J
=
“p
>
Ll
o<

SE GURO ;.

Sy COMO O CONSUMIDOR
ENXERGA O MERCADO

VEJA TAMBEM:

18% Conec bate recorde de publico
FenaSaude quer mudancas na saude suplementar



jotacom.com

SEU CLIENTE
SOMA UM APORTE

T T

A conta para o seu cliente ter um futuro ainda melhor é facil: basta que ele invista
uma parte do 13° em um aporte no plano SulAmérica Previdéncia. Ele tem incentivo fiscal
de até 12% no IR e vocé também ganha:

Uma das maiores Condicoes especiais para 4 fundos? valores
comissdes do mercado. iniciais reduzidos para a entrada de novos
Consulte seu Gestor clientes, facilitando as suas vendas
Comercial SulAmérica. e aumentando os seus ganhos.

Confira os regulamentos com o seu Gestor Comercial SulAmérica ou acesse:
ortaldocorretor.com.br

Incentive o aporte no SulAmérica Previdéncia.

No fim das contas, o beneficio é seu e de seu cliente. M
SulAmeérica

A vida é imprevisivel .
e, acredite, isso é muito bom. Previdéncia
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Corretor 0(6 segwosfaz a

diferenc;a parao mercado

Mais uma vez os corretores de seguros mostraram sua forga.
A 18* edigao do Conec aconteceu em setembro e reuniu 10 mil
profissionais no Expo Transamérica, em Sdo Paulo, fazendo
desse, um dos maiores eventos de seguro do mundo.

O mercado de seguros brasileiro vive um momento pecu-
liar: em meio a crise enfrentada pelo pais, o segmento ¢ dos
unicos que, apesar dos problemas, apresenta boas taxas de
crescimento apresentando solidez e maturidade. Ainda assim,
ha muito o que fazer. O brasileiro ainda precisa entender de
fato os beneficios do seguro em sua vida. Esse ¢ um desafio
que tem sido enfrentado: criar produtos acessiveis que sejam
atrativos ao consumidor e, claro, conquista a confianca dele
com boa prestagdo de servigo e atendimento.

Consumidor, alids, que ¢ a razdo de ser do mercado. Seguro
¢ um produto intangivel e sua venda acontece na demonstracao
de valor e relagdo de confianca estabelecida entre seguradora e
cliente. Relacdo essa que ¢ feita com a intermediagdo do cor-
retor de seguros que tem uma fung@o importante 8 medida que
tem o desafio de atuar como consultor mostrando aos clientes
— e ndo clientes — a importancia do seguro.

Nem o avanco da tecnologia tira do corretor de seguros a
responsabilidade de oferecer cuidado as familias. O foco esta
no cliente. Essa foi uma das discussdes que se travou durante
0 18° Conec: o consumidor mudou e ¢ preciso atendé-lo. Mais
uma vez o corretor — que estd proximo das pessoas — ¢ quem
pode ajudar as companhias a criar produtos que podem ajudar
na formacao de poupanca das familias e, assim, gerar riquezas
e contribuir para o crescimento econdmico brasileiro.

Boa leitura!
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Uma Amil
renovada estd
chegando.

E seus clientes
vao adorar

a novidade.

ANS - n2 326305

Estamos completando 40 anos. E, para celebrar este
momento, vamos lutar para deixar tudo mais simples.

Do sistema de salde ao nosso portfélio de produtos. Agora,
todos eles estdo sob uma Unica marca. Amil One, Amil, Amil
Facil e Amil Dental. E a qualidade da Amil que vocé conhece
e recomenda adequada ao perfil de cada cliente. Cada

vez mais, vamos alavancar o sucesso de seu negécio com
produtos de salde atrativos e incentivos que o motivardo

a manter parcerias de longo prazo com seus clientes.

Amil. Cuidado certo pra vocé viver o seu melhor.

amilcuidadocerto.com.br



Seguros de credito e garantia estio em alta

Dados oficiais da Superin-
tendéncia de Seguros Privados
(Susep) indicam que os seguros
de crédito e de garantia continu-
am figurando entre os que mais
crescem no mercado de seguros.
A autarquia apurou que, de ja-
neiro a agosto, a receita de pre-
mios nessas carteiras ficou pou-
co abaixo de R$ 2,8 bilhoes, o que
representou um avango de 7,07 %
em comparagdo a0 mesmo peri-
odo no ano passado. Ainda de
acordo com a Susep, houve uma
queda expressiva do volume de
sinistros entre os dois periodos
comparados. A soma acumula-
da de janeiro a agosto ficou pro-
xima a R$ 630,4 milhdes, valor

de 30,1% menor que o registra-
do nos oito primeiros meses de
2017. Com isso, a taxa média de
sinistralidade caiu de 50% para
30% entre os dois periodos. Ja
as despesas comerciais, que en-
globam basicamente as comis-

sOes de corretagem, somaram R$
389,5 milhoes até agosto, alcan-

cando um incremento de 21,4 %,

em comparagao a0 mesmo peris
odo no ano passado.

Coface lanca servigco de cobranca

A Coface lancou o servico de
cobranca para nao segurados no
Brasil. “Dificilmente os executi-
VOs conseguem mensurar quais
serdo os impactos de uma fatura
ndo paga em seu negocio. Para
compensar esse montante, as
vendas necessdrias para gerar o
faturamento adicional demanda
esforcos enormes”, comenta a
presidente da Coface no Brasil,
Marcele Lemos (foto). A execu-
tiva exemplifica que, com uma
margem de 4% em uma perda
de R$ 5 mil, a empresa precisa

vender R$ 125 mil extras para
compensar essa perda. “Com o
servico de cobranca oferecido
pela Coface, os gestores podem
preservar seus relacionamentos
comerciais, uma vez que é mui-
to desconfortavel cobrar ou ser
cobrado. Os clientes das compa-
nhias podem estar no Brasil ou
em qualquer outro lugar do mun-
do que a Coface faz a cobranga.
Isso ajuda as companhias a eco-
nomizar tempo e dinheiro e seus
executivos podem focar nos seus
core business”, explica Marcele.

SulAmerica paga R$ 146 mi pela Prodent

No inicio do més de outu-
bro, a SulAmérica anunciou
ontem a compra de 100% da

empresa Prodent, de assistén-
cia odontolégica. A transagdo
foi concluida por R$ 145,7 mi-

lhoes. Com a aquisicdo, a Sul
América salta para cerca de
1,5 milhdo de usuéarios de sat-
de odontolégica. A Prodent,
fundada em 1989, é a oitava
operadora do setor, segundo

informou a Sul América ao
mercado. A transacdo ainda
depende de aprovagao do Con-
selho Administrativo de Defe-
sa Economica (Cade) e Agéncia
Nacional de Satde (ANS).
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Financiamentos de velculos em 2018
crescem 7,5% na comparacao com 2017

Levantamento da B3, que ope-
ra o Sistema Nacional de Grava-
mes (SNG), base integrada de in-
formacoes que retine o cadastro
de veiculos dados como garantia
em operagdes de crédito em todo
o Brasil mostra que as vendas
financiadas de veiculos novos e
usados no ano de 2018 - consi-
derando autos leves, motos e pe-
sados - ultrapassaram a marca
de 4 milhdes de unidades. Para
efeito de comparacao, em 2017,
foram financiados 3,7 milhoes de

veiculos, considerando o mesmo
periodo (janeiro a setembro). A
alta foi de 7,5% na comparagao
entre os periodos de 2018 e 2017.
O crescimento ano versus ano foi
impulsionado  principalmente
pelo segmento de veiculos novos
que apresenta uma evolucao de
14% contra o acumulado do ano
de 2017, abrangendo autos leves,
motos e pesados. Considerando
apenas o més de setembro, os fi-
nanciamentos de veiculos novos
e usados permaneceram esté-

