros, um conjunto de acdes que
ampliam a percepcao sobre seguros
e sua importancia no ambito pessoal,
familiar e na sociedade. Apresentado
oficialmente no dia 19 de outubro,
durante evento no Hotel Windsor
Brasilia, a iniciativa tem o objetivo
de esclarecer questdes ligadas ao
mercado, reforcando junto a popula-
¢ao a necessidade do planejamento
financeiro. Ao longo do triénio 2016-
2019, as acdes vao ajudar a nortear a
tomada de decisées do consumidor
sobre seguros, previdéncia privada,
satde suplementar e capitalizagao.

As acoes de transformacdo tém
como pilares o desenvolvimento
de guias, livretos e manuais, par-
cerias com instituicoes de ensino e
6rgaos de defesa do consumidor.
O Programa inclui também col6-
quios e seminarios, jogos interati-
vos e acdes na midia, entre outras
iniciativas. A CNseg lancou ainda
uma radio corporativa (Radioweb),
um boletim mensal para jornalistas
e campanhas na midia tradicional e
nas midias sociais, além de promo-
ver workshops para a imprensa.

Outros destaques sdao o incentivo a
Certificacao Profissional do setor de
seguros (CPO) e um documento de
orientacdo para Educacao em Segu-
ros nas escolas. O Programa conta
com a parceria de diversos agentes
do mercado de seguros, entre eles,
a Escola Nacional de Seguros (ENS),
a Susep, a Fenacor e os sindicatos
regionais das seguradoras.

Vantagens - O presidente da
Fenacor, Armando Vergilio, dis-
se que o programa traz uma série
de vantagens para os corretores e
destacou varias outras iniciativas e
projetos que foram desenvolvidos
pela CNseg, Funenseg e Fenacor
ao longo dos anos, com o intuito de
informar e educar o consumidor de
seguros, como o Projeto Cultura de
Seguros e o Viver Seguro.

“O Programa Educacdo em Seguros
da CNseg é de extrema importancia
e integra os agentes do setor em um
Gnico projeto e obijetivo”, pontuou
durante 1° Seminario Susep de Edu-
cacao Financeira, que aconteceu em
maio, no Rio de Janeiro. No evento,
CNseg, Susep, Fenacor e ENS assi-
naram um protocolo de intencdes
em prol do desenvolvimento e da
execucao conjunta de programas re-
lacionados a educacao em seguros.

As acoes de transformacdo do Pro-
grama Educacao em Seguros fazem
parte dessa estratégia, que agora

comeca a ganhar corpo. Na opinido
de Vergilio, o papel do corretor de
seguros é de vital importancia, pois
confere capilaridade ao mercado.
“Somos mais de 80 mil profissionais,
importantes agentes disseminadores
na ponta do mercado. Os corretores,
nesse sentido, sao as principais fon-
tes de informacao sobre os servicos
e produtos do mercado de seguros.
Os consumidores devem ser bem in-
formados, para que possam se sentir
seguros e protegidos”, pontuou.

“UMA POPULACAO
MAIS INSTRUIDA
E QUE PLANEJA
FINANCEIRAMENTE A
PROTECAO DO SEU
PATRIMONIO, POR MEIO
DE ESCOLHAS ACERTADAS,
ATUA COMO UMA MOLA
PROPULSORA PARA O
DESENVOLVIMENTO DO
MERCADO DE SEGUROS E
DA PROPRIA ECONOMIA.”

MARCIO CORIOLANO

Fator de protecao — A iniciativa do
programa, além de facilitar o acesso
as informacdes do mercado, busca
dar poder ao consumidor. Segundo o
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A penetracao
do seguro entre
brasileiros

M Planejamento. De olho no futuro, programa pretende que a populacdo
reconhega o papel do seguro como fator de protecao e sequranca

presidente da CNseg, Marcio Coriolano, é
fundamental que a populacao e o gover-
no conhecam o importante papel do se-
guro como fator de protecdo e seguranca.

“Uma populacao mais instruida e que pla-
neja financeiramente a protecdo do seu
patriménio, por meio de escolhas acer-
tadas, atua como uma mola propulsora
para o desenvolvimento do mercado de
seguros e da propria economia”, afirma
Coriolano. Paralelamente, a iniciativa da
CNseg deve influenciar o comportamen-
to dos segurados, reduzindo entre 15% e
25% o volume de reclamacdes em rela-
¢ao ao numero de apolices, até 2020.

As dimensdes do mercado de seguros no
Brasil justificam a preocupacao da CNseg

com a educacdo em seguros dos con-
sumidores. O setor responde hoje por
6,2% do Produto Interno Bruto (PIB) e
compreende 45% dos prémios de segu-
ros da Ameérica Latina, ocupando a 13°
posicdo no ranking mundial. Somente
nos seis primeiros meses deste ano, a
arrecadacdo alcancou RS 113,9 bilhoes,
um montante superior aos resultados das
inddstrias automobilistica e farmacéutica.
“Esses nimeros mostram que as segu-
radoras ainda tém muito a conquistar”,
diz o diretor-geral executivo da CNseg,
Marco Antonio Barros.

O diretor-executivo da Escola Nacional
de Seguros, Renato Campos, também
destaca a importancia do Programa,

tém planos de
salide

fazem seguros
de automoveis

das residéncias
sao seguradas

das areas
cultivadas tém
seguro agricola

Fonte: CNseg/2015

nao s6 para os consumidores como
também para os demais agentes do
mercado. Para os cidadaos brasileiros,
é um instrumento fundamental de in-
sercao social, pois difunde conceitos de
planejamento financeiro relacionado
a seguros, previdéncia privada, salde
suplementar e capitalizacao, e permiti-
ra que milhdes de familias tomem de-
cisdbes mais acertadas no momento de

proteger vidas e patrimonio.

“Para a industria de seguros, trata-se de
uma iniciativa absolutamente relevante,
que fara o mercado ampliar a visibilida-
de e o didlogo com todas as camadas
da sociedade brasileira”, concluiu.
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Memorias vivas
das lutas do Sincor-RJ

POR FRANCISCO LUIZ NOEL

Uma histéria de lutas em defesa da va-
lorizacdo profissional do corretor e do
desenvolvimento do mercado de se-
guros. Os ex-presidentes do Sincor-RJ
Christovao de Moura (98 anos), Paulo
Gyner (88) e Nilson Garrido (77) sdo a
memoria viva da trajetoria da categoria
e do sindicato nas Gltimas seis décadas.
Em comum entre os trés, as lutas re-
compensadas por conquistas que me-
Ihoraram as condicoes de trabalho dos
profissionais e dignificaram a atividade,
vital para a difusdo dos beneficios da
protecao do seguro entre os brasileiros.

