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Editorial 3

Acabou o primeiro semestre e um clima de preocupação está no 
ar. A economia brasileira não decolou como se esperava. Pelo con-
trário.  Alguns índices apontam que a economia está parada e isso 
coloca os agentes econômicos em posição de alerta. 

O desemprego voltou a subir e a previsão de crescimento no País 
em 2018 começou a cair. A greve dos caminhoneiros e a alta do dó-
lar elevaram expectativas para a inflação. Analistas não descartam 
a possibilidade de que se a taxa de câmbio continuar subindo, o 
Banco Central volte a elevar a Selic. E para ajudar, a instabilidade 
política e o fato de os principais candidatos à presidência não darem 
sinais de que possuem um projeto para o país, dão indícios de que 
os problemas ainda estarão presentes por algum tempo. 

Com a piora das condi-
ções financeiras no País e 
com a greve dos caminho-
neiros, em maio, o Banco 
Central reduziu sua esti-
mativa para o crescimento 
da economia em 2018. No 
Relatório Trimestral de In-
flação (RTI) feito pela ins-
tituição, a projeção feita é 
de que o Produto Interno 
Bruto (PIB) tenha alta de 
apenas 1,6% para o este 
ano. A expectativa anterior, informada em março, era de avanço 
de 2,6%.

No mercado de seguros, pesquisa do ICSS, que apura o grau de 
confiança de corretores, seguradores e resseguradores, feita pelo 
consultor Francisco Galiza, pelo segundo mês seguido, o setor de 
seguros continuou pessimista em termos econômicos. Apesar do se-
tor apresentar bons resultados, os fatores externos não ajudam: alto 
índice de desemprego e baixa produtividade afetam a todos.  As 
previsões das companhias seguradoras é de que o segundo semestre 
seja menos favorável, sobretudo em termos de lucratividade nos ne-
gócios e da economia do país, quando comparado à realidade atual.

Boa leitura!
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Nova seção da revista Seguro Total 
que vai trazer opinião de corretores 

sobre assunto específico.

Como as corretoras de seguros 
estão fazendo para inovar 

processos e aumentar ganhos

A judicialização é um assunto polêmico no 
setor de saúde suplementar e pede atenção 
de todos os envolvidos.
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A ESSOR Seguradora fecha 
parceria com a ASAS Insurance 
e passa a oferecer “Seguros Pa-
trimoniais – Riscos Especiais”.  
O produto tem como foco aten-
der as atividades e ocupações 
de aceitação restrita no país. O 
seguro, que é Compreensivo, 
conta com mais de 50 tipos de 
coberturas, com Limite Máximo 
de Garantia (LMG) de até R$ 40 
milhões, independente do valor 
em risco (VR). “Vamos atender 
segmentos como Indústria, Co-
mércio, Prestação de Serviços e 
Armazenagem, prezando sem-
pre por soluções individualiza-
das, ou seja, apólices formatadas 
de acordo com a necessidade de 

Essor e Asas oferecem riscos patrimoniais 

Unimed faz congresso 
cacional em SP

cada cliente”, explica Marcelo 
Assumpção, CEO da ASAS, ao 
lado de Fabio Pinho, CEO da 
ESSOR.  Pinho destaca que, en-

tre as preocupações das duas 
empresas, está a apresentação 
de clausulado simples e de fácil 
compreensão.

Placa comemorativa marca parceria entre empresas

O Congresso Nacional Unimed de Gestão em 
Saúde reuniu mais de mil pessoas, entre lideranças 
e profissionais do Sistema Unimed. O evento abor-
dou temas relacionados à Atenção à Saúde, Recur-
sos Próprios, Tecnologia da  Informação, Regulação 
e Auditoria, além de plenárias sobre o  futuro do 
setor de saúde suplementar. Também houve uma 
feira de negócios e exposição de painéis digitais com 
cases de Unimeds locais em diversas áreas. “O Con-
gresso foi um excelente momento para trocar expe-
riências dentro  do Sistema Unimed e de se atualizar 
sobre os temas mais importantes no  setor de saúde 
suplementar. Oportunidades como essa fortalecem 
a  Unimed e contribuem com mais assertividade na 
gestão autônoma das cooperativas”, disse o presi-
dente da Unimed do Brasil, Orestes Pullin.
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A combinação da piora do ce-
nário externo com incertezas so-
bre o cenário interno levaram o 
Grupo de Conjuntura do Instituto 
de Pesquisa Econômica Aplica-
da (Ipea) a revisar algumas das 
projeções macroeconômicas para 
2018 e 2019. A previsão para o 
crescimento do produto interno 
bruto (PIB) – o conjunto das rique-
zas do país – foi reduzida de 3% 
para 1,7%. A Visão Geral projeta 
uma inflação (IPCA) de 4,20% em 
2018 e 4,30% em 2019. Segundo 
estudo da entidade, “a retomada 
de uma trajetória de crescimento 
sustentado no país depende de 
forma crucial do equacionamen-
to do desequilíbrio estrutural das 
contas públicas, o que só poderá 
ser alcançado mediante a aprova-
ção de reformas importantes no 

Ipea diz que Brasil cresce 1,7% em 2018

Congresso Nacional – dentre as 
quais a reforma previdenciária. 
Enquanto esta questão não for sa-
nada, a economia brasileira conti-

nuará vulnerável a vários tipos de 
choques externos e domésticos, 
devendo apresentar crescimento 
baixo e volátil.
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Com objetivo de qualificar 
e preparar o futuro gestor da 
Vieira Corretora de Seguros, o 
corretor especialista em Garan-
tias Locatícias e em apólices li-
gadas ao mercado imobiliário, 
Fernando Vieira inscreveu seu 
filho, Fernando Alves Vieira, 
de 15 anos no ”Curso Básico de 
Seguros”. De acordo com Fer-
nando Vieira, a sucessão em-

Sucessão planejada
presarial da Vieira Corretora 
de Seguros já consta no Plane-
jamento Estratégico da empre-
sa, tendo como foco principal a 
qualificação agregada ao futu-
ro do negócio. “Para planejar 
a continuidade da corretora, 
manter o relacionamento cada 
vez mais próximo com as segu-
radoras e com os segurados é 
fundamental”, disse Vieira.

Terra Brasis no prêmio “Trading Risk Awards” 
A Terra Brasis Resseguros e 

AlphaCat Managers foram no-
meados finalistas no prêmio 
“Trading Risk Awards – Non 
Life Transation of the Year” pela 
emissão do ILS (Instrumento Li-
gado a Seguro) Alpha Terra Va-

lidus I. A premiação “Trading 
Risk Awards” reconhece os par-
ticipantes do mercado de ILS, 
com abrangência global, desta-
cando o verdadeiro valor de pro-
teções a riscos diversificados, co-
operando para o crescimento da 

indústria (res)seguradora. O ILS 
Alpha Terra Validus I, listado na 
bolsa de Bermudas, é o primeiro 
patrocinado por uma ressegura-
dora brasileira e que tem como 
cobertura eventos catastróficos 
Brasileiros e Latino-Americanos.

Fernando Vieira prepara futuro gestor

Entender melhor as novas tecnologias e de que 
forma o corretor pode usá-las ao seu favor no dia 
a dia. São com base nesses objetivos que a Argo 
Seguros lançou a websérie “Dicas Digitais Argo 
Seguros”, que terá oito capítulos e apresentação 

de Roberto Uhl, geren-
te de Canais Digitais da 
companhia. Entre os te-
mas abordados estarão 
as principais terminolo-
gias digitais (Big Data, 
Inteligência Artificial, 
Bots e Blockchain); di-
ferenças entre o meio 
digital e as Insurtechs; e 
as próximas tendências 
do segmento. https://
www.youtube .com/
watch?v=1jPPr6Yiuts.

Argo Seguros oferece 
dicas digitais

A Federação Nacional das Empresas de Resse-

guros (Fenaber) apresentou um parecer jurídico 

à Susep solicitando que as operadoras de planos 

de saúde, bem como os fundos de pensão, possam 

contratar resseguros. “Estamos aguardando o po-

sicionamento da Susep. Já falamos, também, com a 

ANS, que concorda com o nosso pleito em relação 

às operadoras dos planos de saúde que, hoje, não 

podem comprar resseguro diretamente”, explicou 

o presidente da Fenaber, Paulo Pereira, em entre-

vista para o portal do SindSeg/SP. Ele acrescentou 

que a Fenaber negocia dois projetos que têm o ob-

jetivo de ampliar a abrangência da atuação das res-

seguradoras no mercado brasileiro.