Saude e Auto sdo os seguros
adquiridos por brasileiros

De acordo com dados levan-
tados pelo Sincor-SP, apresenta-
dos na 18 edicao do Conec, 53%
de toda aquisicdo de seguros no
Brasil estdo nas areas de satde e
automoveis. Reunindo as princi-
pais estatisticas do setor, o estu-
do “Mercado de seguros em 15
tépicos” apontou que as dreas
de satde e auto correspondem,
respectivamente, a 26% e 27%
de todo faturamento do merca-
do, que alcangou cifras de R$ 267
bilhoes em 2017. Os faturamen-
tos chegaram a R$ 39 milhdes no
ramo da sadde, enquanto os ni-
meros no mercado de automo-

vel se aproximaram dos R$ 35
milhdes em prémios. Segundo as
estatisticas compiladas pela en-
tidade, cerca de 17 milhdes de
veiculos brasileiros estdo segu-
rados. Os beneficiarios de planos
de assisténcia médica e planos
odontolégicos, que geralmente
sdo oferecidos juntos com o pla-
no de sadde, sdo respectivamen-
te 47 milhdes e 23 milhdes de se-
gurados. Atualmente, o mercado
de seguros conta com 59 grupos
atuando no Pais. Entretanto,
apenas nove deles distribuem
produtos de satade. A pulveriza-
cdo da distribuicdo do seguro de
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veis, com alta de 1,1% na compa-
racdo com o mesmo més do ano
passado, encerrando o periodo
com um total de 424.584 uni-
dades financiadas, entre autos
leves, motos e pesados. Desse
total, foram vendidos a crédito
163.339 veiculos novos, alta de
7,6% em relacdo ao mesmo peri-
odo de 2017. Ja os veiculos usa-
dos tiveram 261.245 unidades
vendidas a crédito em setembro
deste ano, queda de 2,6% na
mesma base de comparacao.

mais

automoveis é maior - 22 grupos
distribuem essa modalidade de
servico. A participacdo do Brasil
no mercado de seguros mundial
também é apresentada no estu-
do, mostrando que ainda pode
crescer muito. “De 2007 a 2011,
houve uma forte taxa positiva de
crescimento, passando de 1,2%
para 1,8%; de 2011 a 2014, estabi-
lidade na participagdo; de 2014 a
2016, queda, pelos efeitos de cri-
se econdmica (desvalorizagdo do
real e recessdo); de 2016 a 2017,
recuperacdo”, revela a cartilha.
Atualmente, a participacao do
Pais é de 1,6%.
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NoriciAs DO MERCADO

Cerca de 11 Mil Corretores estao
fora do mercado

O recadastramento dos cor-
retores de seguros, pessoas fisi-
cas, que esta chegando ao final.
Dados do Ibracor mostram que
11.022 pedidos foram negados
pela Susep. Isso representa
19,5%, ou quase um quinto do
total de 56.401 solicitacdes fei-
tas. Em contrapartida, outros
45.023 profissionais ja estdo
com sua situagdo regularizada
e podem operar normalmente.
Todos esses corretores de segu-

ros também estdo aptos a solici-
tar a sua carteira de identidade
profissional. De acordo com o
Ibracor, ha ainda 132 processos
em “exigéncia preliminar” ou
“revisdao segunda exigéncia”.
Além desses, 172 ndo foram
finalizados. A autorregulado-
ra explica que os corretores
cujos pedidos foram indeferi-
dos estdo, neste momento, sem
registro profissional e assim
permanecerao até que regulari-

Corretora completa 50 anos

A corretora Seguralta completou 50
anos de atuacdo. Localizada em Sao José
do Rio Preto estd no mercado desde 1968 e
inovou ao passar a atuar no ramo de fran-
quias ocupando hoje a 17¢ posicdo entre

as maiores redes de franquias do pais, de
acordo com a ABF (Associacdo Brasileira
de Franquias). A Seguralta oferece produ-
tos e coberturas com condi¢des comerciais
competitivas nos diversos ramos do segu-
ro como consoércio, produtos financeiros e
seguros operando com as principais com-

panhias do mercado.

Microsseguros

Dados oficiais da Susep in-
dicam que a receita de prémios
apurada com a comercializacao
de microsseguros de pessoas
e de danos estd avancando em
ritmo mais acentuado do que a
média do mercado. A autarquia
apurou que, de janeiro a agosto,
esse segmento gerou um volu-
me de prémios da ordem de R$
261 milhdes, o que representou

avancam 22,6%

um incremento de 22,5% em re-
lacdo aos oito primeiros meses
do ano passado. Outro dado
relevante é que a taxa média de
sinistralidade se manteve em
irrisérios, embora tenha sido
registrado uma ligeira eleva-
cdo, de 0,05% para 0,08% entre
os dois periodos comparados.
O volume de sinistros ocorri-
dos aumentou sensivelmente

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

zem sua situacdo na autarquia,
o que deve ser feito através de
uma nova solicitacdo de reca-
dastramento. Para os pedidos
nao finalizados, o Ibracor re-
comenda que os profissionais
nessa situagdo verifiquem se
estd correto o preenchimento
dos dados nos campos indica-
dos. Feito isso, basta clicar em
salvar o cadastro e verificar o
recebimento de dois e-mails da
Susep.

de R$ 9,3 milhdes para pouco
menos de R$ 20,7 milhdes, va-
riacao de 121%. Ja as despesas
comerciais, que englobam as
comissdes de corretagem e as
campanhas comerciais, soma-
ram aproximadamente R$ 129
milhdes no acumulado de janei-
ro a agosto. Essa cifra é 65,7%
maior que a registrada nos oito
primeiros meses de 2017.



Korsa comemora

DIA DO SECURITARIO

Data marca a importancia do profissional em todo o pais

Zelar pelo patrimoénio e pela
vida, buscar as melhores opgdes
para proteger o cliente, seus
bens, familia, funcionéarios. Es-
tas sao algumas das importantes
missdes do profissional de segu-
ros. O corretor de seguros é um
profissional que oferece, nego-
cia e vende apolices de seguros,
como seguros de vida, de auto-
movel, de previdéncia privada,
de incéndios, de riscos mariti-
mos e outros ramos de seguros.

O securitdrio relaciona-se
com a companhia seguradora e
presta assisténcia ao segurado,
empregando técnicas de vendas
e operacionalizando rotinas in-
formatizadas. Ele também pode
administrar a corretora. Um ou-
tro papel importante dos corre-
tores é ajudar as seguradoras a
avaliar os tipos de riscos que en-
frentam.

Um dos maiores desafios
dos securitarios é, assim como
em todas as outras profissoes,
a atualizacdo, j& que o mercado
sempre faz lancamentos de no-
vos produtos. Um exemplo é o
seguro contra o terrorismo, re-
centemente lancado. Caracteris-
ticas como fidelidade ao cliente,
transmitir seguranca e agir com
otimismo sao qualidades essen-
ciais aos securitérios eleitas pelo
Ministério do Trabalho.

Para Adirlei Fonseca, Diretor
Comercial da Korsa, corretora
de seguros com 25 anos de mer-
cado, a data é muito importan-

- -*:3 -t
Adirlei Fonseca, diretor da Korsa

te para reforcar o papel chave
do profissional no bem-estar da
sociedade, na protecdo da vida
e do patrimonio das pessoas e
empresas. “Mais do que nunca,
esse profissional deve desempe-
nhar um papel consultivo junto
aos clientes buscando encontrar
as melhores solugdes no geren-
ciamento e mitigacdo dos riscos
através de apdlices de seguros
com coberturas adequadas ao
perfil do cliente e seus riscos.
Parabéns a todos os profissionais
que tdo dignamente cumprem
essa missao” , afirma o executivo
Para exercer a profissdo, é neces-
sario ter habilitacdo em curso da
Escola Nacional de Seguros. H4,
também, treinamentos para qua-
lificagdo em modalidades especi-
ficas de seguro.

Porano, mais de 2,56 milhdes de
SeIVicos egpgcializados em toda a
4 o x .
Y fica Latina.

AUTO, MOTO E BPO RESIDENCIAL E
CAMINHAO EMPRESARIAL
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CONCIERGE

SO uma empresa de pessoas que atendem
pessoas, sabe 0 quanto € importante estar
presente quando o cliente precisa,
atendendo de forma tranquila, eficiente e
humanizada.

AS NOSSas Pessoas sao assim, cuidam das
outras. E podem tomar conta das suas

tambem.
<E
Assisténcia®

Brasil

(11) 2101-2800

www.ikeasistencia.com.br




— FALA, CORRETOR!

Seguro de vida ganha
confianca do consumidor?