No comando da entidade de 1955 a
1969, Christovao de Moura foi um dos
lideres da mobilizacao que resultou na
regulamentacao da profissdo de corre-
tor de seguros, por meio da Lei 4.594,
aprovada pelo Congresso Nacional e
sancionada em 29 de dezembro de
1964. O reconhecimento da atividade
era reivindicado pela categoria havia
uma década e unia sindicatos de varios
estados, liderados pela entidade do Rio.
A lei tornou obrigatéria a participacao
do profissional qualificado na contra-
tacdo de seguros e a comissao corres-
pondente, exceto nas operacoes diretas
entre clientes e seguradoras.

“A Lei 4.594 foi nosso éxito maior na
época. Levamos muitos anos para con-
seguir aprova-la, garantindo estabilidade
e status social ao corretor e estabelecen-

“LEVAMOS MUITOS ANOS
PARA CONSEGUIR APROVAR
A LEI 4.594, GARANTINDO
ESTABILIDADE E STATUS
SOCIAL AO CORRETOR E
ESTABELECENDO REGRAS
PARA O EXERCICIO DA
PROFISSAO.”

CHRISTOVAO DE MOURA

do regras para o exercicio da profissao.
Os profissionais passaram a ter condi-
¢coes de trabalho mais dignas”, afirma
Christovao, recordando a conquista, que
se tornaria um marco referencial da ati-
vidade. Com a lei, pessoas nao qualifi-
cadas que intermediavam a contratacao

MIRIAN FICHTNER

de seguros foram excluidas do mercado,
que ingressou huma nova fase, caracte-
rizada pela profissionalizacao.

(® Quando a lei foi conquistada pelo mo-

vimento dos corretores, precedendo
em um dia a criacdo do Banco Central,
pela Lei 4.595, os bancos comegcavam
a negociar seguros diretamente com os
correntistas, muitas vezes condicionan-
do sua contratacao a compra de um
produto, a liberacdao de empréstimos
e a outros servicos. O ex-presidente,
que voltaria a comandar o Sincor-RJ
de 1972 a 1973, liderou também a luta
contra as vendas casadas — como essas
operacdes eram chamadas — , a exem-
plo de outros presidentes do sindicato
naquela época, entre eles, Paulo Gyner,
que exerceu o posto entre 1974 e 1979.

Seguro sem corretor — A grande
vitéria lembrada por Gyner, porém, foi
a de sensibilizar o governo do gene-
ral Ernesto Geisel a desistir de projeto
de lei enviado ao Congresso Nacional,
que traria resultados drasticos para
0s corretores, se viesse a ser aprova-
do. A proposicao sugerida por lideres
sindicais das seguradoras previa que
a contratacao de seguro com prémio
no valor de até cinco salarios minimos
poderia ser feita sem a intermediacao
de corretor. Na pratica, essa dispensa
seria um golpe mortal na categoria,
pois atingiria o seguro de automaveis,
carro-chefe da corretagem.

Paulo Gyner conta que o Sincor-RJ
atuou na linha de frente da articulacao



“AQUELE PROJETO (QUE
PREVIA AFASTAR O
CORRETOR DOS SEGUROS
MAIS VULTOSOS) NAO
PODIA PASSAR, PORQUE
ACABARIA COM A
PROFISSAO, JA QUE
FICARIAMOS DE FORA DO
SEGURO DE AUTOMOVEL.”

PAULO GYNER

dos sindicatos estaduais da categoria com
parlamentares federais, como o deputado
fluminense Célio Borja, visando impedir
a aprovacao do projeto. Ao lado do presi-
dente do Sincor-SP, José Quirino de Car-
valho Tolentino, Gyner ia frequentemente
a Brasilia, para tentar convencer politicos
e governantes de que a proposicao seria
danosa para a profissao. Por fim, em face
do protesto dos sindicatos e parlamentares
aliados e do previsivel impacto social que a
aprovacao causaria, o governo decidiu reti-
rar o projeto da pauta do Congresso.

MIRIAN FICHTNER

“Foi uma grande vitéria. Aquele projeto nao
podia passar, porque acabaria com a nossa
profissdo, ja que os corretores ficariam de
fora do seguro de automoével”, orgulha-se
Gyner. Por conta da lideranca projetada na
mobilizacdo nacional contra o projeto, ele foi
o segundo presidente da entao recém-criada
Federacdo Nacional dos Corretores de
Seguros e de Capitalizacao (Fenacor), suce-
dendo no cargo o paulista Tolentino, de 1979 a
1982. Outra realizacao marcante do Sincor-RJ
sob a presidéncia de Gyner foi a organizacao
do | Congresso Nacional dos Corretores de
Seguros, em parceria com a federacao, em
outubro de 1978, no Hotel Gléria.

Campanha de filiacao — O fortalecimen-
to dos corretores como categoria profis-
sional nao os livrou, porém, de problemas
com as seguradoras na década de 1980.
“Existiam ainda incompatibilidades por
parte das companhias, que tinham certo
ranco e ndo valorizavam os corretores”,
recorda Nilson Garrido, que presidiu o
Sincor-RJ de 1987 a 1990. Ao assumir
o comando do sindicato, ele deflagrou
intensa campanha de sensibilizacdo dos
corretores para que se filiassem e, assim,
participassem do esforco de fortalecimen-
to da categoria e da entidade.

“Nosso obijetivo foi mostrar as seguradoras
que éramos uma classe forte que trabalha-
va para elas. Criamos equipes para visitar
os corretores e expandir o quadro de asso-
ciados e procuramos melhorar o relaciona-
mento com as companhias. Fomos fazen-
do com que o mercado respeitasse mais o
sindicato pelo peso que representavamos”,
lembra Garrido. “Para facilitar a comunica-
¢do, passamos a adotar no Rio a sigla Sin-
cor, que antes nao existia, € convencemos
sindicatos de outros estados a fazer o mes-
mo, para que demonstrassemos uniao”.

Outra bandeira do Sincor-RJ no fim da dé-
cada de 1980 era a reducao dos tributos

[0 ARQUIVO SINCOR-RJ

“PARA FACILITAR A
COMUNICACAO, PASSAMOS
A ADOTAR NO RIO A SIGLA

SINCOR, QUE ANTES NAO
EXISTIA, E CONVENCEMOS
SINDICATOS DE OUTROS
ESTADOS A FAZER O MESMO,
PARA QUE DEMONS-
TRASSEMOS UNIAO.”