Susep estuda 
resseguro na saúde 

e fundos de pensão
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apoia redução de pagamento de    

SINISTROS SUSPEITOS
Auditorias internas e comunicação de fraudes 
contribuem para avanço da cultura ética no ambiente corporativo

Há alguns anos muitas em-
presas passaram a adotar algu-
mas ferramentas de controle in-
terno. Um dos grandes desafios 
do mercado segurador mundial 
é padronizar as regras contábeis. 
O gerenciamento de dados, audi-

torias e outras ações ajudam se-
guradoras a reduzir pagamentos 
em sinistros suspeitos de fraude 
que superam R$ 3 bi ano. Para a 
advogada Chiavelli Falavigno, 
coordenadora da área criminal 
do Franco Advogados, a adoção 
de política de compliance é um 
dos mecanismos importantes 
para redução significativa do pa-
gamento de sinistros suspeitos 
no mercado de seguros. Segundo 
ela, os sinistros suspeitos repre-
sentam mais de 10% do total de 
R$ 28 bilhões pagos no ano pelas 
seguradoras. (imagem: Chiavelli 
Falavigno - Franco Advogados.
jpg – legenda: Chiavelli Falavig-
no, do Franco Advogados)

Para João Marcelo dos San-
tos, presidente da Academia 

Nacional de Seguros e Pre-
vidência (ANSP) essa dis-

cussão é importante, pois 
“a responsabilidade das 

empresas pela imple-
mentação de controles 

em geral deixou de 
ser uma preocupa-

ção somente de 
mercados tipi-

camente regu-
lados, como 

é o caso do seguro e do sistema 
financeiro. Tal responsabilidade, 
conjugada com os novos riscos 
criminais e decorrentes da lei 
anticorrupção, é um elemento 
fundamental nos riscos a serem 
segurados e gerenciados pelas 
seguradoras”, afirma.

A sócia do Franco Advoga-
dos entende que a política de 
compliance, o gerenciamento 
de dados, auditorias internas 
e a comunicação de fraudes a 
autoridades públicas são indis-
pensáveis para contribuir com 
o avanço da cultura ética dentro 
do ambiente corporativo. “Preci-
samos mudar a forma de pensar 
e como agimos em relação à le-
gislação para criar um novo am-
biente, não apenas no segmento, 
mas na política e demais setores 
da nossa sociedade“.

Chiavelli alerta que as segura-
doras podem, por meio de medi-
das de compliance, diminuir os ris-
cos e danos causados por sinistros 
suspeitos ou fraudulentos. “Além 
de aumentar a confiabilidade do 
setor, essas medidas diminuem os 
prejuízos causados aos próprios se-
gurados que agem de acordo com 
a regulação”, finalizou.
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Como a tecnologia ajuda 
no dia a dia da sua corretora?
O corretor de seguros está sempre em busca da melhor maneira 
de cuidar dos clientes e fazer uma boa administração da sua 
corretora. A tecnologia pode ser uma aliada. Saiba o que três 
corretores pensam sobre o  assunto.

“A tecnologia impactou diversos setores da indústria e serviços e 
agora começa chegar de forma contundente no mercado de seguros. 
Pesquisa recente constatou que 64% da população brasileira nunca 
foi abordada por um corretor de seguros. Seguindo o que aconteceu e 
cada vez mais vem ocorrendo em mercados maduros, diversas segu-
radoras aqui estão investindo para melhorar seus negócios e tornar 
a experiência do cliente mais fácil e amigável, além de terem muito 
clara a necessidade de precificar melhor e reduzir despesas com sis-
temas mais eficientes e transparentes.”, Arley Boullosa,  Moby Corre-
tora de Seguros, Rio de Janeiro.

“A tecnologia deixou de ser uma ferramenta para ser um diferen-
cial estratégico. Serviços como o Som.us Online indicam que a conec-
tividade dos corretores já é um diferencial na qualidade dos serviços. 
Prestadores de serviço, de um modo geral, não apenas corretores de 
seguros, precisam usar a tecnologia para produzir melhor e mais 
rapidamente todo o seu material de trabalho e também para enviar 
propostas e documentos para sinistros e se relacionar com uma base 
maior de clientes e potenciais clientes de forma a multiplicar suas 
oportunidades de negócios.”, Fabio Basilone, CEO de Wholesale para 
a América Latina da Som.us, São Paulo.

“O corretor que quer chegar na frente e ampliar suas vendas, está 
trabalhando para oferecer soluções independentes para seu negócio. 
Estamos empenhados em buscar as melhores ferramentas com os me-
lhores custos para a corretora. Temos total consciência da importância 
da tecnologia e que o negócio está passando por uma transformação, 
a forma de se comunicar com o cliente mudou para melhor. E quem 
não se adequar ao uso das ferramentas ligadas a tecnologia, pode não 
acompanhar as tendências e ficar para atrás.” , Henrique Brandão, As-
surê Corretagem de Seguro, Rio de Janeiro.
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Evento discute inovação e 
transformação digital

A Assurant, empresa especia-
lista em gestão de risco e prote-
ção de bens, reuniu profissionais 
dos setores de seguros, finanças, 
automóveis, tecnologia, telefo-
nia e varejo para trocar experiên-
cias dos mais diversos segmen-
tos de mercado, além de discutir 
tendências para a transformação 
de seus negócios e a venda de se-
guros no Brasil.

Os painéis e palestras do 
evento Inovação e Solução tra-
taram de temas como gerencia-
mento de dados pessoais, estra-
tégias de fidelização de clientes, 
potencialização de negócios, 
transformação digital e experi-
ências do consumidor. O pre-
sidente da companhia, Ricardo 
Fiuza, destacou durante o en-
contro: “É importante abordar 
o futuro do mercado segurador, 
mas o crucial é discutir quais são 
os caminhos para torná-lo cada 
vez mais real”.

Sobre as possibilidades tra-
zidas no âmbito de segurança 
e tecnologia, Michael Becker, 
consultor internacional na As-
surant, lembrou da importân-

cia do uso dos dados de clien-
tes para o desenvolvimento de 
produtos compatíveis com suas 
necessidades. “Nossas vidas 
se tornam cada dia mais digi-
tais. Pesquisas mostram que 
nos próximos três a cinco anos 
haverá mais mudanças do que 
nos últimos 10. Estima-se que 
até 2020 cada indivíduo terá 
10 dispositivos conectados ao 
mesmo tempo. Essa evolução 
traz facilidades e também mui-
tas oportunidades. Hoje temos 
bancos de dados maravilhosos, 
que podem ser utilizados de 
forma estratégica para gerar be-
nefícios aos consumidores, por 
exemplo”, analisa o executivo. 
Porém, ao mesmo tempo, é pre-
ciso ficar alerta com a quanti-
dade de informações pessoais 
que deixamos para trás nessa 
vida conectada. 

Os consumidores, como pe-
ças fundamentais para o merca-
do girar e evoluir, foram objetos 
principais de todos os debates. 
De acordo com os participantes, 
é preciso escutar o público para 
cativá-lo a continuar consumin-

do determinada marca e indicá-
-la a outras pessoas. Em um dos 
painéis foram apresentados da-
dos que mostram que um cliente 
do ramo automotivo pode de-
morar até 18 anos para retornar a 
uma marca após migrar para ou-
tra. Este é apenas um dos exem-
plos da complexidade para fi-
delização de consumidores, que 
permeia diversos setores, e exige 
o desenvolvimento de técnicas e 
soluções constantes, como trei-
namentos periódicos de força de 
vendas.

Para exemplificar como a ex-
periência do consumidor é peça 
chave para o sucesso de todo 
empreendimento, o executivo 
Claudemir Oliveira, presidente 
e fundador da “Seeds of Dreams 
Institute”, empresa americana 
sediada na Florida, EUA, apre-
sentou cases de ações na Disney 
onde o cliente é visto como um 
convidado especial e único. Na 
Disney todos os produtos e ex-
periências são planejados para 
serem memoráveis e motivar o 
visitante a voltar, além de indi-
car para amigos e familiares.
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A 

JUDICIALIZACÃO 
é apenas um dos 

PROBLEMAS DA SAÚDE 
suplementar

O crescimento do número de ações judiciais tem levado ao 
diálogo os diversos setores da Justiça e da Saúde

por Sueli dos Santos
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Não tem almoço grátis. Essa 
ideia simplória ajuda a sinali-
zar o que acontece no sistema 
de saúde privada atualmente no 
Brasil. O fenômeno da judiciali-
zação da saúde é crescente nos 
tribunais brasileiros e a Federa-
ção Nacional de Saúde Suple-
mentar (FenaSaúde) já indicou 
que isso causa a desorganização 
do sistema de saúde, com dese-
quilíbrio orçamentário do setor, 
além de desigualdades de direi-
to na sociedade.