Segundo dados da Confederacido Nacional de Seguros CNseg, as modalidades de Seguro
de Vida Individual e Coletivo totalizaram R$ 21,5 bilhées entre janeiro e julho de

2018. Essa arrecadagdo é 9,89% aos R$ 19,6 bilhdes alcancados em igual periodo do

ano passado. O ramo Seguro de Vida Coletivo totalizou R$ 16,5 bilhoes entre janeiro

e julho de 2018 (10,21% superior aos R$ 15 bilhdes nos primeiros sete meses de 2017).

Ja o ramo Seguro de Vida Individual registrou crescimento de 8,84% e passou de R$ 4,6
bilhoes entre janeiro a julho de 2017 para aproximadamente R$ 5 bilhdes em semelhante
periodo deste ano. Agora é a vez do seguro de vida?

“Sim, sem dtvida esse é o momento do seguro de vida. Os dados do
mercado mostram esse movimento que temos identificado no dia a dia.
Percebemos que as pessoas estdo tomando conhecimento dos reais riscos
a que estdo expostos - e que sdo naturais a todos - e, a partir dai, passa-
ram a procurar alguma forma de proteger a renda e a familia no caso de
uma falta prematura. As companhias também identificaram esse movi-
mento e procuram criar produtos para suprir essa necessidade. E preciso
agora que os corretores de seguros tenham conhecimento e consciéncia
de que nosso papel vai muito além de vender seguros e sim de proteger
pessoas e suas familias”. Graga Pacheco, City Prev Corretora de Seguros

“O seguro de vida ainda ¢ um mercado pouco explorado e, com um
potencial fantastico de crescimento. O Brasil ndo tem tanta tradi¢do no
seguro de vida e o atual momento cria para o mercado um olhar diferente.
Nos corretoras e corretores de seguros que temos na carteira do vida um
complemento, em andlises um pouco mais densas estamos propensos a
repensar esta forma de ver o processo, e buscar estruturar mais os proces-
sos que seguem nesta direcdo. Na AMX SEGUROS acreditamos bastante
no seguro de vida, tanto que estamos em processo de implantar um setor
especifico somente para corretores de vida, com 100% de foco nesta mo-
dalidade”. Aimoré Jorge Guimardes Maia, AMX Seguros

A GRANDE JORNADA PELO
MUNDO DOS SEGUROS

As segundas-feiras, das 7 as 8 horas
RADIO IMPRENSA FM 102,5

apresentADO POR PEDRO BARBATO FILHO
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MARTELINHO
PARA PEQUENOS
AMASSADOS

-
LSRN

Mais rapido E mais barato Mais pontos Mantém a
do mercado e mais facil de atendimento originalidade
De 30 minutos a Valores de franquia 65 lojas proprias e a maior Rede Ndo requer a

1 hora para realizagdo. por menos de 100 reais. de Credenciados no Brasil. pintura tradicional.

V 4 [ ] [ ] '
O SRA Plus é muito mais!

Mais para vocé, mais para o Segurado.
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QUAL O PRIMEIRO
PASSO PARA

O CORRETOR DE C
SEGUROS INOVAR?

As mudancgas sdo inevitdveis, mas até que ponto transformam
de fato o comportamento e a vida das pessoas?

Muito se fala em inovacdo, mas o que € uma ati- cida pela FinTech Global, empresa especialista em
tude inovadora? O que faz uma empresa ser ino- pesquisa e levantamento de dados, como uma
vadora? O mercado de seguros vem discutindo o das 100 insurtechs mais inovadoras do mundo e
tema da inovagao fortemente para dar capilarida- Danilo Piva, dono da Piva Corretora de Seguros,
de aos produtos e também melhorar a entregaea localizada em Marilia, com 12 anos de atuagao
experiéncia dos segurados. Veja o que André Gre- e ha um ano focado no segmento de Seguro de
gori, CEO e fundador da Thinkseg Group, reconhe-  Vida e Previdéncia tém a dizer sobre o assunto.

. André Gregori. “Para inovar, é preciso ter ousadia. E preciso

ter coragem para questionar e repensar velhas praticas. Nao
se pode acomodar em fazer as coisas de certa forma simplesmente
porque sempre foram feitas assim. Para o corretor inovar, ele tera
que abracar novas tecnologias, sem medo de se reinventar, pois se
ele ndo fizer isso, outros o fardo por ele. E um processo de evolu-
¢do continua, como em qualquer outro setor, e cada profissional
ou empresa pode escolher estar na lideranga dessa evolucao ou na
retaguarda dela”.

Danilo Piva. “Uma pergunta pertinente e desafiadora para
todos nds, corretores de seguros. Dentre tantas opgoOes, ideias
e acdes que o mercado nos oferece, acredito que o “primeiro
passo” é o profissional sair do modo standby e buscar canais de
informacao, tendéncias e oportunidades de networking neste amplo
mercado. A inovagdo foi um tema muito abordado no Congresso
Potencialize, promovido pela Mongeral. O mercado oferece muitas
oportunidades. Pergunto a vocé leitor e amigo corretor: qual foi
seu ultimo investimento em aprendizado para sua profissao? O
que vocé fez este ano de criativo e inovador para alavancar suas
vendas? Essas perguntas sdo de autoandlise importantissima e
estdo concomitantes a exceléncia do nosso negdcio”.
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HOJE E DIA DE DESEJAR MUITAS
FELICIDADES A QUEM SEMPRE DESEJA
AOS CLIENTES MUITOS ANOS DE VIDA

12 de Outubro
Dia do Corretor de Seguros

Nés temos muito orgulho de comemorar esse
dia junto com vocé, corretor. Afinal, quem
busca sempre o bem-estar da sociedade,
se preocupando todo dia com o futuro das

pessoas e de suas familias, merece todo
0 nosso reconhecimento. Parabéns, corretor.

SEGUROS

www.icatuseguros.com.br
Central de Relacionamento: 0800 285 3002



De geracao em geracao:
COMO O CONSUMIDOR
ENXERGA O MERCADO
DE SEGUROS?

Mudang¢a de pensamento permeia entre clientes jovens e os mais tradicionais

Suell dos Santos e
Vitor Guerra

A transformacdo no compor-
tamento do consumidor obrigou
as empresas a se mexerem crian-
do produtos personalizados que
atendam a necessidade de cada
um. Atualmente, o setor de se-
guros passa por um momento de
transicdo, que é delicado e com
incertezas em relacdo ao futuro,
principalmente do corretor. E
inegavel, contudo, que a nova
geracdo de consumidores - que
estd chegando ao mercado de
trabalho - tem o pensamento di-

ferente de consumidores de ou-
tra geragao.

Percebendo as mudancas de
pensamento dos seus clientes e
dos potenciais consumidores, as
seguradoras buscam alternativas
para criar produtos que atendam
as necessidades desse novo con-
sumidor e também que continue
a atender os clientes ja conscien-
tes da importancia do seguro.
E o corretor? Ele é a figura que
transmite de maneira clara e
precisa toda a informacado que o
segurado precisa para escolher o
melhor produto.
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A desconfianca do seguro

A internet ampliou o acesso a
informagao e criou um novo tipo
de consumidor: mais exigente
e ciente dos seus direitos. Esse
tem sido um desafio ao mercado
porque exige que as empresas
estejam preparadas para lidar
com esse novo perfil. De maneira
geral, o mercado de seguros pri-
meiro lida com a expectativa do
consumidor na hora da contrata-
cao e, depois, na hora do sinistro,
com frustragdes, ja que o seguro
lida com sinistros.

Nao é nenhuma novidade



Giovanna lembra do seguro contratado pela mae

para o mercado segurador que
a maioria das pessoas enxerga
0 seguro apenas como um mal
necessario. Elas sentem medo.
Adquirir um seguro de vida, por
exemplo, seria quase um “mau
agouro”. Como a sociedade bra-
sileira ndo tem o habito do pla-
nejamento financeiro, fazer se-
guro ainda ndo estd na lista de
prioridade de muita gente. Mas
qual a relacao delas com o segu-
ro? Como elas veem o produto e
por que o contratam?