NILSON GARRIDO

recolhidos pelos corretores. “Comegcamos a
trabalhar isso em Brasilia, com a Fenacor
e outros sindicatos, e passavamos trés dias
por semana I3, discutindo o problema com
parlamentares”, recorda Nilson Garrido.

No entanto, depois de lapidar um projeto
de lei que contemplava os anseios da cate-
goria, as alteragdes reconduziram o esfor¢o
a estaca zero. O problema s6 seria sanado
mais de duas décadas depois, em janeiro
de 2015, com a inclusdo dos corretores no
regime do Simples Nacional.
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Fenacor anuncia os vencedores
da primeira edicao

POR BIANCA ROCHA

Os 18 vencedores do Prémio Nacional
de Jornalismo em Seguros foram anun-
ciados pela Fenacor numa cerimonia
que aconteceu no Teatro Maison de
France, no Centro do Rio, no dia 30 de

novembro. A iniciativa € um reconhe-
cimento aos profissionais de imprensa
que ajudam a disseminar a cultura de
seguros no Brasil. Nesta primeira edicao,
o prémio recebeu 491 trabalhos inscri-
¢cdes em seis categorias (veja abaixo).

IMPRENSA ESPECIALIZADA

¢ 1°lugar - “Licdes de Mariana”,
de Aurora Guimaraes Ayres / Revista
Seguro Total (SP)

e 2°lugar - “O trabalho invisivel do cor-
retor de seguros”, de Hélio Marques /
Revista Crescimento Seguro (PR)

* 3°lugar — “Protecao Hibrida”,
de Camila Alcova / Revista
Cobertura (SP)

WEBJORNALISMO

* 1° lugar — “Proposta de plano de
saude popular cria polémica entre
defensores do SUS”, de Talita
Bedinelli / EL PAIS Brasil (SP)

e 2° lugar — “Setor de seguros esta ativo
frente as mudancas climaticas, mas
Brasil precisa acelerar o passo”,
de José Pedro Martins / Agéncia Social
de Noticias (SP)

¢ 3°lugar — “Exclusivo: Judicializacdo
de casos de agio pode abrir mercado

miliondrio para o Seguro Garantia”,
de Aline Bronzati / Agéncia Estado (SP)

Os trabalhos englobaram todos os ra-
mos de seguros. Os ganhadores recebe-
ram um total de R$ 270 mil em prémios,
respectivamente R$ 30 mil, RS 10 mil
e RS 5 mil, para o primeiro, segundo
e terceiro lugares de cada categoria. A
iniciativa teve o apoio institucional da
CNseg e da Escola Nacional de Seguros.

As reportagens passaram por avaliacao
na Comissao de Selecdo, que analisou os
trabalhos inscritos e indicou os dez melho-
res em cada categoria; e na Comissao de
Julgamento, formada por jornalistas, diri-
gentes de entidades e executivos do setor.

TELEVISAO

¢ 1°lugar — “Programa capacita jovens
de escolas publicas para mercado segura-
dor”, de Mariana Barros de Almeida /
TV Jornal - Noticias da Manha (PE)

e 2°lugar — “Rota de inseguranga: investi-
mentos para evitar roubos de cargas”,
de Luan Vosnhak / RICTV Record
Joinville — Jornal do Meio Dia (SO

¢ 3°Jugar — “Corretoras: As mulheres
e a ascensao da profissao no Brasil”,
de Nathalia Lopes / TV Pajugara (AD

RADIO

¢ 1°lugar — “Satide em primeiro
plano — Série Especial”, de Aiana Freitas /
Réadio BandNews FM (SP)

e 2°|ugar — “A questao da carga e o
mercado de seguro”, de Paulo César
de Oliveira / Jornal Bandnews Rio (RJ)

e 3°lugar — “Sem educacao financeira
para planejar o futuro, brasileiros sentem
na pele a falta de uma renda extra que
garanta mais tranquilidade na aposenta-
doria”, de Luiz Geraldo Teixeira / Radio
CBN Goiania (GO)

Na categoria Especial, os vencedores fo-
ram apontados por votacao direta pelo
aplicativo e site da Fenacor. O vencedor
recebeu o troféu Camilo Marina, além
de uma viagem de sete dias a ltalia, in-
cluindo passagem aérea, hospedagem e
o equivalente a mil euros.

“O seguro é um instrumento de inclusao

social e estabilidade econémica, que gera
mais de RS 800 bilhdes em reservas e 6%
do PIB nacional. Com o prémio, quere-
mos chamar a atencao da imprensa para
a importancia do setor”, disse Armando
Vergilio, presidente da Fenacor.

MIDIA IMPRESSA

e 1°lugar — “Lavouras protegidas
contra chuvas e trovoadas”,
de Carlos Manoel Guimaraes
Filho / Boletim Informativo do
Sistema FAEP (PR)

e 2°lugar — “Setor de seguros
vive momento aquecido em
fusoes e aquisicoes”, de Daniela
Meibak / Valor Econémico (SP)

e 3°lugar — “Remédio contra
o custo”, de Aline Scherer /
Revista Exame (SP)

PREMIO ESPECIAL —
CORRETOR DE SEGUROS

¢ 1°lugar — “Seguros”,
de Bruna de Oliveira / Correio
da Paraiba (PB)

 2°lugar — “Pela sobrevivéncia
das corretoras de seguros”,
de Elaine Lisboa / JCS (SP)

* 3°Jugar — “Especial 30 Anos
do Sincor-GQ", de Deire Assis /
Revista Sincor (GO)



martins+andrade

A gente protege o que
€ mais importante

para sua carreira: seus clientes.

Ofereca os beneficios do GBOEX aos seus clientes.

Para eles, é a oportunidade de contar com a Tradicdo, Solidez e Seguranca
de uma entidade com 103 anos de atuagdo.

Para vocé, a oportunidade de fechar bons negacios.

PARA VOCE <
| 5 Unidade de Negécios Rio de Janeiro
Campanhas de Incentivo®.