O assunto preocupa a todos: 
mercado e também aos integran-
tes do judiciário que discutem 
o assunto em fóruns especiais 
e, claro, os usuários que são os 
mais atingidos. Durante um fó-
rum em Brasília sobre o assunto, 
o conselheiro do Conselho Na-
cional de Justiça (CNJ), Arnaldo 
Hossepian, afirmou que a cres-
cente judicialização da saúde in-
quieta a magistratura brasileira 
e, em especial, o CNJ. “A nossa 
preocupação é que as pessoas 
tenham acesso à saúde e, se for 
necessário, pela via do Poder 
Judiciário, mas mediante aquilo 
que costumamos chamar da boa 
judicialização”, disse. O núme-
ro de ações contra os planos de 
saúde na Justiça  só cresce. Entre 
as questões levadas à Justiça es-
tão procedimentos e atendimen-
tos negados pelas empresas de 
saúde privada como cirurgias, 
internações, inclusive em UTI, 
e tratamentos para doentes com 
câncer. Na sequência vêm ques-
tões que prejudicam mais as pes-
soas idosas, como a manutenção 
do aposentado no contrato cole-
tivo e reajuste abusivo de men-
salidades. 

Mas  a questão  não é tão dire-
ta assim. O normal é que o forne-
cedor (médico, hospital) receba 
por serviço prestado: cada con-
sulta, exame, procedimento, tem 
um preço. Não importa se o pa-
ciente foi curado ou se teve que 
procurar outro lugar. O sistema 
de remuneração parece privile-
giar a doença.

Queda de braço
Dos 327 mil processos que 

tramitaram em 2017 no Superior 
Tribunal de Justiça (STJ), nú-
mero expressivo diz respeito a 
questões de saúde. É importante 
lembrar ainda que o mesmo pro-
cesso pode tratar de mais de um 
assunto. Ou seja, um processo 
sobre fornecimento de medica-
mentos também pode estar con-
tado entre os relacionados a Saú-
de Mental, por exemplo. Assim, 
a soma dos números por tema 
não representa necessariamente 
o total de processos sobre Saúde, 
por exemplo.

Para diminuir os impactos 
da judicialização, as operadoras 
investem na qualificação e aper-
feiçoamento dos canais de aten-
dimento ao consumidor, como 
os SACs e Ouvidorias . A ANS 
também pode ser um canal para 

resolução de problemas não so-
lucionados diretamente com a 
operadora antes do judiciário. 

No momento da necessidade, 
as pessoas querem ser atendidas. 
No senso comum elas dizem “eu 
pago o plano pra quê?”. Não im-
porta se é contrato coletivo ou 

Arnaldo Hossepian, CNJ)

 “Eu pago o 
plano 

pra quê?. 
Não importa 

se é contrato 
coletivo ou 
individual. 
Às vezes, 

as pessoas 
recorrem 
à Justica 

para pedir 
atendimentos e 

coberturas” 
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individual. Às vezes, as pesso-
as recorrem à Justiça para pedir 
atendimentos e coberturas que 
não estão previstos em seus con-
tratos. O fato é que se nada for 
feito, o sistema atual corre o risco 
de tornar insustentável. A adição 
de novos tratamentos e o desper-
dício estimulado pelo modelo de 
remuneração atual, que paga por 
número de procedimentos feitos, 
desequilibram as contas tanto do 
setor público como do privado, 
além de limitar o acesso a um 
serviço de qualidade. Quem ga-
nha essa queda de braço?

Não tem almoço grátis. O em-
bate entre consumidores e ope-
radoras de saúde faz com que os 
custos sejam repassados nos va-
lores cobrados de todos os con-
sumidores, caso contrário a saú-
de suplementar ficaria inviável. 
E aí o setor vive o seu drama:  o 
aumento da mensalidade torna o 
plano de saúde o sonho de con-
sumo dos brasileiros. O Governo 
não oferece serviços da saúde 
pública em quantidade e com a 
qualidade esperada. Nesse cená-
rio, a sociedade adotou os planos 
de saúde como solução, ele dei-
xou de ser suporte à saúde públi-
ca para ser visto como salvador 
e agora, com a sobrecarga e com 
o valor que é cobrado acaba por 
ficar restrito a uma parcela da 
população que não é dependente 
da saúde pública e deixa de atu-
ar como saúde suplementar.

Recentemente a Agência Na-
cional de Saúde (ANS) publicou 
a regulamentação de dois mode-
los de oferta de planos de saúde: 
a coparticipação e franquia. Ór-
gãos de defesa do consumidor 
criticaram. Um dos argumentos 
é que as operadoras de saúde 
vão conseguir amenizar os cus-
tos dos serviços, enquanto o con-

sumidor terá problemas para ar-
car com o pagamento de vários 
procedimentos. O Instituto Bra-
sileiro de Defesa do Consumi-
dor (IDEC) inclusive decidiu que 
não vai mais integrar a Câmara 
de Saúde Suplementar (CAMSS) 
da Agência Nacional de Saúde 
Suplementar (ANS). Em carta 
enviada à ANS e aos membros 
da Câmara, o Instituto comuni-
cou a decisão tomada em razão 
da decepção e descrédito do Idec 
e seus associados em relação à 
Agência e devido à falta de com-
promisso de seus gestores com 
os consumidores.

No documento, o Idec res-
salta que conselhos consultivos 
e câmaras técnicas são espaços 
valiosos que devem ser ocupa-
dos pelas entidades de consumi-
dores, com o objetivo de oferecer 
propostas que contribuam para a 
prática da boa regulação. “E foi 
com esse espírito que o Idec vol-
tou a participar como membro 
da Câmara de Saúde Suplemen-
tar no início de 2017, na certeza 
de que poderia contribuir nos 
processos regulatórios da ANS, 
como representante dos interes-
ses e necessidades dos consumi-
dores nas deliberações de sua 
diretoria”.

É preciso mudar
Atualmente a Agência Na-

cional de Saúde Suplementar 
(ANS) possui regulamentação 
mais estrita apenas para planos 
de saúde individuais. Por isso, 
eles são cada vez mais escassos 
no mercado, se tornando menos 
acessíveis aos consumidores. 
Desta forma, a procura por pla-
nos de adesão coletiva e empre-
sariais, que costumam ter custo 
menor, e crescente.

No entanto, a ANS não regu-
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lamenta a prática comercial des-
sas modalidades, o que inclui os 
reajustes. Em outras palavras, as 
operadoras reajustam a mensali-
dade livremente. E na época do 
reajuste anual acontece a leva de 
reclamações, por conta da faixa 
do usuário e em caso de sinistra-
lidade – quando a despesa anual 
da operadora com aquele grupo 
de beneficiários excede um per-
centual estipulado da receita da-
quele período.

Além disso, os reajustes anu-
ais dos planos individuais e fa-
miliares estão muito acima da 
inflação. De um lado, os consu-
midores reclamam do reajuste 
acima da inflação, o outro, as 
operadoras dizem seguir a infla-
ção médica que é muito acima 
dos índices de oficiais de infla-
ção.  

As derrotas das operadoras 
nos tribunais indicam que a atu-
al legislação dos planos de saúde 

Cármen Lúcia, presidente do CNJ

José Cechin

precisa ser melhorada. Os dados 
sinalizam que legislação atual 
dá liberdade para as operadoras 
negar cobertura, fazer reajustes 
abusivos, expulsar idosos, fora 
os inúmeros problemas com os 
planos ‘falsos coletivos’, esses 
que os corretores oferecem para 
pessoas e famílias obrigando a 
apresentação de um CNPJ  ou 
a filiação a uma entidade qual-
quer, uma fraude que ganhou 
mercado desde a extinção da 
venda dos planos individuais.

Ao abordar o assunto, a mi-
nistra Cármen Lúcia, presidente 
do Conselho Nacional da Jus-
tiça (CNJ), costuma dizer que é 
necessário aperfeiçoar as ferra-
mentas do judiciário para uma 
jurisdição mais adequada ao 
cidadão.. O sistema precisa ser 
repensado também pelos usu-
ários e pelos médicos. Atitudes 
que parecem inocentes como 
emprestar a carteirinha para um 
parente ou amigo ser atendido 
sem pagar, o médico que dá dois 
recibos para o cliente receber o 
reembolso integral do valor da 
consulta também comprometem 
o sistema. 