A jornalista Giovana Rodri-
gues, 33 anos, de Sao Paulo, lem-
bra que a primeira vez que ouviu
sobre seguro ainda era crianca.
“Foi o seguro residencial que
minha mae tinha do banco que

ela era correntista”, recorda. E
por meio da rede bancaria em-
butido em outros produtos que
muitas pessoas tém seu primeiro
contato com o seguro. O seguro
residencial ainda é cercado de
reservas pelos consumidores.
As pessoas acreditam que o va-
lor dele deve ser proporcional
ao bem, portanto, deve ser caro.
Essa visdo distorcida se reflete
nos numeros: apenas cerca de
15% das residéncias brasileiras
tém seguro. No geral, as pesso-
as desconhecem os beneficios e
servicos embutidos no produto.
A cobertura depende do que foi
contratado. Ai é que o consumi-
dor ja comegca a ficar um pouco
confuso e precisa ter a ajuda de
um corretor de seguros para es-
clarecer as duvidas e também
orientar na contratagdo do segu-
ro que mais se enquadra em suas
necessidades.

No caso de Giovana, ja na
vida adulta, o primeiro seguro
contratado por ela foi, claro, o de
automovel, produto que é, mui-
tas vezes, o primeiro contato das
pessoas com o seguro. “Contra-
tei por meio de corretor indica-
do pela prépria concessionaria”,
lembra.

Durante a 8* Conferéncia de
Protecdo ao Consumidor que
aconteceu em setembro,
Ana Lucia Kenickkel
Vasconcelos, Secretéaria
Nacional do Consumi-
dor da Secretaria Na-
cional do Consumidor
do Ministério da Justica,
disse que os contratos
sdo de dificil compreen-
sdo, o que dificulta para
o consumidor entender

Ana Lucia defende
contratos mais simples

—_ = ¥
Dayane Carvalho quer facilidade na contratagao

0 que estd comprando. “Seria
mais simples se ja na primeira
pagina do contrato estivesse
claro o que o consumidor estd
adquirindo e o que ele tem di-
reito”, disse ela. Simplicidade.
Exatamente essa a expectativa
da fisioterapeuta Dayane Car-
valho: “Espero que ele seja facil
de contratar, sem precisar de
um contrato gigante. Ao mes-
mo tempo, o produto tem que
ser menos burocratico na hora
que precisarmos dele. Espero
agilidade, praticidade e com-
prometimento naquilo que foi
acordado”, revela.

Assim como em outras ativi-
dades econdmicas, o consumi-
dor é figura principal no merca-
do de seguros. E ele que precisa
e compra a protegao. Por isso, é
importante que o setor faga cam-
panhas institucionais para expli-
car o que é o seguro e como ele
funciona. E algo um pouco com-
plexo ja que é um setor que tem
suas peculiaridades em que, di-
ferente de quem compra um car-
ro, por exemplo, em que ha uma
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ansiedade em desfrutar o novo
bem, o sentimento de receber
a indenizacao de uma apolice
de seguro pode ser classificado
como alivio.

Giovana é o retrato do atu-
al consumidor, especialmente
o que contrata seguro. Ela diz o
que espera como consumidora:
“coberturas necessarias e contra-
tadas em caso de imprevistos e
necessidades, sem precisar ficar
me desgastando com a empre-
sa e/ou corretora”, diz ela. Eo
minimo que espera. Afinal, ela
contratou o seguro para nao ter
problemas. Muitas vezes nao é
isso o0 que acontece e a briga en-
tre consumidor e seguradora vai
parar na Justica.

Relagdo com consumidor
Desde que assumiu a Susep,
Joaquim Mendanha sinaliza sua
preocupagao com o consumidor.
“Entendemos que levar ferra-
mentas informativas ao consumi-
dor contribui para que ele possa
escolher o produto que vai aten-
der suas necessidades”. Além de
ser o 6rgao regulador do mercado
de seguros que fiscaliza as com-
panhias e libera novos produtos,
a entidade integra a Comité Na-
cional de Educacdo Financeira
(CONEF) e hé pouco tempo pas-
sou a disponibilizar no site, um
guia do consumidor. Do outro
lado, as seguradoras tentam for-
talecer o canal de demanda dos
usudrios antes que eles cheguem
a justica, por exemplo. Por isso, o
mercado investe na instalacao de
ouvidorias. Muitas das a¢des sdao
resultantes do atendimento equi-
vocado prestado pelas segurado-
ras, com a falta de informacdes,
o descumprimento de prazos e a
ausencia de solucdo para os pro-
blemas. O Brasil vive um periodo

em que a sociedade desco-
briu que tem direitos. As
leis permitem isso. Mas
no mercado de seguros é
preciso lembrar que o que
rege o sistema é a mutua-
lidade. Afinal, o consumi-
dor, o consumidor ndo é
apenas cliente, ele também
¢ parte importante na sus-
tentacdo do sistema. Ele
faz parte da mutualida-
de. Nesse sentido, a falta
de confianca por parte do
cliente ainda é uma barrei-
ra a ser superada.

Em tempos de rela¢oes
liquidas em que conquis-
tar a fidelidade do con-
sumidor requer atitudes
diferentes, o mercado de
seguros fica diante de
grandes desafios. Por sua
natureza de longo prazo
- basta pensar no seguro
de vida, no plano de pre-
vidéncia - as companhias
precisam estabelecer uma
relacdo de confianca com o con-
sumidor, oferecendo razdes para
ele ficar. “De maneira geral, es-
pero ser tdo bem tratada no p6s-
-venda quanto costumamos ser
bem tratados no momento da
contratagdo, o que infelizmente
¢ raro no nosso Pafs, ndo apenas
no setor de seguros”, diz Gio-
vanna dando uma pista do que
esperam os consumidores.

Desde 2013, as seguradoras sao
obrigadas a contar com uma ouvi-
doria. Muitas companhias ja dis-
punham do setor ha mais tempo.
A Ouvidoria é a ultima instancia
de relacionamento com os clien-
tes. E o departamento que recebe
reclamagoes, sugestoes e elogios
dos consumidores, obtém subsi-
dios e evidéncias para conhecer as
circunstancias envolvidas e, apds
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Susep aposta na informagao ao consumidor

analisa-los, responde de forma
clara e conclusiva ao consumidor
demandante. E a4 Ouvidoria que
os clientes recorrem - ou deve-
riam - antes de recorrer a Justica.

Expectativa e realidade
Muitas das acdes na Justica
contra o mercado de seguros sao
resultantes do atendimento equi-
vocado prestado pelas segurado-
ras, com a falta de informacoes,
o descumprimento de prazos
e a auséncia de solugdo para os
problemas. O aborrecimento do
cliente pelo servico mal presta-
do é multiplicado. A melhora na
qualidade do atendimento pode
ajudar as empresas do setor,
Entre os diversos ramos do
seguro, o que mais tem frequen-
tado os tribunais é o ramo de
saude suplementar. Leandro

onte]a se melhor'



“Quero que cubra minhas expectativas”

Fonseca da Silva, diretor-pre-
sidente substituto da Ageéncia
Nacional de Satde Suplemen-
tar (ANS) diz que hoje o consu-
midor estd mais protegido. “O
consumidor quer esse produto
que ndo é apenas intermediacao
financeira. Ele é prestacao de ser-
vigo por isso a complexidade do
setor. O mercado vem respon-
dendo melhor as demandas do
consumidor”, diz ele.

E 0 caso de Harumi Ishihara,
66 anos, também de Sao Paulo.
Ela considera que o plano de
satide é o seu produto essencial.
Ela conta que ndo tem grandes
expectativas em rela¢do ao segu-
ro e é bem objetiva sobre o que
espera do produto: “quero que
cubra minhas expectativas e pre-
juizos”. Ela é uma mulher expe-
riente, mas nao tem uma relacao
de proximidade com o seguro,
ndo possuindo outros tipos de
protecdo. Essa é a mesma opinido
da fisioterapeuta Dayane Carva-
lho, 21 anos. “Para mim, plano
de satide é essencial, visto que o
sistema publico de satide ainda é
muito escasso. O Seguro Auto é
um dos menos importantes, por-
que dependendo de onde a pes-

soa mora, o carro se torna inttil.