ﬁ Excelente comissionamento: Rua da Ajuda, 35 - Sobreloja 202 - Centro
Atendimento diferenciado; unrj@gboex.com.br
Treinamento individualizado. 21-25332411

J

(S5 PARA SEUS CLIENTES ~ Desqeils
@ ' @ Planosde Previdéncia e Seguro de Pessoas. G m
CAMPANHA MENSALIDADE PREMIADA
L3 Associado concorre a R$ 1.000,00 por més **

REDE D B N " . Previdéncia e Seguro de Pessoas
Diversos descontos para o seu cliente aproveitar
L a vida e ainda economizar. A protec¢do certa para os seus clientes.

Mensalidades Acessiveis e Facil Contratacao. 5 www.gboex.com.br | 0800.541.2483

L—‘

GBOEX - GREMIO BENEFICENTE - CNPJ 92.872.100/0001-26. *Consulte regulamento e vigéncia das campanhas. ** Consulte regulamento no Portal do Associado. Certificado de Autorizagio SEAE/MF n° 01/0303/2016




() SINCOR-RJ  PREVIDENCIA & SEGUROS * N° 652

Negdcios pela internet:
risco ou oportunidade?

Venda on-line

POR LUIZ LOURENCO

A comercializacdo de seguros por meio
eletronico é risco ou oportunidade?
Esse dilema que preocupa e, ao mes-
mo tempo, faz o corretor de seguros
sonhar com novas oportunidades, tem
dominado boa parte das discussdes no
mercado. A polémica aumentou com o
surgimento da Youse Seguros — forte-
mente combatida pelos corretores (veja
Editorial) — e, mais recentemente, a pu-
blicacdo de norma da Agéncia Nacional
de Saude Suplementar (ANS) regula-
mentando a comercializacdo de planos
de sadde pela Internet.

Nao por acaso, em eventos recen-
tes do setor, os painéis que trataram
dessa questao estiveram entre os que
mais atrairam a atencdo do publico.
Foi o que ocorreu, por exemplo, no
Conec, realizado em outubro, em Sao
Paulo. Na ocasiao, consultores, segu-
radores e dirigentes de empresas do
porte da IBM alertaram que o corre-
tor nao tem outra opcao. E preciso
oferecer diferenciais para atender a
uma nova geracao de clientes, que
nao gostam de conversar por telefone
e permanecem conectados a Internet
praticamente 24 horas por dia.

“Os consumidores mais jovens ja nas-
ceram com o celular na mao, fazendo
negécios pela Internet. O corretor nao
pode forca-los a falar com ele pelo te-
lefone”, advertiu o diretor de Canais

M Segundo o Google, 12 milhées de
pessoas acessam por més o buscador
do grupo a procura de informagoes
sobre seguros

Eletronicos na Porto Seguro, Rafael
Caetano, acrescentando que o profissio-
nal que esperar por isso vai se frustrar.

Nova realidade — O executivo alertou
ainda que é preciso mudar o foco e en-
tender a nova realidade nas relacoes de
consumo, reavaliando a postura pauta-
da na realizacdo de negdcios seguindo
0 padrao tradicional do “olho no olho”
e na relacdo de confianga, que perma-
nece, mas dentro de novos parametros.

Caetano citou, inclusive, pesquisa re-
cente da Porto Seguro segundo a qual
pessoas de até 39 anos ja estao o tem-
po todo conectadas e priorizam o au-
toatendimento. Contudo, esses consu-
midores ndo tém muito conhecimento
sobre o seguro. “E nesse cenario que

“AS PESQUISAS SINALIZAM
QUE OS INTERNAUTAS
JA ESTAO PROPENSOS

A CONTRATAR UMA
APOLICE DE SEGURO.
MAS E PRECISO CAPTAR
ESSA DEMANDA E
ESTAR PRESENTE NESSA
PRATELEIRA DIGITAL.”

GUILHERMO BRESSANE

entra o corretor, tendo como maior
desafio estar disponivel o tempo todo,
ter agilidade e usar uma comunicacao
objetiva”, acrescentou.

Empresas de renome internacional es-
tdo atentas a esse comportamento e
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influenciam diretamente os novos habitos.
Exemplo melhor é o Google, que acom-
panha as tendéncias através da analise das
buscas feitas pelos internautas. Segundo
o responsavel pela area de Financas da
empresa, Guilhermo Bressane, esse acom-
panhamento permitiu verificar que 12 mi-
Ihdes de pessoas acessam o buscador do
grupo a cada més a procura de informa-
cdes sobre seguros.

“As pesquisas sinalizam que os internautas
ja estdo propensos a contratar uma apélice
de seguro, o que deve ser levado em con-
ta pelos corretores. Mas é preciso analisar
como captar essa demanda e estar presen-
te de alguma forma nessa prateleira digi-
tal”, observou Bressane.

Outra dica importante veio do especialista
em seguros da IBM, Dino Draghy, que su-
geriu ao corretor de seguros: “E aconselha-
vel passar o maximo de informagdes pos-
sivel, independentemente do canal usado,
ao falar com o cliente, além de ter diferen-
ciais, agregar valor, personalizar o servico
e oferecer contelido no atendimento aos
jovens consumidores que nao querem falar
com ninguém.”

Falta conhecimento — Ja o diretor exe-
cutivo da corretora Minuto Seguros,
Marcelo Blay, assegurou que nao se pode
realizar uma venda de seguros 100%
on-line. “Clientes mais jovens tém pouco
conhecimento sobre o mercado, o que au-
menta a duracao das ligacdes recebidas no
atendimento off-line. Sdo necessarias até
cinco ligacdes e dez dias para se fechar o
contrato”, disse Blay, que & membro da Co-
missao de Tecnologia do Sincor-SP.

Entre os assuntos que geraram mais polé-
micas no mercado de seguros, ao longo
deste ano que termina, esta a estratégia de
marketing utilizada pela Youse — empresa
ligada a Caixa Seguros — para se apresentar
ao publico. Recheada de ataques aos corre-

“OS CONSUMIDORES
MAIS JOVENS JA NASCE-
RAM COM O CELULAR NA
MAO, FAZENDO NEGO-
ClOS PELA INTERNET. O
CORRETOR NAO PODE
FORCA-LOS A FALAR COM
ELE PELO TELEFONE.”

RAFAEL CAETANO

Venda on-line nao substitui a presencial

Publicada no dia 14 de novembro, a
Resolucao Normativa (RN) 413/16, da
ANS, que disciplina a comercializacao
de planos de satide pela internet, trou-
Xe apreensdo para os corretores de
seguros. Em comunicado, a agéncia
reguladora assegurou que as novas
regras trazem protecao para o consu-
midor e informou ainda que a venda
on-line sera facultativa e nao substitui
a presencial, ficando a critério do con-
sumidor a melhor forma de contratar
um plano de satde.