Durante seminário com a 
imprensa em abril, o diretor-
-executivo da Federação Na-
cional de Saúde Suplementar 
(FenaSaúde), José Cechin, afir-
mou que para evitar a onda de 
judicialização da saúde privada 
as empresas operadoras de pla-
nos e seguros de saúde tentam 
fazer acordo com os benefici-
ários antes que eles acionem a 
Justiça. “Nossa posição é que 
haja sempre um acordo entre a 
operadora e o beneficiário que 
está propenso a fazer uma de-
manda antes que ela seja posta 
no judiciário”, disse.
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(*) Rafael Turra

Uma dúvida permeia todo o trabalho feito na área 
de Seguro Viagem: por que as pessoas ainda deixam 
para contratar no último segundo antes do embar-
que ou até muitas vezes não contratam? As apólices 
geralmente têm um excelente custo benefício. E as se-
guradoras hoje têm ofertado muito além da despesa 
médica, garantindo que a pessoa realmente poderá 
viajar sem preocupação nenhuma. Desde o extravio 
da bagagem, a perda do passaporte, um problema de 
viagem e até o cancelamento da viagem.

Acreditava que o problema era a falta de informa-
ção. Existem milhares de tipos de seguros. Existem os 
mais conhecidos como o de automóvel, casa ou saúde. 
E os nem tanto, como aqueles contratados pelas em-
presas ou mesmo o de Responsabilidade Civil. Mas, 
hoje, com a velocidade das mídias sociais e a prolife-
ração de veículos de imprensa que cobrem seguro e 
turismo, a informação é divulgada exaustivamente.

Acredito que o problema talvez seja mesmo cul-
tural. Como a contratação de um seguro viagem só é 
obrigatória para a Europa, muitas pessoas não pensam 
nisso quando vão viajar, por exemplo, para os EUA. O 
que é um erro, pois o atendimento médico para qual-
quer problema de saúde nos Estados Unidos é muito 
caro, o que deixaria a viagem de turismo (de férias, 
por exemplo) muita mais onerosa.

No Brasil, também. Muitas pes-
soas viajam para algum ou-
tro estado do nosso 

País tendo a certeza que se tiver uma intercorrência 
médica, poderá acionar o plano de saúde. Mas, e se 
seu plano não tiver cobertura nacional? Ou você tiver 
um problema com a bagagem que foi extraviada ou 
mesmo perder a sua documentação? O seguro viagem 
cobre e assistiria tudo isso.

O seguro viagem é um dos que apresenta o melhor 
custo-benefício, comparando custo versus cobertura e 
risco. E, hoje, as principais empresas que ofertam se-
guro viagem no Brasil já têm, além de excelente cober-
tura, atendimento em português em várias partes do 
mundo.

E você, já contratou o seu seguro viagem? Não há 
nada mais tranquilo que viajar seguro.

(*) Rafael Turra é diretor operacional e de produ-
tos Vital Card. É bacharel em Ciências Aeronáuticas 
pela UTP-PR e também é formado em Corretagem de 
Seguros pela Escola Nacional de Seguros, com es-
pecialização de Práticas de Resseguro pela 
Chartered Insurance Institute (CII), 
de Londres (Inglaterra).

O SEGURO VIAGEM 
ainda não é um item pensado 
pelo passageiro. Por quê?
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MOBILIDADE 
e a revolucão das insurtechs
(*) Henrique Mazieiro

Nos últimos 30 anos, o mundo vem passando por 
uma grande revolução tecnológica. Prova disso é o 
advento da mobilidade, que através de dispositivos 
como os smartphones, notebooks e tablets, permite 
que agora estejamos conectados o tempo todo. Hoje, 
utilizando essas ferramentas, conseguimos acessar no-
tícias em tempo real, trabalhar e resolver burocracias 
em poucos clicks.

Porém, alguns anos atrás todas essas facilidades 
eram bem limitadas. Quem nunca precisou salvar 
documentos naquele disquete de 3,5 polegadas ou es-
perou horas para se conectar na internet discada? Em 
apenas 20 anos evoluímos desse cenário lento e instá-
vel para a era da alta velocidade.

Agora, estamos vivendo uma transformação em 
que tudo que anteriormente precisava ser instalado 
para funcionar, está migrando para a nuvem. E esse 
avanço cada vez maior da tecnologia está mudando a 
forma como realizamos praticamente tudo: compras, 
fotos, pesquisas, pagamentos.

Para se ter uma ideia, uma pesquisa realizada em 
2016 revelou que dobrou o número de acessos à inter-
net sem o uso de computadores. Isso porque muitas 
pessoas que até pouco tempo não tinham acesso às 
redes, hoje estão conectadas através dos smartphones. 
Se pensarmos que o Brasil tem atualmente 220 milhões 
de celulares inteligentes ativos e 209 milhões de habi-
tantes, temos mais de um celular por pessoa. Ou seja, 

o futuro com certeza será 100% móvel!
E foi refletindo e acompanhando todas essas mu-

danças que o mercado de seguros vem desenvolvendo 
novas soluções que buscam atender as necessidades 
desses novos clientes digitais. As insurtechs, inclusive, 
chegam justamente para suprir antigas ineficiências 
do setor com o uso da tecnologia. Aqui na Planetun, 
por exemplo, criamos produtos que levam mais agi-
lidade e praticidade aos consumidores, melhorando a 
sua experiência. Como é o caso dos aplicativos web, 
que trazem uma série de vantagens, e não precisam 
ser instalados no celular, ocupando espaço da memó-
ria. Todo o processo é feito através de tokens (e-mail, 
SMS e chats), ou seja, estamos falando de mais autono-
mia, comodidade e segurança!

Com todos os benefícios e avanço da mobili-
dade, o mercado segurador, assim como todos os 
demais setores, também vem se adaptando a essa 
nova era digital. O uso das novas tecnologias não 
somente traz vantagens para os usuários finais, 
como também inova processos antigos, aumentan-
do os ganhos e reduzindo os custos.

Portanto, acredito que esse cenário será o padrão de 
agora para o futuro. De um lado, o mercado implemen-
tando tecnologia em seus processos e, de outro, os con-
sumidores ganhando com a mobilidade, já que resolver 
um problema que antes era tão burocrático, como con-
tratar um seguro, agora pode ser feito na palma da mão!
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Na Copa deste ano, milhares de torcedores se 
deslocaram à Rússia para acompanhar os jogos 
do Mundial. A atenção na segurança dentro e fora 
dos estádios nessas ocasiões fica ainda maior, pois 
a movimentação de pessoas nas arenas atinge seu 
mais alto índice. 

Apesar do grande esquema de segurança é im-
possível controlar completamente os acidentes que 
podem acontecer com o torcedor dentro do está-
dio. Para isso, o Grupo Segurador Banco do Bra-
sil e Mapfre disponibiliza o seguro de Multirrisco, 
que dá cobertura para o produtor do evento e o 
público do espetáculo.

Caso o imprevisto dentro da arena seja de res-
ponsabilidade do organizador, os torcedores têm 
direito a indenização. Grande parte desse público, 

porém, desconhece esse serviço, que serve tan-
to para estádios de futebol, quanto para grandes 
eventos. 

Confira o Bate-Papo Seguro com Patricia 
Siequeroli, Superintendente Executiva 
Produtos Massificados e Especiais do 
Grupo Segurador Banco do Brasil e Mapfre

Seguro Total – Quais são as coberturas para 
estádio?

Patricia Siequeroli – Para estádios (local físi-
co), normalmente é contratado o seguro de Res-
ponsabilidade Civil Geral. Porém, para eventos 
que ocorrem dentro de estádios, temos o seguro 
de Multirrisco Eventos, que ampara de forma 

Frequentador de estádio 
também tem seguro
Seguro Multirrisco Eventos oferece cobertura 
para público e organizador
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mais completa e funciona como “guarda-chuva”, 
dando cobertura para o produtor/organizador 
do evento e público do espetáculo. Nesse seguro, 
as coberturas são bastante abrangentes, com Res-
ponsabilidade Civil para:

• Evento (com cobertura para Instalação, mon-
tagens e desmontagem do evento);

• Fornecimento de bebidas e alimentos;
• Empresas contratadas pelo organizador;
• Produtos com ação comercial no evento; e
• Danos morais (visto que qualquer ação de in-

denização vem acompanhada deste tipo de repara-
ção financeira)

• Além destas, existem mais de 30 coberturas 
adicionais, sempre especificas para cada tipo de 
evento.