A frustragdo do segurado
muitas vezes acontece justamen-
te porque ele desconhece o que
esta comprando. Dificilmente o
consumidor 1é o contrato - e se 1é
terd dificuldade de entender de-
vido a linguagem extremamente
técnica - e isso pode causar pro-
blemas. A secretaria nacional do
consumidor cita como exemplo o
seguro de celular. E uma modali-
dade que ndo cobre furto simples
que é o mais tradicional. “O con-
sumidor compra e acha que qual-
quer tipo de roubo sera coberto”,
afirma. E quando isso acontece
tem sua expectativa frustrada e
se sente “enganado” pelo seguro,
mas ele ndo foi orientado correta-
mente ou ndo leu o contrato...por
isso a informacado é fundamental
na relagdo com o consumidor. E é
nesse momento que ele recorre a
Justica para garantir o que consi-
dera seu direito.

Direitos do consumidor
Constantemente acontecem en-
contros entre os representantes das
seguradoras e os Procon’s de todo o
pais, por exemplo, € uma forma de
mostrar as entidades de protecao
ao consumidor como funciona o
mercado e também mostrar os
mecanismos que existem para
proteger o consumidor. “Nesses
encontros podemos conhecer a
indole do mercado segurador, os
dois lados se ouvem”, destacou a
diretora do Procon-PR, Claudia
Francisca Silvano. Para ela, as
empresas precisam ter pessoas
com vocagdo para atender bem
o consumidor e resolver suas
demandas. Mas ela faz criticas.
“Tenho como convicgdo que o
mercado de seguros sabe onde
estd errando”, disse. Ana Licia
Kenickkel diz que muitas vezes

os vendedores nao tém capacita-
¢do para orientar o consumidor.
Ela diz que esse problema é mui-
to recorrente na venda de segu-
ro garantia estendida. Segundo
ela, dados da Senacon indicam
aumento na oferta de produtos
e também um aumento sensivel
no ntimero de reclamacoes.

Em 2017, o setor de seguros
- excetuando o ramo de sadde -
ficou em 11° no ranking de recla-
magdes registradas nos Procon’s
de todo o pais, com 42.821 quei-
xas. “Em 2018, ja foram 34.383
registros, isso significa que o nt-
mero serd maior que 2017”, ana-
lisa Ana Lucia.

Pela primeira vez convive-
mos com trés geragdes diferentes
simultaneamente no mercado e
ativamente na sociedade. Cada
uma tem sua expectativa em
relagdo ao seguro. Alguns nem
acham que precisam. O fato é
que o mercado de seguros pre-
cisa entender as necessidades do
consumidor, oferecer produtos e
servigos que fagam com que esse
publico passe a ver o seguro ndo
apenas como uma necessidade,
mas um beneficio que pode aju-
dar em suas vidas.

Claudia Francisca “Empresas precisam de
pessoas com vocagdo para atender consumidor”
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AXA quer crescer
em seguros para PMEs

Desde que aportou no Brasil em
2015, a AXA concentrou grande
parte de seus esforgos na producao
em Grandes Riscos e Afinidades,
atuagdo que rendeu bons resulta-
dos e reputagdo no mercado. Ago-
ra, a empresa estd com apetite para
crescer também no mercado de Pe-
quenas e Médias Empresa.

Para isso, ampliou o portfolio
de produtos e trabalhou no apri-
moramento de sua plataforma,
propondo ao corretor uma jornada
digital muito simples e agil, com a

possibilidade de cotar e emitir apo-
lices em poucos minutos, em ape-
nas trés cliques.

“Preparamos um modelo ino-
vador, com uma oferta digital que
confere agilidade e facilita a apro-
ximagao do corretor de potenciais
clientes. Mas o corretor ndo preci-
sa realizar esse trabalho sozinho!
A equipe da nossa Filial Digital
vai dar todo apoio no processo de
venda”, explica Erika Medici, vice-
-presidente Comercial e Marketing
da AXA (foto).

Empresa Smart e Empresa Flex
com ampla oferta de servicos

O Empresa Smart oferece
um pacote enxuto, mas comple-
to, e pode ser vendido em cerca
de trés minutos, em apenas trés
cliques, com coberturas para
riscos de até R$ 1 milhdo sem
necessidade de vistoria prévia.

Ja na linha Empresa Flex, o
corretor pode personalizar o
pacote de coberturas e servicos
aumentando a protecdo do ne-
gocio, mantendo a competitivi-
dade da proposta. Nessa opgao,
a aceitacdo de riscos é de até 30

milhdes.

A “Fizemos um
amplo estudo da
nossa base de si-
nistros para ofer-
tar um produto
com qual o pe-

queno empresa-
rio se identifique.
Como consequ-

éncia, o corretor
tem mais facilida-
de de converter a
venda”, explica a
executiva.

Ambos os pacotes oferecem
uma gama bastante extensa de
servigos e assisténcias 24h, que
vao desde consultoria de ma-
rketing e tendéncias, apoio em
projetos de decoracdo de inte-
riores até suporte de RH e fo-
lha de pagamento.

Adicionalmente, para cada
atividade, a empresa propde
coberturas bem especificas,
como conserto para lavatorios
para saldes de beleza, reposi-
cao de vacinas em decorrén-
cia de danos elétricos para
pet shops, quebra de vidros e
vitrine para lojas de roupa e
até mesmo indenizacdo para
custos médicos em caso de in-
toxicagdo alimentar no produ-
to voltado para o segmento de
alimentacao e bebidas.




conticom.com.br

Ko RSA Conheca a Konnect, uma rede

de pequenas e médias corretoras

d d b
SEGU Ros U e seguros de fransportes que busca

ma posicdo entre as 10 maiores

q uer d sud operacdes de seguros de Transportes o

Brasil, atingindo um volume de prémio

parce Ficy| anual de R$ 60 milhges no fim de quaro

anos de operagdo.

Néo perca essa oportunidade.
Vem para Konnect!

A rede Konnect serd o braco forte da sua
carteira de seguros de transporte de carga.

www.konnectkargo.com
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CRESCE E REUNE

Em novo espacgo, congres-
sistas debateram o futuro
da distribuig¢do e o papel
das insurtechs

10 mil profissionais
em S3o Paulo

Sueli dos Santos

A 18 edicdo do Congresso
dos Corretores foi cheia de no-
vidades: novo local, nova data e
novo formato. Pela primeira vez,
o evento foi antecipado para os
dias 27, 28 e 29 de setembro. Dei-
xou o Anhembi e passou para o
Transamérica Expo Center. Ou-
tra mudanga foi que na edigao
desse ano, as palestras ndo foram
simultaneas o que permitiu aos
congressistas assistirem a todos
os painéis. Além disso, funciona-
rios de corretoras também pude-
ram participar.

Na cerimoénia de abertura, o
presidente do Sincor-SP, Boris
Ber, destacou que a sociedade
vive um periodo de mudangas,
que naturalmente traz desafios
e riscos, mas a visdo da entidade
esta focada nas oportunidades.

“Nosso objetivo é ser referéncia
no setor e, temos certeza, que as-
sim serd”, disse. Ainda na aber-
tura, o presidente da Fenacor e
da Escola Nacional de Seguros,
Robert Bittar, trouxe uma retros-
pectiva das lutas politicas dos
corretores de seguros e o quanto
a classe trabalhou para conquis-
tar seu espaco profissional. “Pre-
cisamos aumentar nossa repre-
sentatividade no cenario politico
para darmos continuidade a es-
sas vitorias”, comentou.

Como aconteceu uma se-
mana antes do primeiro turno
das eleicdes, a politica também
esteve presente. O ministro do
Supremo Tribunal Federal, Luis
Roberto Barroso, tragcou um pa-
norama dos acontecimentos que
marcaram o Pais nos ultimos
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anos e citou os desafios que pre-
cisam ser vencidos no Pais. Ou-
tro painel com um tom politico
foi “Politica e o setor de seguros
- Pauta construtiva para o fu-
turo”, que teve como ancora o
jornalista Ricardo Boechat. En-
tre os participantes desse painel
estava o presidente da CNseg,
Marcio Coriolano. “Temos que
exigir que o setor de seguros
passe para o centro de politicas
publicas no Brasil, e ndo estamos
falando de protecionismo, mas
de leis que sdao importantes para
a sociedade”, defendeu. O supe-
rintendente da Susep, Joaquim
Mendanha, também esteve 14 e
enfatizou que o 6rgao, na proxi-
ma gestao, ird se pautar por trés
desafios: solvéncia, desburocra-
tizacdo e fomento ao setor.



egue o caminho da protecao e tranquilidade com o Porto Seguro Transportes.
Além da cobertura, vocé recebe assisténcia completa para agilizar o transito da sua
carga de ponta a ponta.