Mas nem todo o mundo esta cer-
to disso. O presidente do Sincor-RJ,

tores de seguros (classificados de “desneces-
sarios”) e promessas de vendas rapidas pela
Internet a precos mais baixos, essa estraté-
gia logo despertou reacdes das liderancas
da categoria e gerou uma reacao da propria
Susep, que divulgou comunicado em seu
site esclarecendo que a Youse nao tem auto-

Henrique Brandao, por exemplo, vé alguns
riscos nessa resolucao, principalmente por
nao assegurar um grau adequado de infor-
macdes para o consumidor. “O processo
de judicializacdo, que todos temem na sau-
de suplementar, podera até se aprofundar,
uma vez que consumidores insatisfeitos
poderao recorrer a Justica, alegando que
nao foram adequadamente informados
sobre seus direitos e obrigacdes”, adverte
Brandao.

Veja a integra da RN 413/16, publicada no
Diario Oficial da Unido: http://pesquisa.
in.gov.br/imprensa/jsp/visualiza/index.isp?
jornal=1&pagina=109&data=14/11/2016

rizacao definitiva para comercializar seguros.
No fim de novembro, a Fenacor chegou a
obter liminar da 10° Vara Federal do Rio de
Janeiro, que suspendeu as vendas de produ-
tos pela Youse. Mas, essa liminar foi cassada
poucos dias depois. A disputa na Justica vai
prosseguir por algum tempo.

@ DIVULGACAO
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restamista

Menos inadimpléncia e mais
oportunidades para corretores

Seguro
P

POR CICA GUEDES

O dicionario ensina que prestamista é
um substantivo de dois géneros, que
se refere a individuos que emprestam
dinheiro a juros, ou ainda aqueles que
compram a prestacdes. No mercado
de seguros, o termo se refere a uma
modalidade que integra o ramo de
pessoas e tem como objetivo garantir
a quitacao de uma divida, caso ocorra
morte, invalidez ou mesmo o desem-
prego involuntario de quem contraiu
aquela obrigacao.

O seguro prestamista é contratado
por empresas que oferecem crédito,
empréstimos e financiamentos ao
consumidor. Com isso, essas empre-
sas minimizam o risco de inadimplén-
cia, podendo inclusive operar com
taxas de juros mais baixas gracas a
garantia. Para o consumidor, o segu-
ro oferece a tranquilidade de saber
que a divida podera ser quitada caso
ocorra algum problema — e pode evi-
tar que o bem adquirido tenha que
ser devolvido. Até mesmo aquela so-
nhada viagem de férias, que foi finan-
ciada, pode ser garantida com essa
modalidade de seguros.

Os consumidores devem ficar atentos
as condicoes do seguro ao dividir em
prestacdes o valor do bem que esta
adquirindo, ao contrair um emprésti-
mo ou fazer um financiamento banca-

“O CORRETOR BEM PRE-
PARADO PODE PROPICIAR
AS EMPRESAS SOLUCOES

COMPLETAS DE PROTE-

CAO, IDENTIFICANDO

NECESSIDADES E OFERE-

CENDO OPCOES PARA

GARANTIR O PATRIMO-

NIO, A OPERACAO OU O
FATURAMENTO.”

ERICO MELO

rio. Ja as grandes redes varejistas e 0s
grandes bancos descobriram um filao
que lhes garante menos preocupacoes
e mais rentabilidade.

“O seguro prestamista € um segmento
muito interessante, mas por enquanto

apenas para os bancos e grandes re-
des varejistas. Para o corretor, as opor-
tunidades comerciais oferecidas ainda
sd0 muito restritas, por causa desses
volumes concentrados em poucos es-
tabelecimentos”, afirma o presidente
do Sincor RJ, Henrique Brandao.

Relevancia — Nestes tempos em que
a taxa de desemprego continua giran-
do ao redor dos 12% e as perspectivas
nao sao muito animadoras a curto pra-
Z0, 0 seguro prestamista ganhou rele-
vancia pelo angulo dos sinistros, que,
de acordo com a Susep, alcangaram
o montante de R$ 1.064.501.360, de
janeiro a setembro deste ano — acrés-
cimo de 27% em relacdo ao mesmo
periodo do ano passado, quando o va-
lor dos sinistros no seguro prestamista
foi de RS 838.406.153. Ja os prémios
diretos tiveram queda de 8,7% no
mesmo periodo, em comparacao a
2015: cairam de RS 6.012.211.476 para
RS 5.491.949.647.

Para o diretor da Fenacor Erico Melo,
também presidente do Sincor-SE, os
dados da Susep sao uma fotografia do
momento por que passa O pais, mas
0s corretores devem estar atentos as
possibilidades que o seguro presta-
mista oferece, na retomada do cresci-
mento econémico.

“Trata-se de um seguro que depende
muito do momento econémico e do
consumo. Em tempos de crescimento
na economia e de uma oferta de cré-



dito abundante é natural que os ndimeros
evoluam atrelados a esse crescimento. Ja
no momento atual, com a queda no con-
sumo, os nimeros também foram afeta-
dos. Os sinistros sao o reflexo do aumento
do desemprego e do momento desfavo-
ravel por que passa a economia nacional,
mas com a retomada do crescimento os
ndmeros voltardo aos patamares anterio-
res”, afirma Melo.

O presidente do Sincor RJ, Henrique
Brandao, também enxerga possibilidade
de ganhos para os corretores, desde que
eles consigam focar em pequenas lojas
e redes varejistas de médio porte, que
atuem de forma regionalizada.

“Ha boas oportunidades nesse seg-
mento para os corretores do interior
do pais, mas é preciso trabalhar junto
ao pequeno comércio, estar atento aos
supermercados locais, ou pequenas ca-
deias regionais. Ha um mercado muito
interessante a ser explorado fora dos
grandes centros urbanos, afinal o Brasil
tem quase 5.600 municipios. Mas, para
isso, as seguradoras também tém que
oferecer possibilidades de prestamista
em menor escala”, ressalta.

Visao ampla — O diretor da Fenacor
destaca que os corretores de seguros
devem estar capacitados para ter uma
visao ampla de cada negoécio. “O cor-
retor bem preparado pode propiciar as
empresas solucdes completas de pro-
tecao, identificando as necessidades e
apresentando as melhores opcoes, seja

[O) ARQUIVO Pas

M Livre das contas. O sequro oferece a tranquilidade de saber que a divida sera quitada,
caso ocorra algum problema, e pode evitar a devolucdo do bem adquirido

para garantir o patriménio, a operacao
ou o faturamento, como €& o caso do se-
guro prestamista”, diz Erico Melo.