ST – Quem deve solicitar a cobertura?
PS – A cobertura deve ser solicitada pelo orga-

nizador, promotor ou realizador do evento.

ST – Quais delas beneficiam/protege o torce-
dor?

PS – O produto de Multirrisco Eventos tem 
como objetivo proteger o organizador contra qual-
quer dano causado a terceiros, desde que o orga-
nizador seja considerado culpado pelo dano oca-
sionado. Os terceiros podem ser o público ou as 
empresas contratadas para a organização e reali-
zação do evento, inclusive para os funcionários e 
prestadores.

ST – O torcedor sabe que existe esse seguro 
específico para ele? Como fazer para informá-lo?

PS –  O torcedor nem sempre tem conhecimen-
to sobre a existência do seguro e, com base nisso, 
o poder público instituiu a Lei 10.671 do Estatuto 
do Torcedor, na qual (Art. 16 § 2º) encontra-se a 
obrigatoriedade de o organizador/ mandante do 
jogo realizar a contratação de seguro de aciden-
tes pessoais.

Alguns clubes conhecedores de sua responsabi-
lidade sobre o público realizam também a contra-
tação do seguro de responsabilidade civil do jogo 
para se precaver de quaisquer danos provocados 
ao torcedor (oriundo de erro ou omissão e que lhe 
for imputado judicialmente).

ST –   A contratação do seguro pode ficar por 
conta da federação organizadora dos campeona-

tos ou dos administradores do estádio?
PS –  Os administradores do estádio normal-

mente possuem uma apólice de Responsabilida-
de Civil Geral, porém, as principais arenas/ está-
dios do país integram ao contrato de locação do 
espaço (com os promotores e organizadores do 
evento) a obrigatoriedade de contratação de uma 
apólice especifica para os eventos realizados nas 
dependências do estádio.

“O Grupo Segurador 
Banco do Brasil e Mapfre  

conta com uma sólida 
experiência na formatação de 

coberturas especificas para 
todos os tipos de eventos” 
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Sem 
sentir 
impactos 

da crise 
financeira, 

Grupo 
MBM 
cresceu 
acima do 
mercado

Seguradora qualificou 
área comercial e buscou 
novas oportunidades 
de negócios durante o 
período de recessão

Há uma série de motivos 
que explicam a causa do Gru-
po MBM não sentir na pele o 
desgaste econômico enfren-
tado pelo Brasil nos últimos 
anos. Uma das razões, explica 
Alexander Kaufmann, supe-
rintendente comercial da Com-
panhia, foi a busca por novos 
negócios, por meio de seguros 
adaptados conforme a caracte-
rística do cliente.

 “Nos últimos anos, o Brasil 
se tornou um país emergente. 
O consumidor está mudando 
de patamar, com mais exigên-
cia e conhecimento”, aponta o 
executivo. Segundo ele, o MBM 
tem como objetivo criar produ-
tos que atendam a necessidade 
do consumidor, moldando co-
berturas conforme o mercado 
exige.

As proteções no âmbito cor-
porativo apresentam vasta va-
riedade e bastante aceitação 
no mercado. O Seguro de Aci-
dentes Pessoais de Passageiros 
(seguros APP), por exemplo, 
colocou a Companhia entre as 
líderes desse segmento. Além 
disso, conforme Kaufmann diz, 
o MBM vem se destacando nos 
seguros PME, AP Caminhonei-
ro (produto destinado a moto-

ristas autônomos de carga) e 
Acidentes Pessoais em eventos. 

No ano de 2017, o Grupo 
cresceu 69,97% em seguros no-
vos em relação a 2016. Encerrou 
o ano com mais de 41,1 milhões 
de prêmio arrecadado, além dis-
so, já no primeiro semestre deste 
ano, foram 26,58% em prêmios.

Desafio cultural
Mesmo com o aumento dos 

negócios, o Grupo, assim como 
outras seguradoras que comer-
cializam esse produto, tanto 
empresarial, quanto individual, 
enfrenta a falta de informação e 
o desinteresse da população bra-
sileira nesse segmento. Em 2017, 
um estudo da Universidade 
Oxford mostrou que a porcenta-
gem de pessoas que possuem se-
guro de vida no Brasil é de ape-
nas 19%. Isso é, portanto, abaixo 
da média global que é de 32%.

“O brasileiro precisa entender 
que o objetivo do seguro de vida 
é proteger seu maior patrimônio: 
a família. A nossa missão, todos 
os dias, é fazer com que essa in-
formação seja do conhecimento 
de mais e mais famílias brasilei-
ras, fortalecendo e enraizando a 
cultura desse seguro no Brasil”, 
pondera Kaufmann.
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Dados relativos ao período 
de janeiro a maio de 2018 e di-
vulgados pela Susep indicam 
que o Rio Grande do Sul ocupa 
o terceiro lugar no ranking na-
cional do mercado segurador, 
com 7,72% da produção de prê-
mios. Em primeiro lugar está 
São Paulo (42,47%), em segun-
do o Rio de Janeiro (9,84%); em 
quarto lugar fica Minas Gerais 
(4,42%). Os índices não incluem 
VGBL e DPVAT.

A região Sul segue na lide-
rança disparada, com produção 
de prêmio da ordem de R$ 3,29 
bilhões (42,30%). Seguem Pa-
raná (36,51%) e Santa Catarina 
(21,19%).

No mesmo período dos pri-
meiros cinco meses deste ano, se 
se for avaliada exclusivamente a 
carteira de automóvel, a região 
ocupa o quarto lugar em nível 
nacional, ao lado do Paraná, 
com 7,61%. A liderança nacional 
do seguro auto é de São Pau-
lo (40,13%), seguido do Rio de 
Janeiro (8,25%) e Minas Gerais 
(8,19%).

O presidente do Sincor-RS, 
Ricardo Pansera, diz que os re-
sultados obtidos são resultado 
do esforço, dedicação, capaci-
dade dos corretores de segu-
ros. “Somos nós os alavanca-
dores desta produção elevada 
de prêmios, apesar de uma 
crise econômica. Estamos de 
parabéns, por nossa atuação, 
que merece respeito de todo o 

Rio Grande do Sul ocupa 
terceiro lugar no ranking nacional
Estado ocupa liderança na Região Sul com prêmio R$ 3,29 bilhões

Brasil”, diz ele.
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Vitor Guerra

O mercado segurador passa 
por um momento de transição 
tecnológica. Frequentemente sur-
gem insurtechs oferecendo servi-
ços para melhorar os processos. 

Disposta a acompanhar a ten-
dência de inovação, a Regula sur-
giu há sete meses no mercado para 
potencializar a produção do cor-
retor de seguros, que, muitas das 
vezes, ocupa grande parte do seu 
tempo cuidando de casos de sinis-
tros, enquanto poderia estar nego-
ciando com possíveis clientes. 

De acordo com Daniel Borto-
letto, CEO da Regula Sinistros, a 
empresa se disponibiliza a cui-
dar de toda a parte do sinistro 

Sucesso instantâneo: Regula surpreende pelo 
crescimento em pouco tempo

do segurado: atende o cliente; 
resolve problemas direto com as 
seguradoras e notifica o corretor 
sempre quando há atualização 
do caso. Para que isso aconteça, 
o profissional de seguros deve 
acessar o site da Regula e esco-
lher um plano. A empresa cuida 
de sinistros que envolvam segu-
ro auto, residência, vida, respon-
sabilidade civil e fiança. “A ideia 
da Regula é fortalecer o corretor 
de seguros”, pondera o executi-
vo, garantindo que o profissional 
terá seu tempo dobrado para fo-
car apenas nos seus negócios.

“O corretor de seguros está 
acumulado com questões admi-
nistrativas e burocráticas do se-
gurado, fugindo, então, da sua 

essência, que é vender”, diz Bor-
toletto. Ele reforça que o papel 
da Regula é colocar o corretor no 
patamar de qualquer outra pes-
soa que não seja corretor, mas 
vende seguro, como o gerente 
de banco, que comercializa, por 
exemplo, seguro de vida sem se 
preocupar com o pós-venda. Por 
isso, o executivo garante que há 
um comprometimento de garan-
tir um atendimento ágil que seja 
capaz de satisfazer e fidelizar o 
cliente. “Em 2016, foram realiza-
das 170 mil reclamações nas ou-
vidorias do mercado, 60% delas 
relacionadas a sinistros. A gera-
ção de valor quando o cliente é 
encantado pelo atendimento não 
tem preço”, justifica Bortoletto.
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No momento que a empresa 
completou 26 anos, o Projeto 
“Gestão Profissional Ameplan” 
completou oito anos e os resulta-
dos ficaram acima do esperado. 
Algumas ações pontuais foram 
tomadas, como a reorganização 
de toda estrutura administrati-
va e reposicionamento da mar-
ca no segmento que atua.  Tais 
ações nos permitiram alcançar 
o patamar de 120 mil vidas, ou 
seja, solidificar a Ameplan Saú-
de como uma Operadora de 
grande porte, segundo critérios 
da Agência Nacional de Saúde 
Suplementar (ANS).