Facilidade no pagamento Assisténcia 24 horas @ Guincho gratuito
@ Cobertura internacional ] Averbacao eletronica

Para mais informacgées, consulte seu Corretor ou acesse: porto.vc/transportes

Vocé coberto de tranquilidade.

Informacgdes reduzidas. Consulte condi¢ées gerais. Porto Seguro Cia. de Seguros Gerais. CNPJ: 61.198.164/0001-60. Processo SUSEP:
RCTR-C - 15414.001029/2005-37; RCF-DC - 15414.002673/2011-71. O registro deste plano na SUSEP nao implica, por parte da Autarquia, incentivo
ou recomendagao a sua comercializagao.

(11) 3366-3380 (Grande Sao Paulo) | 0800 727 2755 (Demais localidades) | 0800 727 2761 (SAC - cancelamento, reclamagées e informacgoes) PORTO

0800 727 8736 (Atendimento exclusivo para deficientes auditivos) | 0800 727 1184 (Ouvidoria - horario de atendimento de segunda a sexta-feira,
das 8h15 as 18h30 (exceto feriados). SEGURO
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Mais espago, mais empresas

Com um espago maior, as em-
presas expositoras da Exposeg,
a feira de negdcios que acontece
paralelamente ao Conec, pude-
ram fazer estandes mais amplos
para receber os corretores. As
companhias aproveitaram o es-
paco para apresentar suas pro-
postas e ajudar o corretor no seu
dia a dia.

Entre as participantes estava
a Previsul Seguradora que fez
acdes para reforcar o posiciona-
mento de ser uma seguradora
orientada para o futuro. O presi-
dente da companhia, Renato Pe-
droso, os diretores, os gerentes
regionais e de sucursal de todo
0 Brasil, além dos consultores
da regido sudeste receberam um
grande publico durante o con-
gresso. “Foi um momento de
muito mais aproximagao e rela-
cionamento com o corretor de
seguros. Estdvamos com todos
os gerentes das nossas sucursais
no estande, o que possibilitou
um atendimento diferenciado
para corretores de cada uma das
regides do pais”, disse Pedroso.

Outra companhia que mar-
cou presenca foi a Sompo que
desenvolveu atividades para
os corretores. O lutador Lyoto
Machida, garoto propaganda
da campanha publicitdria atual-
mente em veiculacdo esteve no
estande. Toda a diretoria, além
de executivos da Sompo de todo

0 Brasil, estiveram no evento
recepcionando os corretores de
seguros. “A proximidade que
o evento propicia, faz com que
o corretor entenda bem nossos
objetivos e proposta de traba-
lho. Com isso aumentamos nos-
sa sinergia, o que impacta no
volume de negocios tanto para
o corretor de seguros quanto
para a Sompo”, afirma Fernan-
do Grossi, diretor executivo co-
mercial da companhia.

A Regula que se destaca na
oferta de dos servicos de aten-
dimento e acompanhamento de
sinistros até a liberacao da inde-
nizagdo marcou presenca. A em-
presa aproveitou o evento para
estar mais préxima dos corre-
tores, seus clientes, para fechar
contratos e fazer mais contatos
com os corretores. “O 18° Conec
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foi um marco na nossa histdria.
Tivemos um ntmero expressivo
de adesdes nas centenas de cor-
retores interessados. O volume
de visitas foi uma boa surpre-
sa”, revela Daniel Bortoletto,
CEO da Regula.

A SulAmérica tinha um estan-
de como as outras seguradoras e
também participou do painel que
discutiu o “Papel do mercado de
seguros na construcdo do futuro”.
O presidente da SulAmérica Se-
guros, Gabriel Portella, lembrou
que ja houve crises no mercado.
“Quando os bancos comecaram a
vender seguros, teve uma grande
apreensdo de que os corretores
irlam acabar”, exemplificou “Isso
ndo s6 ndo aconteceu, como au-
mentou nossas possibilidades.
Ninguém ird substituir o corretor
de seguros”, afirmou.
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Somos a IDEAL ASSESSORIA DE COBRANCA, uma
empresa especializada em Recuperacao de Prémios
de Seguros. Estamos no mercado ha mais de 20 anos.
Temos parcerias comwvarias .seguradoras. Nosso
trabalho possibilita as seguradoras minimizar custos
e otimizar ganhos, alcancando maior produtividade na
sua atividade. Nossos Indices de Recuperacao podem
chegar até 95%.

Nossos objetivos sao: diminuir a inadimpléncia;
aumento na retencao de prémios; agilidade na
recuperacao dos ativos; servico de aviso ao segurado/
devedor;deixarafilialecorretornveliados somentepara
vendas e retencao,; conciliacao financeira (depositos
de terceiros); fidelizagao do cliente; e redugcido de
custos. VOCE NAO TEM NADA A PERDER. TENTE!

H' idealcob@idealcob.com.br @% idealcob.com.br k (11) 3121-0420




SERVICO

CONSTRUINDO SOLUCOES E
DERRUBANDO CUSTOS:

Por meio de tecnologia avanc¢ada, companhia atua a fim de reduzir gastos

e simplificar acbes mediante um mercado burocratizado

Vitor Guerra

O momento de transicdo no
qual o setor de seguros per-
meia estimula seguradoras e
corretoras a buscar estratégias
dentro do mercado. Isso pas-
sa pelo relacionamento com o
consumidor, pelas maneiras de
comercializacdo e métodos de
redugdo de custos sem compro-
meter a qualidade da prestagao
de servico.

Ha4 oito anos, a Confitec. em-
presa de solugdes de Sistema
de Informacao enxergou opor-
tunidades no mercado de se-
guros por meio da criacdo do
produto Gepro. De acordo com
Jailson Meireles, CEO da Con-
fitec, esse servico foi o primei-
ro a ser desenvolvido, abrindo,
inclusive, espaco para outros
produtos que viriam mais tarde.
“Percebemos a necessidade de
desenvolver um produto para
ajudar as companhias. Com
isso, elas passam para Confitec
toda sua movimentacdo mensal
e, a partir disso, transmitimos
uma informacdo mais comple-
ta ao 6rgao regulador”, aponta
Meireles.O executivo lembra
que antes de langar o primeiro
produto exclusivo para segura-
doras, a companhia ja trabalha-
va com esse tipo de dados, o que
facilitou a penetragdo no setor.

Confitec ajuda na reducdo
de gastos das seguradoras

Trabalhando pelo seguro

Para reduzir o tempo de proces-
samento do servico e também re-
duzir custos, a Confitec desenvol-
veu o iRISK, produto de inspecao
de risco. Atualmente, a Susep da
um prazo de até 15 dias para as se-
guradoras aceitarem ou nao o ris-
co. Meireles diz que se a industria
do potencial cliente é em um lugar
distante, o inspetor da seguradora
tem pouco tempo para fazer seu
trabalho.

Com o iRisk, o profissional nao
precisa viajar quilometros de dis-
tancia para fazer a inspegao da in-
dastria segurada. O proprio cliente
filma o local, enquanto o inspetor,
de onde estiver, faz a anélise do
risco. Além de diminuir os custos
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que a seguradora teria em pagar a
viagem ao analista, a companhia
ganha no quesito tempo.

Focada em desenvolver servi-
cos em prol do mercado de segu-
ros, A Confitec tracou uma meta:
todo ano langar um produto. Além
do Gepro e do iRISK, a empresa
comercializa outros trés servicos:
Gepro-RE: Produto exclusivo para
resseguradoras locais, que tem
como objetivo gerar informagdes a
SUSEP; Girus: Programa para cal-
cular resseguros para seguradoras;
BDPO (banco de dados de perdas
operacionais): busca atender a cir-
cular SUSEP, dando existéncia de
um banco de dados para registros
de perdas operacionais; Projur:
produto que auxilia a seguradora
no processo judicial.