De acordo com os dados divulgados
pela FenaPrevi no balanco do més de
agosto, o seguro prestamista é a se-
gunda maior carteira do segmento de
seguros de Pessoas, e teve retracao
de 0,95% em relacao ao mesmo més
de 2015, com prémios de RS 619,32
milhdes, enquanto o segmento de pes-
soas como um todo registrou RS 2,69
bilhdes em prémios, resultado 12,08%
superior aos R$ 2,40 bilhdes verificados
no mesmo més do ano anterior.

A questao conjuntural, huma situacao
de retracdo do crédito e menor pro-
pensao ao consumo, no entanto, nao
é empecilho para que os corretores de
seguros estejam atentos a todas as pos-
sibilidades de protecao que podem ser
ofertadas aos clientes.

“O sucesso no mercado, assim como
em praticamente tudo na vida, depende

“HA BOAS OPORTUNIDA-
DES NESSE SEGMENTO
PARA OS CORRETORES DO
INTERIOR DO PAIS, MAS
E PRECISO TRABALHAR
JUNTO AO PEQUENO
COMERCIO, ESTAR ATEN-
TO AOS SUPERMERCADOS
LOCAIS OU PEQUENAS
CADEIAS REGIONAIS.”

HENRIQUE BRANDAO

basicamente de estar preparado, atento
as possibilidades e ter as parcerias que
possibilitem o acesso aos produtos que
atendam as necessidades dos clientes,
contribuindo para deixa-los mais protegi-
dos e ainda aumentar o mix de produtos
e maximizar os ganhos”, diz Melo.
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Responsabilidade solidaria,
segundo o CDC

Esta secao mais uma vez traz para dis-
cussao a responsabilidade solidaria en-
tre corretor de seguros e seguradora,
através do julgado Agint no Agravo em
Recurso Especial N° 945.694. O objeto
do referido processo é a negativa pela
seguradora de indenizacao de seguro
de incéndio no imével de um segurado,
pessoa juridica, sociedade anonima, si-
tuado em determinado nimero da rua
indicada na apdlice.

Em contestacdo, a seguradora argu-
mentou que o imoével descrito na ap6-
lice se situava na mesma rua, contudo,
em outro namero, e contestou tam-
bém a aplicacdo do Codigo de Defesa
do Consumidor para pessoa juridica,
como era o caso do segurado, uma
vez que nao houve comprovacao exa-
ta dos prejuizos e que o corretor de
seguros ndo havia procedido a altera-
¢ao do bem segurado.

A empresa autora/segurada ganhou
em 1% Instancia de maneira parcial
e, em 2° Instancia, teve acrescido seu
ganho para indenizacao integral. Nao
ha descricdo no acérdao sobre o por-
qué da auséncia da alteracao, mas é
sempre bom lembrar que o servico
prestado pelo corretor de seguros so-
mente sera irretocavel quando o pre-
enchimento da proposta ou endosso
também estiver irretocavel.

O processo chegou ao STJ. Com relacao
ao segurado ser pessoa juridica, afir-
mou o Ministro Relator Marco Aurélio
Bellizze, da 3% Turma, que ja esta paci-
ficado na Corte Superior: “(..) A pessoa

“O SERVICO PRESTADO
PELO CORRETOR DE
SEGUROS SOMENTE SERA
IRRETOCAVEL QUANDO
O PREENCHIMENTO DA
PROPOSTA OU ENDOSSO
TAMBEM ESTIVER
IRRETOCAVEL.”

juridica que firma contrato de segu-
ro visando a protecao de seu proprio
patrimonio é considerada destinataria
final dos servicos securitarios, incidin-
do, assim, em seu favor, as normas do
Codigo de Defesa do Consumidor (..),
conforme REsp. 1473828/RJ, Rel. Min.
Moura Ribeiro, Terceira Turma, julgado
em 27/10/2015, DJe 05/11/2015.

Afirmou ainda que “(...) quanto a in-
devida responsabilizacdo da segura-
dora por ato do corretor, a jurispru-

(Ol ARQUIVO PESSOAL

déncia deste Sodalicio se firmou no
sentido de que, nos termos do CDC,
configura-se uma cadeia de forneci-
mento entre seguradora e corretor,
tendo em vista que este intermedia o
negoécio perante aquela e o consumi-
dor, devendo ser aplicado o sistema
protecionista a parte vulneravel.

Destacou ainda que “os eventuais
equivocos praticados pelo corretor
podem ser imputados a seguradora
ante a responsabilidade solidaria, sen-
do inadmissivel a penalizacdo da parte
vulneravel da relacdo juridica por fa-
Ihas a ele ndo imputaveis.” Vale desta-
car que toda essa argumentacao juridi-
ca tem como Unico intuito a protecao
do consumidor que nao deve suportar
as ilicitudes decorrentes.

Por fim, mesmo tendo trazido ao
acoérdao a responsabilidade solidaria
existente entre corretor de seguros e
seguradora, o Ministro consignou que
“0 acérdao recorrido consignou que ha
documentacao farta para provar que a
seguradora tinha conhecimento de que
o imével segurado era o de numero
226, tendo em vista as exaustivas co-
municacdes ocorridas entre as partes,
de forma verbal ou escrita, inclusive
com o envio de solicitacdo do endosso
e da alteracdo da apdlice pelo corretor.”

Ruth Maria Honério

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

Fonte de consulta: Publicacées On-line
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A seguradora global de confianca

7

€ ate para seu carre,

malfeita, cunhado desastrado ou até aque
Mas, se'tem MAPFRE Residencial,
cobertura completa contra roubos e acide

Fale com seu corretor e

www.mapfre.com.br

“._O inesperado mora em nossas casas.
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Vamos com
tudo em 2017/!

As assessorias da Aconseg-RJ vao fa-
zer a diferenca no mercado de segu-
ros, em 2017. Para retratar esta nova
fase operamos mudancgas importan-
tes. Fortalecemos e modernizamos
nossa marca e adotamos um novo
padrao visual para o site e a revista.
Para alavancar ainda mais a produ-
cao, estamos fazendo um trabalho
forte de aproximacao com os corre-
tores de seguros através de e-mail
marketing, facebook e whatsapp,
além da campanha inédita “corretor
certo”, que da visibilidade e valoriza
o trabalho do profissional.