Neste ano de 2018, o planeja-
mento estratégico da Ameplan 
contempla o maior desafio de 

PROJETO GESTÃO PROFISSIONAL 
AMEPLAN NOVA FASE DE INOVAÇÕES
Planejamento estratégico contempla o desafio de crescer 
o número de beneficiários e incrementar o faturamento

todos os tempos, tanto no cres-
cimento do número de benefici-
ários quanto no incremento do 
faturamento.

José Silva dos Santos, dire-
tor administrativo financeiro 
informa que grandes mudanças 
foram promovidas no Orga-
nograma da Empresa, como a 
criação da Diretoria de Opera-
ções, que abrangeu as áreas de 
riscos assistenciais, atendimen-
to e auditoria médica. Esta di-
retoria está sendo comandada 
por Jefferson Bonatto (foto) que 
foi promovido entre os profis-
sionais do grupo.

Ainda nesta linha de inova-
ções, Silva destaca a mudança 
do Serviço de Atendimento ao 

Cliente (SAC) da Ameplan Saú-
de, que, em parceria com a em-
presa Vermont, passou a aten-
der em uma área específica e a 
utilizar tecnologia de ponta no 
atendimento aos beneficiários. 
Além disso, foi duplicado o nú-
mero de pontos de atendimento.

Neste constante processo de 
inovações, a gestão profissio-
nal Ameplan está trabalhando 
em outros projetos, como ino-
vações no site da operadora e 
no aplicativo mobile, além da 
implementação de uma nova 
área de atendimento pessoal, 
mais ampla e moderna, com o 
objetivo de proporcionar maior 
rapidez e conforto aos nossos 
beneficiários.

Jefferson Bonatto (esquerda) que assume a Diretoria de Operações ao lado de José Silva dos Santos
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Corretora do sul aposta em 
novo modelo para crescer
Empresa trabalha há dois anos com franquias de seguros em todo o 
Brasil com a marca Bidon e está focada em expandir na região Sul

Os corretores de seguros 
sempre buscam ferramentas 
que ajudem no fortalecimen-
to e dinamização das correto-
ras. A Rede Wichmann, com 
matriz no Rio Grande do Sul, 
decidiu apostar no modelo de 
franquias de seguros. A em-
presa, que há dois anos traba-
lha com franquias de seguros 
em todo o Brasil com a marca 
Bidon, desenvolveu um mode-
lo em que a empresa ou pessoa 
física que adere à Rede torna-
-se credenciado. 

Marluz Felipe Wichmann, 
diretor da rede Wichmann & Bi-
don diz que a expectativa é de 
que a corretora tenha um cresci-
mento exponencial.  A empresa 
está focada na região sul pela 
proximidade com a matriz. “A 
aceitação está sendo muito boa, 
pela proximidade, já que fica 
melhor o relacionamento pesso-
al no suporte e nos treinamen-
tos, tanto por parte da corretora, 
quanto por parte das segurado-
ras que nos atendem”, esclarece.

Ao participar da Rede, os cre-
denciados já possuem acordos 
comerciais com as principais se-
guradoras do mercado, obtendo 
descontos em seguros de todo o 
tipo, além de contar com o su-
porte diário de apoio nas ven-
das. E o comissionamento? “A 
participação no comissionamen-
to, neste modelo, fica entre 50% 
a 80%”, revela Wichmann.

Como fazer parte
“Diferente de uma franquia, 

que não é focada em segmentos 
específicos, as redes são focadas 
em determinadas áreas, como 
imobiliárias, revenda de veícu-
los, escritórios de advocacia e de 
contabilidade, administradoras 
de condomínios, empresas de 
créditos consignados, entre ou-
tras atividades”, completa. 

O corretor pode fazer parte, 
adquirindo a Rede. Ao partici-
par, entrará no mercado com 
todos os acordos comerciais 
prontos. “O corretor terá um 
treinamento tanto operacional 
quanto comercial e acesso à tec-
nologia de ponta na área de se-
guros, e ainda todo o atendimen-
to do sinistro com todo o suporte 

jurídico necessário” descreve.
Ele diz ainda que o relacio-

namento com as seguradoras 
é muito bom. “O tratamento é 
feito exclusivamente pela opera-
ção da corretora, intermediando 
todo o trabalho, junto às segura-
doras”, diz ele. Em 2018, o obje-
tivo da Rede Wichmann é estar 
com 80 redes até o final do ano 
somente no Rio Grande do Sul. 
“Atualmente são 21 empresas 
gaúchas credenciadas, de diver-
sas áreas, desde imobiliárias, ad-
ministradoras de condomínios 
até escritórios de contabilidade. 
“Nossas perspectivas de cresci-
mento para este ano, consideran-
do o início que tivemos e a boa 
adesão do mercado, são muito 
boas”, finaliza Felipe Wichmann.

Felipe Wichmann (em destaque) aposta no sistema de franquia 
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Corretores já estão prontos 
para o Brasesul 2018
Profissionais do mercado já garantiram suas vagas 
e falam de suas expectativas para o congresso

Os corretores que vão parti-
cipar do Congresso Sul Brasi-
leiro de Corretores de Seguros 
– Brasesul - em Florianópolis es-
tão na expectativa de encontrar 
soluções e adquirir o conheci-
mento necessário para continu-
ar prosperando junto ao merca-
do de seguros. 

Leodir Perondi, corretor de 
seguros e membro da diretoria 
do Sincor-SC, afirma que seu 
desejo é o de se manter atuali-
zado. “A expectativa é positi-
va em função do tema, voltado 
aos avanços tecnológicos, pois 
temos que estar atentos às mu-
danças. É a oportunidade de ad-
quirir mais conhecimento sobre 
o mercado atual, com palestras 
e painéis”, afirma.

A corretora de seguros San-
dra Brunelli, estará presente no 
evento e fica feliz com um even-
to deste porte dentro do estado 

catarinense. Para ela, é impor-
tante ter grandes seguradoras 
prestando atenção à região. “Es-
pero que apresentem novidades 
e melhorias nos processos de 
nossa atividade. Essa é nossa 
oportunidade de se inteirar e 
trocar experiências”, diz.

O Brasesul é resultado da 
união do Sincor-SC, Sincor-PR 
e Sincor-RS. É um evento que 
tem como objetivo congregar 
os corretores de seguros dos 
estados do Sul em um evento 
único, proporcionando a inte-
gração da categoria e a troca 
de informações, conhecimento, 
atualização profissional, feito 
também para fortalecer o re-
lacionamento com o mercado 
segurador.

A programação prevê a re-
alização de um painel que vai 
contar com a presença de oito 
presidentes de seguradoras 

que apresentarão os planos das 
companhias para o futuro

Para enfatizar esse relaciona-
mento, o Sincor-SC, Sincor-PR 
e Sincor-RS, entidades idealiza-
doras do congresso, prepararam 
um painel especial para abrir o 
segundo dia de evento. Intitu-
lado “Painel das Seguradoras e 
Corretores de Seguros”, o de-
bate terá como mediador convi-
dado o presidente da Fenacor, 
Robert Bittar, e contará com as 
apresentações dos dirigentes de 
grandes companhias falando so-
bre os planos de suas empresas 
para aprimorar a parceria com 
os profissionais da corretagem 
nos próximos anos.

Sob o tema “O que podemos 
esperar do futuro – caminhos, 
alternativas e soluções”, as 
apresentações serão focadas em 
como a relação com o corretor, 
peça-chave para o desenvolvi-
mento do mercado, é vista pelas 
principais Seguradoras. Após a 
exposição, o painel terá espaço 
para perguntas do público, que 
serão feitas via Whatsapp.

O debate promovido será de 
grande aproveitamento para 
os congressistas, que poderão 
expor suas demandas e ques-
tionamentos a fim de deixar 
os seguradores cientes de suas 
perspectivas, aprovações e dos 
pontos que podem ser melhora-
dos para que essa relação traga 
ainda mais frutos ao setor.
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GDRP: PROBLEMA 
OU OPORTUNIDADE 
para sua organização?