0 langamento do ano
Muitos consumidores recor-
rem a justica contra seguradoras.
A Confitec lancou, neste ano, o
Projur, que tem como objetivo
principal gerenciar os processos
judiciais das seguradoras. “As
companhias estdo preocupadas
com muitas coisas a0 mesmo
tempo. O Projur tem o trabalho
de deixa-las atentas a esses pro-
cessos, ndo somente com base
nos sinistros, mas também em
outras acdes que qualquer em-
presa tem”, finaliza o executivo.
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— PREMIACAO

E os campeodes da Ameplan
redescobrem a Bahia

No ultimo dia 24 de outubro, a Ameplan Saude finalizou sua 79 campanha de vendas
intitulada #PartiuBahia, com a viagem de comemoragdo para aqueles que se
destacaram em 2018 na representacdo de seus produtos.

Juntamente com os seus principais parceiros
comerciais, Affix, Corpore, Divicom e Hebron,
Administradoras de Beneficios e a Dentalpar
Odontologia, 40 (quarenta) profissionais que
se destacaram nos quesitos da campanha, pu-
deram desfrutar, juntamente com seus acom-
panhantes, das mordomias e belezas naturais
oferecidas pelo Eco Resort, Arraial d’Ajuda,
em Porto Seguro. Foram 5 dias de atividades
e eventos inesqueciveis, merecidamente con-
quistados com trabalho e dedicacao.

Seguindo uma tradicdo de 7 anos, a Ame-
plan acolhe e reconhece os profissionais que
se destacam na venda de seus produtos. As
premiagdes com base em confirmagdes de con-
tratos e vidas reconhecem respectivamente, o
vendedor, o supervisor o gerente e a platafor-
ma camped, seja 0 seu empresario e o seu me-
lhor funcionério administrativo.

A campanha da Ameplan Saade ja é de co-
nhecimento comum entre os representantes
que conhecem e se identificam com os seus
produtos, entretanto, a cada ano, novas faces
vao surgindo em companhia do grupo.

A campanha oferece muito mais do que a
viagem. No transcorrer dela outras premiagoes
vao sendo conquistadas quase que pela totali-
dade de seus representantes, no seu encerra-
mento ainda vem uma viagem como diferen-
cial para os Campedes.

Os campedes e seus acompanhantes nao
precisam se preocupar com nada, além da hos-
pedagem “all inclusive” o pacote inclui muitos
passeios para ampliar o conhecimento e o des-
frute do local.

Desta vez, o local escolhido foi a terra de
Tomé de Souza e dos primeiros jesuitas que
aqui chegaram em 1549 com suas primeiras
trés naus: Conceigao Salvador e Ajuda.
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Distribuicao, essa forca é nossal

VII ENCONSEG

Sincor-RJ realiza
VI ENCONTRO DE CORRETORES
do Estado do Rio de Janeiro

Aconteceu no Rio de Janeiro,
no Centro de Convengoes Cida-
de Nova, o VII Encontro de Cor-
retores de Seguros (Enconseg),
promovido pelo Sindicato dos
Corretores do Estado do Rio de
Janeiro (Sincor-RJ). Com o tema
“Distribuicao, essa forca é nos-
sa”, mais de 1500 participantes
passaram o dia debatendo temas
de interesse da categoria.

Os painéis contaram com a
presenca das autoridades do Sin-
cor-RJ, CNSeg, SUSEP, ANS, Su-
lAmérica Seguros, Bradesco Se-
guros e ACRJ com o tema “O Rio
de Janeiro”; do palestrante e eco-
nomista, Ricardo Amorim, que
falou sobre “Desafios e oportu-
nidades para o Rio de Janeiro”.

Marcio Coriolano, presidente da
CNseg participou do painel “O
Rio de Janeiro” ao lado do pre-
sidente do Sincor- R], Henrique
Brandao, do vice-presidente do
Sincor, Ricardo Garrido, do di-
retor da Superintendéncia de Se-
guros Privados (Susep), Carlos
Alberto de Paula, o presidente
da SulAmérica Seguros, Gabriel
Portella, o diretor- geral do Gru-
po Bradesco Seguros, Ivan Gon-
tijo, além do diretor da ANS, Ce-
sar Brenha Rocha.

Coriolano fez um histdrico da
resiliéncia dos seguros nos ulti-
mos 10 anos. Ele lembrou que o
crescimento do setor permane-
ceu em trajetoria positiva, mes-
mo durante a recente recessiao

econdmica. Em seguida, desta-
cou a significativa participagdo
do Estado do Rio de Janeiro no
mercado de seguros e lembrou
que a CNseg integra, na Firjan,
um elenco de empresas e orga-
nizagdes que aderiram a Agenda
Rio Seguro, que pretende apoiar
acdes publicas para a reducao da
violéncia no Estado.

O presidente do Sincor-R],
Henrique Brandao, menciona a
importancia do saber para a cate-
goria. “A minha mensagem para
o corretor é o empoderamento.
Temos que entender que s6 atra-
vés do conhecimento é que have-
ra possibilidade de fazer a dife-
renga no futuro e no presente”,
destacou Brandao.
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— EMPREENDEDORISMO

KAKAU SEGUROS QUER INOVAR
na experiéncia do consumidor

Insurtech tem parceria com grandes sequradoras do mercado, dando mostra de
como o empreendedorismo nos ultimos anos dentro do setor tem dado certo

O ano de 2018 ficard marcado
para o mercado segurador, entre
outras coisas, pelo avanco das
insurtechs. Elas deixaram de ser
vistas com desconfianca e passa-
ram a fazer parte da estratégia
do mercado. Uma dessas empre-
sas que ganharam espaco foi a
Kakau Seguros.

Em pouco tempo, a empre-
sa ficou conhecida, sendo con-
vidada, inclusive, para impor-
tantes eventos de tecnologia do
setor. Henrique Volpi, um dos
socios-diretores, conta o que a
relevancia do mercado foi o que
o estimulou a empreender no
ramo de seguros: “Apesar des-
sa importancia, o produto ainda
tem baixa penetracdo no Brasil”,
analisa. O executivo aposta que
a tecnologia vai contribuir para
uma mudar o cenario.

A Kakau Seguros é uma pla-
taforma que oferece acesso facil e
rapido para que o usudrio ou as-
sinante consiga contratar segu-
ros, reportar um sinistro ou soli-
citar uma assisténcia 24hs. Com
o sistema de assinatura, o cliente
Kakau pode pausar a sua apolice
a qualquer momento. Esse siste-
ma inova também ao fazer o uso
de tecnologias, como “Machine
Learning”, “NLP” e Ciéncia de
dados. Segundo Volpi, todas es-
sas ferramentas fazem mudan-
cas significativas nesse cenario.

A startup chegou ao mercado
com o intuito de transformar a vi-

-—:_ ajr--' lIL:

“A Kakau teve foco na

sdo burocratica do setor, conheci-
do pela papelada e o amplo ntime-
ro de clausulas em seus contratos,
o que dificultava o fechamento
deles. Volpi lembra que empre-
ender no Brasil é dificil devido a
estrutura tributdria e burocratica
do pais e empreender no mercado
segurador é mais uma pitada de
dificuldade ja que o setor é extre-
mamente regulado. Mas isso ndo
fez os socios da Kakau desistir. Ele
conta que para persistir em atuar
no setor foi preciso estudar a re-
gulamentacdo e os problemas a
serem resolvidos.

Na plataforma da Kakau Se-
guros, o cliente contrata o seu
seguro de forma simples. Se
precisar de ajuda, conta com a
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inovacdo e na experiéncia do usuario”

assisténcia virtual da Anna, um
bot desenvolvido para tornar a
experiéncia do usuario mais ra-
pida e prética. Ela solicita dados,
faz calculos e passa grande parte
das informagdes que sdo neces-
sarias para os clientes fazerem a
melhor compra.