Enxugamos o nimero de seguradoras
parceiras, para melhorar nosso aten-
dimento ao corretor, vamos focar em
treinamento de produtos e técnicas de
venda para nossos corretores, e levar
informacdes sobre a historia das se-
guradoras parceiras da Aconseg-RJ.
Entendemos que é fundamental para
o corretor obter este conhecimento
para que no ato da venda possa expli-
car tudo sobre a seguradora parceira,
fortalecendo sua estratégia comercial,
visando atrair novos clientes.

O ano de 2016, marcado por instabi-
lidades econdmicas e politicas, nos re-
servou fortes emocdes: o pais enfrenta
uma grave crise financeira e os esta-
dos também passam por grandes di-
ficuldades de caixa. O pais contabiliza
12 milhdes de desempregados.

O maior partido de esquerda da
Ameérica do Sul saiu bem menor das
urnas, apo6s envolvimento no escan-

dalo da Petrobras. Ocorreu um novo
impeachment de um presidente da
Republica, a Lava-Jato colocou na ca-
deia a maioria dos grandes emprei-
teiros brasileiros e politicos de gran-
de influéncia. Pelo visto, muita gente
gradda ainda sera envolvida.

A economia esta dando sinais de lenta
recuperacao, o que nos alivia, pois ao
menos parou de desacelerar. Vamos,
mais uma vez, dar a volta por cima. E
na politica, esperamos que o presiden-
te tenha articulacao e sincronia com o
Congresso, para aprovar algumas me-
didas importantes, como a PEC do Teto
dos Gastos e a reforma da Previdéncia.

Com estes acontecimentos, o Brasil
comeca a reverter positivamente sua
imagem no mundo, demonstrando a
solidez da nossa democracia e a in-
dependéncia das instituicdes, como o
Ministério Pablico, a Justica Federal e
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a Policia Federal. Um fator fundamen-
tal para a retomada dos investimentos
estrangeiros no pais.

O mercado de seguros, como em ou-
tras ocasides, surpreende mais uma
vez. O setor fechou o 1° semestre de
2016 com um crescimento de 6,4%,
embora o seguro de Automoével tenha
encolhido 3,2%, influenciado pela que-
da de 25,1% nas vendas de veiculos
novos no mesmo periodo. Cerca de
809% dos veiculos segurados sao novos.

Com relacao as seguradoras, tivemos
um dissabor com a liquidacao extraju-
dicial da Nobre, que causou prejuizos
financeiros aos segurados, oficinas,
corretores e assessorias. E necessario
um aperfeicoamento do sistema de
controle das seguradoras pelo 6rgao
fiscalizador oficial, para coibir, em tem-
po habil, a venda de apdlices e nao
causar tantos prejuizos a sociedade.

E hora de todos nés brasileiros arre-
gacarmos as mangas e trabalharmos
duro para reverter o quadro econémi-
co. N6s da Aconseg-RJ faremos a nos-
sa parte com inteligéncia, tecnologia,
vigor e, principalmente, com muita
energia, valorizando nossos parceiros.

Desejamos a todos um Feliz Natal e
um Feliz Ano Novo!

Luiz Philipe Baeta Neves

Presidente da Aconseg-RJ

A responsabilidade pelo contetido desta
coluna € da assessoria da Aconseg-RJ
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Espaco do Corretor
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Colocadas em pratica no inicio de 2015, as
acoes sociais organizadas pelo Sincor-RJ

tém contado com a participacao efetiva

dos corretores e ajudado muitos abrigos e
instituicoes do Rio e de outros municipios do
estado. Até agora foram seis acdes, segundo
a gerente do Sindicato Cintia Arruda. “Muitos
corretores se sensibilizaram com a iniciativa
e nos ajudaram com grandes doagdes, que
vao de chupetas e mamadeiras para ONGs a
cobertores para campanhas de inverno”.

Entre as instituicdes que recebem doagdes do Sincor-RJ
estao o Lar da Crianga Padre Franz Neumair, que cuida
dos pequenos abandonadas, e o Lar de Frei Luiz, um
espaco de ajuda aos mais necessitados, que abriga
creche para criancas de comunidades. Segundo Cintia,
as acdes do Sindicato estao dando oportunidade para
quem acredita no potencial de ajudar o préximo. “Muitas
pessoas querem ajudar e ndo sabem como. Oferecemos
ao corretor a chance de contribuir e suprir a caréncia

de quem precisa. Geralmente, trocamos os convites de
eventos por uma doacao”.

Eventos e cursos em 2016

O ano de 2016 destacou-se pelo
grande ndmero de eventos e
cursos oferecidos pelo Sincor-RJ.
Os corretores participaram de
palestras sobre temas da atualidade,
treinamentos em parceria com
seguradoras e integrantes da
Funenseg e cafés da manha com
autoridades do mercado. A grade
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de programacdes comecou em
janeiro, com a inauguracao do
Centro Automotivo Porto Seguro. Em
marco, as palestras versaram sobre
assuntos contabeis e tributarios, e
ainda foi organizado um almogo em
homenagem ao Dia Internacional da
Mulher. O almoco do Dia das Maes
marcou o més de maio.
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Os seguros de auto, consércio,
aluguel e financeiro foram temas
de treinamentos que ocorreram em
julho. Em agosto, o destaque ficou
com o almoco do Dia dos Pais e

o café da manha com a presenca
dos presidentes do Sincor-RJ,
Henrique Brandao, e da Fenacor,
Armando Vergilio. Em setembro,
o Il Debate Lagos agitou Cabo
Frio e outubro foi marcado pelo

ARQUIVO P&S

jantar em comemoracao ao Dia dos
@ Corretores e o VI Enconseg, dois
dos mais importantes eventos do
calendario. “Capacitar o corretor
para que ele entenda bem os
ramos em que trabalha é um dos
objetivos do Sindicato ao oferecer
essa grade de palestras e de
treinamentos”, afirma o diretor
social do Sincor-RJ, Nilo Rocha.

3505-5900,



No dia 21 de novembro, foi comemorado
o aniversario de 50 anos da Susep,

na sede do Banco Central, no Rio.

O presidente da Escola Nacional de
Seguros (ENS), Robert Bittar, participou
da mesa solene, composta também pelo
superintendente da Susep, Joaquim
Mendanha, pela superintendente de
Administracao do Ministério da Fazenda,
Maria Angela Carnaval, pelo deputado
federal Lucas Vergilio e pelos presidentes
da Fenacor, Armando Vergilio, e da
CNseg, Marcio Coriolano.