(*) Álvaro Camargo

No dia 25 de maio de 2018 en-
trou em vigor na União Europeia 
o Regulamento Geral de Proteção 
de Dados (GDPR - General Data 
Protection Regulation). Trata-se 
de uma legislação europeia rela-
tiva à proteção de dados pesso-
ais. Para as empresas brasileiras, 
é importante estar atento para 
os impactos que essa legislação 
pode trazer para suas operações. 
O GDRP reflete a atual tendên-
cia de leis emitidas por um país 
ou bloco de países tenham apli-
cação extraterritorial.  Segundo 
essa nova legislação, os controla-
dores e processadores de dados, 
mesmo aqueles que não estão 
estabelecidos na União Europeia, 
estão sujeitos as suas regras em 
caso de oferta de bens ou servi-
ços para indivíduos localizados 
na EU, mesmo que não haja ne-
nhum pagamento. Esse é o caso 
típico de provedores de serviços 
que funcionam na internet e que 
têm usuários em outros países. 
Mas não é só isso. Quando o mo-
nitoramento do comportamento 
de titulares de dados ocorrer na 
região da União Europeia, a nova 
legislação também se aplica. 

Impacto nas organizações 
brasileiras 

Para as empresas brasileiras 
é necessário verificar se o seu 
processamento ou controle de 

dados oferecem ou tem a inten-
ção de oferecer bens ou serviços 
na região da União Europeia. Se 
um comércio eletrônico é opera-
do fora da União Europeia, mas 
é usado por pessoas no âmbito 
desse bloco econômico, o GDPR 
se aplica. Se por acaso as moe-
das ou línguas utilizadas nos 
serviços e nas transações são 
padrões da União Europeia, en-
tão isso também configura a ne-
cessidade de atendimento das 
exigências do GDPR. Qualquer 
serviço de venda ou envido de 
mercadoria ou uso de website 
de usuários residentes na região 
da União Europeia igualmente 
configura a necessidade de obe-
decer aos padrões ditados pela 
GDPR. Isso significa que servi-

Legislação europeia 
de proteção aos 
dados pessoais 
entrou em vigor em 
maio. Empresas 
brasileiras com 
atuação na Europa 
devem estar atentas
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(*) Álvaro Camargo é consultor, 
palestrante e professor dos cursos de MBA 

da Fundação Getúlio Vargas

ços em nuvem, aplicações de 
internet, operadoras de meios 
de pagamento, outsourcing de 
folha de pagamento, licencia-
mentos de software por meio de 
SaaS e até mesmo plataformas 
de anúncios em redes sociais, 
estão enquadrados pelo novo 
regulamento. Qualquer proces-
sador ou controlador de dados 
estabelecido na UE  é sujeito ao 
GDRP mesmo que as atividades 
de processamento dos dados 
não ocorrem em países desse 
bloco econômico. 

Sanções
As sanções para as empre-

sas que desrespeitem essa nova 
legislação são pesada e podem 
alcançar até 4% das receitas 

anuais globais da organização 
infratora segundo a Pinhão & 
Koiffman Advogados. Isso tudo 
significa que as empresas brasi-
leiras precisam conhecer os ris-
cos envolvidos com essa nova 
legislação e executar projetos 
para adequação de conformi-
dade. É necessário que as em-
presas brasileiras, compreen-
dam os riscos de vazamento de 
dados em seus sistemas e veri-
ficar as eventuais salvaguardas 
ou exceções que essa legislação 
traz. Em determinados caso 
pode ser necessário designar 
um agente de proteção aos da-

dos que seja isento para poder 
criar, implantar e gerir políticas 
de proteção aos dados. 

O lado bom
Mas nem tudo é má notícia. 

Existe pelo menos um segmen-
to que já está se beneficiando 
dessas novas regras da União 
Europeia: as empresas que ven-
dem seguros cibernéticos. Em 
determinadas situações pode 
ser conveniente a contratação 
desse tipo de seguro para fazer 
frente à eventuais problemas. 
Uma outra frente positiva é 
que o GDRP está criando uma 
demanda de projetos que vão 
desde a adequação de sistemas, 
passando por aconselhamen-
to jurídico e desenvolvimento 
de novos produtos, como por 
exemplo, seguros cibernéticos. 
E isso é bem-vindo para pro-
fissionais das áreas jurídica, de 
tecnologia da informação, cor-
retores de seguros, além de ou-
tros tipos de profissionais que 
atuam em organizações que 
possam ter alguma relação com 
o GDRP. 



30

revista seguro total • www.revistasegurototal.com.br • 2018

ENtidadEs

O Clube Internacional 
de Seguros de Transportes 
(CIST), que reúne corretores, 
seguradores, prestadores de 
serviços e consumidores do 
ramo, está expandindo suas 
atividades. Pela primeira vez 
a entidade fez um evento em 
outro estado: no Rio de Janei-
ro. O presidente do CIST, Sal-
vatore Lombardi Junior, que 
assumiu a gestão em março, 
destacou o objetivo de am-
pliar e consolidar a atuação 
da entidade nacionalmente, 
realizando eventos nas principais capitais e inves-
tindo na divulgação e transmissão a todo o País. 
“O mercado de seguros de transportes é bastante 
especializado e necessita desta troca de informa-
ções entre seus profissionais, por isso a atuação 

O diretor de empréstimos, financiamentos e 
crédito imobiliário do Banco do Brasil, Marcos 
Coltri, acaba de assumir a presidência da Fe-
deração Nacional de Capitalização (FenaCap). 
Dentre os desafios do novo presidente da Fe-
naCap está ajudar a mudar a visão do produto 
capitalização, que por muito tempo foi vendido 

Pela primeira vez, 
CIST faz evento no RJ

Marcos Coltri assume direção da Fenacap

CVG-RJ 
comemora 52 anos

O Clube Vida em Grupo do Rio de Janeiro 
(CVG-RJ) comemorou 52 anos. Para marcar a data, 
foi organizada uma festa no Museu do Amanhã 
que reuniu cerca de 100 profissionais e lideranças 
do setor de seguros. Confederação das Seguradoras 
(CNseg), Marcio Coriolano, foi agraciado com uma 
Medalha de Honra ao Mérito do CVG-RJ.

do CIST é referência no Brasil. Queremos dispo-
nibilizar o acesso a esse conteúdo especializado 
a profissionais de todo o País, bem como promo-
ver a integração de colegas de diversas localida-
des”, afirma.

no Brasil como se fosse um investimento, em-
bora seja um título com aspecto lúdico, ligado 
a sorteios. Não à toa, a Superintendência de 
Seguros Privados (Susep) editou novas regras 
para o segmento, cuja receita acumula alta de 
8,1% até abril em relação a um ano antes, num 
total de R$ 6,8 bilhões.

No destaque, Marcio Coriolano, CNseg, com a medalha de honra
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Sérgio Diuana é o mais novo Bolinha a inte-
grar a tradicional confraria do seguro. O reitor 
Anselmo Abrantes Fortuna disse que a grande 
adesão de participantes presentes ao último en-
contro revela que “o grupo está bastante coeso 
e integrado de forma harmônica e fraterna, con-
forme deve ser o espírito e o jeito Bolinha de ser. 
Isso nos enche de alegria e orgulho e aumenta a 
nossa responsabilidade de manter cada vez mais 
esta sinergia entre os membros“. O clube é uma 
confraria criada por membros do mercado segu-
rador que se reúne para trocar ideias e estreitar o 
networking.

A Associação Paulista dos Técnicos de Seguro 
(APTS) e a Escola Nacional de Seguros (ENS) reuni-
ram um time de especialistas para analisar as trans-
formações no seguro provocadas pela aplicação da 
IoT (Internet das Coisas). A discussão fez parte da 
série “Tecnologias disruptivas e seus impactos no 
seguro”. A transformação digital do seguro sob o 
ponto de vista do corretor foi um dos assuntos abor-
dados pelo representante da categoria Richard Hes-
sler Furck. “Existe espaço para o corretor de seguros 
no futuro?”. Com essa questão, ele iniciou a análise 
do tema a partir das tendências para o futuro, com 
base no estudo da Capgemini e Accenture.