Em seu pronunciamento, Robert

Bittar lembrou que a Susep foi uma
das instituidoras da ENS e destacou
a harmonia entre as duas entidades.

I O presidente da ENS, Robert Bittar, entregou placa ao superintendente da Susep,
Joaquim Mendanha, em homenagem aos 50 anos da autarquia

“Sempre tivemos uma relacao sinérgica
de colaboracao”. Em seguida, Bittar
entregou a Mendanha placa alusiva ao
cinquentenario.

Um dos momentos especiais da
celebracao foi o lancamento do selo
comemorativo dos Correios pelos 50

anos da autarquia. O evento também

foi marcado pelo lancamento dos guias

e cartilhas de orientacao ao consumidor
de seguros, previdéncia complementar
aberta e capitalizacao, e pela premiacao
do concurso cultural “Minha Vida Mais
Segura”, promovido pela Susep e CNseg.

Noite animada no late Clube

O jantar em comemoracao ao
Dia do Corretor, organizado dia
21 de outubro, contou com 1.188
participantes — niimero maior do
que o contabilizado no evento do
ano passado. O Sindicato acredita
que o aumento da adesao dos
corretores ocorreu em funcdo do
local do evento: o late Clube. Nas
duas edicoes anteriores, o jantar
foi organizado na churrascaria
Fogo de Chao.

Além do cardapio saboroso do buffet, o evento contou com
sorteios de brindes especiais oferecidos pelas seguradoras e pelo
Sinsec-RJ, como choppeiras, fins de semana com tudo pago na
Bahia, Cabo Frio e Teresépolis, tablets, notebooks, televisores e

www.sincor-rj.org.br.

bicicletas. O ponto alto da noite foi o sorteio de um carro zero km
oferecido pela Amil. “Fechamos 2016 com chave de ouro e ja
estamos nos preparando para as comemoracdes do préximo
ano”, ressalta o diretor social do Sincor-RJ, Nilo Rocha.

ROSANE BEKIERMAN

ARQUIVO P&S
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SulAmérica e
ZAP: parceria

Os corretores da SulAmérica tém
mais um argumento de venda
junto as imobiliarias para ofertar o
Garantia de Aluguel. Agora, eles
ganham vantagens exclusivas ao
anunciar no ZAP Iméveis o produto
da seguradora. Nesta parceria
promocional, os andncios que
oferecem o seguro como op¢ao de
garantia para fechar o contrato de
locacao recebem um selo especial,
mais destaque no site e, caso o
servico seja utilizado na locacao,

a imobiliaria ganha desconto em
andncios. A parceria aumenta as
chances de a imobiliaria alugar o
imoével anunciado com rapidez e
facilita ainda mais, para o corretor, a
aceitacao do servico.

Carta verde

Os dlientes do Grupo Bradesco
Seguros — cujo veiculo tenha

apoélice do Bradesco Seguro Auto
em vigor — que viajarem para os
paises do Mercosul (Chile, Argentina,
Paraguai e Uruguai), contam agora
com o Seguro Carta Verde, de
forma gratuita. A Carta Verde é um
seguro obrigatoério para veiculos
brasileiros que ingressam em paises
do Mercosul. O objetivo é proteger
terceiros afetados por acidentes de
transito, no periodo da viagem. O
segurado pode solicita-la por meio
de seu corretor ou entrar em contato
com a empresa nos telefones 4004-
2757 ou 0800 701 2757, digitar a
opcao 2 (automovel) e, em seguida,
a opcao 4 (informacdes).

Diferenga salarial
entre géneros

O salario médio das mulheres no setor de
seguros corresponde a 72% dos ganhos obtidos
pelos homens. Nas seguradoras, eles recebem
salario médio de RS 5.371 e elas, RS 3.858.

Os numeros fazem parte do segundo estudo
Mulheres no Mercado de Seguros no Brasil,
divulgado pela Escola Nacional de Seguros, em
outubro. O estudo foi coordenado pela diretora
de Ensino Técnico, Maria Helena Monteiro, e
pelo economista e consultor Francisco Galiza.

Atendimento nos Jogos Olimpicos

A Mondial Assistance divulgou o
balanco das acées de assisténcia
realizadas no Rio de Janeiro durante
a Olimpiada. O uso de guincho, em
decorréncia de colisbes ou panes
mecanicas, foi o principal motivo de
chamados de emergéncia, somando
1.257 casos atendidos. A empresa
prestou ainda assisténcia para mais de

1mil ocorréncias que necessitaram de
reparos mecanicos, além de servicos
como chaveiro e disponibilizacao

de taxis. No segmento de seguro
viagem, a empresa, que no Brasil &
representante da Allianz Seguros,
registrou seis ocorréncias médicas. Ao
todo, foram mais de 2,4 mil servicos
de assisténcias 24 horas.

Seguros
para pets

A Sompo Seguros S.A., empresa do Grupo Sompo Holdings, lancou um
produto para atender as clinicas veterinarias, pet shops, hotéis de animais

ou empresas que exercam mais de uma dessas atividades. O novo seguro

foi desenvolvido com base em estudos desse mercado e conta com diversas
coberturas adicionais, como as de RC que abrangem servicos de banho e tosa,

dog walker, taxi dog e hotel pet.

[} ArauIvO Pas
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Fiador Facill.

Um otimo negocio
para voce e para
seus clientes.

Com Fiador Facil, seu cliente nao precisa de cheque-caugcao nem de fiador.

E com apenas um pagamento, garante a locagéao do imdvel 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
Ou com a nossa equipe através do e-mail:

21 323ra0d . FIADOR FACIL

ESPECIALISTA NO QUE TEM VALOR PRA VOCE.

icatuseguros.com.br Icalu ‘




E tempo de ser feliz, é tempo de celebrar!

Chegou a época mais magica do ano. Aquela em que reunimos as pessoas que mais amamos, que
reencontramos velhos amigos e brindamos as 365 novas oportunidades que estao por vir. Por isso,
aproveite todo esse encanto para agradecer as suas realizacoes, mentalizar os seus sonhos e recarregar
as suas energias para novos desafios.

A Amil deseja a vocé um final de ano repleto de amor, alegrias, salde, unido e lembrancas inesqueciveis.
Que, no ano de 2017, possamos estar juntos em todas as conquistas.

Muito obrigada por tudo.

Boas festas!

Ami

amil.com.br