Clube da Bolinha 
tem novo confrade

Tecnologias 
disruptivas

Presidente da FenaPrevi participa 
do 5º Encontro do CSP-MG

O presidente da FenaPrevi, Edson Franco, parti-
cipou do 5º Encontro do Clube de Seguros de Pesso-
as de Minas Gerais (CSP-MG), em Belo Horizonte. 
O executivo falou sobre a reforma da Previdência e  
apresentou dados de pesquisa feita pela FenaPrevi 
e o Instituto Ipsos. Segundo o levantamento, 43% 
dos brasileiros reconhecem a necessidade de refor-
mas na Previdência e 49% acham que o tema deve 

Sergio Prates (vice-presidente do CSP-MG), Edson Franco (presidente da FenaPrevi), João Paulo Moreira de Mello (presidente do CSP-MG), Antônio 
Edmir Ribeiro (diretor Social) e Mauricio Tadeu Barros Morais (diretor de Seguros)

ser tratado pelo próximo presidente da República. 
Franco disse que se ajustes não forem feitos o Es-
tado não terá como garantir a aposentadoria dos 
brasileiros. Ele ainda alertou para a importância da 
cultura de poupar e criar reservas financeiras para 
o futuro. “Hoje temos uma população subprotegi-
da tanto do ponto de vista de seguros de proteção 
à renda quanto dos produtos de acumulação”. 
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A internet revolucionou a 
forma com que as pessoas se re-
lacionam.  Se no começo o uso 
era pessoal, atualmente ela cada 
vez mais assume o papel de des-
taque na geração de negócios,  
na criação de novas alternativas 
empresariais, alavancando ven-
das, modificando o uso do au-
tomóvel, a produção industrial, 
comércio e serviços.

O setor de seguros não ade-
riu massivamente às novas 
práticas. A venda de seguro 
depende da troca de informa-
ções importantes, como dados 
pessoais. A venda on-line de 
seguros é um assunto que tem 
atraído interesses de empresas 
tradicionais, startups e inves-
tidores em todo o mundo. Até 
porque a migração da venda de 
soluções e serviços de todos os 
mercados para os canais on-line 
é um caminho natural, e com-
prar seguros pela internet já não 
parece uma ideia estranha para 

O corretor de 
seguros e a 
venda pela 
internet

Uma das grandes 
discussões no 
mercado de seguros 
é a venda pela 
internet. Será 
possível vender 
seguro pela 
internet? E o que 
vai acontecer com o 
corretor de seguros?

boa parte das pessoas.
No entanto, há uma diferen-

ça muito grande entre usar os 
meios digitais (sites, aplicativos 
e até redes sociais) como canais 
de cotação e vendas e realmen-
te transformar a contração num 
processo digital de ponta a pon-
ta, que seja capaz de oferecer 
transparência, eficiência, econo-
mia e segurança para o consu-
midor. E é no processo específi-
co deste mercado e não no canal 
que estão os maiores desafios.

Muitas cotações de seguro já 
começam pelo on-line. Consu-
midores fazem buscas, fornecem 
informações básicas e conse-
guem receber cotações prévias 
e simplificadas. E não é difícil 
enxergar um cenário em que a 
grande maioria das contratações 
comecem assim e evoluam com 
um corretor entrando no meio 
do processo para melhorar ne-
gociações, esclarecer dúvidas 
via chat, e-mail canais digitais e 
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organizar a troca de documentos 
digitalizados, usando assinatu-
ras eletrônicas. O mercado está 
preparado para isso, já age assim 
em diversas ocasiões e as barrei-
ras são relativamente pequenas 
para este modelo.

Mas o caminho entre este pon-
to e uma contratação eficiente e 
satisfatória realizada de forma 
automática e totalmente online, 
exigirá que o mercado quebre 
barreiras importantes e evolua 
consideravelmente. Afinal, o 
processo de análise, avaliação, 
cotação e contratação de seguros 
é complexo e exige práticas de 
negócio, interações e análises de 
cenário que ainda não são facil-
mente automatizáveis. Para criar 
um processo de venda 100% on-
line e automático, o mercado terá 
que aumentar consideravelmen-
te a integração entre corretoras 
e seguradoras, e adotar práticas 
bastante avançadas de BI (Busi-
ness Intelligence).

O diretor de Ensino e Tecno-
logia, sócio da Moby Corretora 
de Seguros e professor da Esco-
la Nacional de Seguros, Arley 
Boullosa não acredita na ven-
da de seguros on-line no Brasil. 
“Acredito em captação de leads 
(clientes potenciais) através da 
internet, nada além disso. Não 
teremos vendas de seguros on-
-line no Brasil tão cedo, porque 
existe uma barreira cultural além 
de um processo complexo e mui-
to diferente de países mais ma-
duros”, diz ele.

Há muitos desafios na ques-
tão ente eles o de transferir a 
inteligência presente nas segura-
doras para sistemas interativos, 
capazes de gerar o mesmo valor 
para o consumidor final. No fim 
das contas, no processo de inter-
mediação entre seguradoras e 
clientes, as corretoras agem para 
buscar uma solução para todos 
os envolvidos. Assim, pode ser 
uma oportunidade de aumentar 

a eficiência e ganhar escala atu-
ando por meio digital em locais 
onde não tem presença física. É 
uma oportunidade de demons-
trar o valor do trabalho feito pe-
las corretoras. 

Boullosa diz que o cliente de 
seguros precisa de consultoria e 
orientação. Além disso, segun-
do ele, os corretores ajudam a 
filtrar por meio do contato que 
fazem. “Temos algumas tenta-
tivas de corretoras que inicia-
ram suas atividades em 2012, 
copiando o modelo inglês e 
poucas sobreviveram, por não 
enxergarem o óbvio: não existe 
mercado para sites agregadores 
(comparadores de preços) no 
Brasil”, especificou. 
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MDS
Ariel Couto é o novo CEO da MDS Brasil. Considerado um dos mais respeitados e 

experientes executivos do mercado segurador brasileiro, Ariel tem ampla experiência 
em seguradoras e corretoras. Segundo Ariel, a MDS Brasil é uma empresa que inves-
te muito nas pessoas e em inovação, sempre com um olhar atento ao cliente e isso 
faz com que se diferencie no mercado nacional. “Vou dar sequência ao processo de 
expansão da companhia no mercado brasileiro, com uma integração cada vez maior 
com as unidades internacionais do grupo MDS”, afirma o novo CEO.

JLT Brasil 
A partir de agora a advogada Carolina Rangel Jardim é a nova diretora jurídica da 

JLT Brasil. Ela traz sua experiência em consultoria a empresas dos mercados de seguros, 
resseguros e previdência para a empresa. Ela já atuou em processos administrativos 
da Superintendência de Seguros Privados (Susep) e na negociação e estruturação de 
parcerias e joint ventures para distribuição de produtos de seguros e no ajustamento de 
reivindicações relacionadas a performance bonds, além de participar de due diligences.

CDPQ  
O CDPQ (Caisse de dépôt et placement du Québec) anuncia que 

contratou dois novos especialistas: Denis Jungerman será diretor sê-
nior de mercados e Jean-Pierre Cedroni será diretor sênior de Private 
Equity. Jungerman trabalhou no Credit Suisse como Managing Direc-
tor na área de banco investimentos. Jean-Pierre Cedroni foi responsá-
vel pelo fundo de Private Equity proprietário no Bradesco e membro do 
comitê de investimento do fundo de Private Equity 2bCapital e antes disso, 
atuou por mais de 10 anos em bancos de investimentos (UBS, HSBC e Lehman 
Brothers) e em Private Equity (CVC Capital Partners), na Europa e nos EUA.

Generalli  
João Bosco Medeiros chega à Generalli para ser o novo diretor de Canais Tradicio-

nais da Generali Brasil. O executivo é formado em Marketing, pós-graduado em Pla-
nejamento e Gestão Estratégica, com extensão em Gestão de Projetos pela Fundação 
Dom Cabral e especialização em Direção Geral pelo IESE, da Universidade de Navar-
ra, em Barcelona. Além disso, João possui mais de 30 anos de experiência no mercado 
de seguros, sendo 20 na área comercial e 10 na área técnica. 
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Consulte seu corretor para saber se a sua apólice possui esta cobertura.

Mais pontos 
de atendimento

65 lojas próprias e a maior Rede
de Credenciados no Brasil.

É mais barato
e mais fácil

Valores de franquia 
por menos de 100 reais.

Mantém a 
originalidade

Não requer a
pintura tradicional.

Mais rápido
do mercado
De 30 minutos a

1 hora para realização.

O SRA Plus é muito mais!
Mais para você, mais para o Segurado.

REPARO DE
ARRANHÕES

MARTELINHO
PARA PEQUENOS

AMASSADOS

Antes

Depois
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