Recentemente, a startup fe-
chou parceria com a Generali
para comercializar seguro con-
tra furto e roubo de celular.
“O foco principal da parceria é
expandir o trabalho da compa-
nhia com ajuda da tecnologia
e gerar praticidade no atendi-
mento ao consumidor. “Assim,
a empresa também amplia seus
canais de atendimento aos se-
gurados”, finaliza.
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ACONSEG-RJ CELEBRA 20 ANOS COM SEGURADORAS E ENTIDADES PARCEIRAS

A festa pelos 20 anos de fundacdo Associacao
das Empresas de Assessoria e Consultoria de Se-
guros do Estado do Rio de Janeiro (Aconseg-R])
reuniu o mercado de seguros do Rio de Janeiro.
A entidade, criada em maio de 1998, surgiu prati-
camente junto com o modelo de assessorias de se-
guros, em um cenario de transformacdes no setor
de seguros fluminense. “A reorganizacao do mer-
cado imp6s um enxugamento das estruturas das
seguradoras, que foram redimensionadas para
reduzir os custos de produgdo. As assessorias fo-
ram a solugdo”, conta o presidente da Aconseg-
-RJ, Luiz Philipe Baeta Neves. Um dos fatores

FENACOR COMEMORA 50 ANOS

O histdrico e tradicional hotel Copacabana
Palace abrigou a festa pelos 50 anos de funda-
cao da Fenacor. Na ocasido, foram lancados
um livro, que narra a trajetéria da federagdo
nessas cinco décadas, e um selo comemorativo,
obliterado pelos Correios. O deputado federal
Lucas Vergilio recebeu a comenda de méri-
to do cinquentendrio representando todos os
presidentes dos Sincor’s. Outros homenagea-
dos foram os presidentes do Conselho da Su-
lAmérica, Patrick Larragoiti; e do Conselho do
Banco Bradesco, Luiz Carlos Trabuco Cappi; o
ex-presidente da CNseg, Jodo Elisio Ferraz; e o
superintendente da Susep, Joaquim Mendanha
de Ataides.

essenciais durante o desenvolvimento dessas
empresas foi a parceria comercial firmada com
as seguradoras. “Assim como eu, muitos dos exe-
cutivos das assessorias filiadas faziam parte do
quadro dessas companhias”, afirma. Participarao
do evento, além das liderancas das segurado-
ras parceiras da Aconseg-R], representantes das
Aconsegs de outros estados e diversas entidades
do setor. As empresas filiadas a Aconseg-R] ar-
recadam R$ 1,5 bilhdo em prémios de seguro ao
ano, reinem mais de 3.500 corretores em todas
as regides do estado e detém 60% da carteira de
Auto da regido.

ANSP TEM NOVOS ACADEMICOS

A Academia Nacional de Seguros e Pre-
vidéncia (ANSP) deu posse a 27 novos aca-
démicos. O presidente da Diretoria e Conse-
lheiro no Conselho Superior da ANSP, Joao
Marcelo dos Santos, lembrou que a Acade-
mia pessoas que se dedicam a pesquisa e
debates para o aperfeicoamento do setor e
contribuem com a disseminacao da cultura
do seguro. “A ANSP faz 25 anos em 2018 e,
ao longo deste tempo temos uma série de
servigos prestados para o setor de seguros,
com a produgdo e a divulgacdo de conheci-
mento”, resumiu. Os Académicos poderdo
desenvolver novas producdes intelectuais,
podendo ampliar construtivamente ques-
toes relevantes do mercado segurador.

SINCOR-SP TEM PARCERIAS COM UNIVERSIDADES

Além de oferecer treinamentos exclusivos para
os corretores de seguros com a Unisincor, o Sincor-
-SP também tem parcerias com diversas univer-
sidades e instituigdes de ensino espalhadas pelo
Estado de Sao Paulo. Os descontos sdo de até 30%
em educacdo infantil, ensino fundamental e mé-
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dio, cursos de graduagao, pés-graduacao, linguas
estrangeiras, além de treinamentos voltados para
o mercado de seguros. O beneficio é voltado aos
corretores de seguros associados, mas também é
extensivel aos filhos e colaboradores de empresas
associadas.



CVG-SP COMEMORA O SUCESSO
DO MDRT DAY BRAZIL

Cerca de 400 pessoas participaram do MDRT Day
Brazil, organizado pelo CVG-SP. O evento trouxe a
experiéncia e orientacdes valiosas de membros do
Million Dollar Round Table (MDRT), associagdo in-
ternacional independente com mais de 66 mil mem-
bros, que retine os melhores corretores de seguro de
vida e profissionais do mercado financeiro do mundo.
Para ser um corretor de sucesso, o presidente do
MDRT, Ross Vanderwolf, orientou a registrar tudo
e a adotar métricas para avaliar o desempenho. Beto
Boutet, embaixador do MDRT, motivou a plateia
com frases como “I am a gladiator”. Jodo Paulo Bot-
tecchia, embaixador do MDRT para a América La-
tina, emocionou a todos com a sua historia de vida.
Caio Henrique Cunha e Tiago Melo, ambos repre-
sentantes do MDRT Brasil, explicaram o passo a pas-
so para se tornar membro da associacdo. Na tltima
palestra do evento, Walter Katz, TOT of The Table
MDRT, ensinou que é preciso escolher o ptblico-alvo
para ser bem-sucedido nas vendas. Para o presidente
do CVG-SP, Silas Kasahaya, o evento atingiu o objeti-
VO ao proporcionar mais especializagdo e preparacao
para as vendas aos profissionais.

NOVA PRESIDENTE DA AIDA WORLD

TOMA POSSE EM CONGRESSO MUNDIAL

Peggy Sharon tomou posse durante o AIDA
Rio 2018 que aconteceu entre os dias 11 e 13 de
outubro, no Rio de Janeiro. Foi a primeira vez que
o Congresso Mundial da Associagdo Internacional
de Direito de Seguros aconteceu no Brasil. Reali-
zado a cada quatro anos, o evento marca, tradicio-
nalmente, o inicio de uma nova gestdo na AIDA
World. O Congresso recebeu cerca de 400 profis-
sionais dedicados ao Direito de Seguros de todo
o mundo, incluindo
paises como Alema-
nha, Espanha, Ingla-
terra, Italia, Grécia,
Holanda, China, Ja-
pao, Turquia, Israel,
Africa do Sul, Chile,
México, Coldmbia,
Uruguai, Argentina,
Bolivia e Australia.

DESTAQUES DO ANO DO CVG-RJ
REUNE 300 PESSOAS NO MUSEU
DO AMANHA

O Museu do Amanha foi palco da premiacdo tra-
dicionalmente conhecida como “Oscar do Seguro”,
promovida pelo Clube Vida em Grupo do Rio de Ja-
neiro (CVG-R]) que agraciou, em sua 42* edi¢ao, 13
empresas e profissionais do mercado de Seguros de
Pessoas. O evento reuniu cerca de 300 pessoas. O pre-
sidente do Clube, Carlos Ivo Gongalves, fez questao
de dividir o palco, durante o seu discurso de abertu-
ra, com a sua diretoria, composta por Leila Nogueira
(vice-presidente), Alexandre Henry (diretor social),
Delmar Pereira (diretor financeiro) e Sonia Marra (as-
sessora da presidéncia). Ele afirmou que a entidade
pretende iniciar uma nova fase de eventos técnicos,
cada vez mais aprofundados e especificos, propician-
do ao mercado discussdes relevantes sobre o que o
futuro reserva. Entre os vencedores da noite o des-
taque entre as companhias da noite foi a Icatu Segu-
ros, eleita como Seguradora do Ano. O Homem de
Seguros do Ano foi o presidente do Conselho de Ad-
ministracdo da Mongeral Aegon, Nilton Molina. Ja a
Mulher de Seguros do Ano, foi a diretora técnica e de
relacionamento com os clientes Satde e Odonto da
SulAmérica, Raquel Giglio. A ceriménia contou com
a presengca de liderangas como Marcio Coriolano, pre-
sidente da CNseg; Solange Beatriz Palheiro Mendes,
presidente da FenaSatde; Luiz Philipe Baeta Neves,
presidente da Aconseg-R]; Jayme Torres, presidente
do Clube dos Corretores de Seguros do Rio de Janeiro
(CCS-R]), acompanhado do diretor, Amilcar Vianna;
Osmar Bertacini, presidente da APTS; Antonio San-
ta Catarina, presidente do CVG-ES; Silas Kasahaya,
presidente do CVG-SP; e Marcia Simplicio, presiden-
te do Sosai, entre outras.
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CSP-MG PARTICIPA DA FORMATURA DE NOVOS CORRETORES DE SEGUROS

No inicio de outubro, a di-
retoria do Clube de Seguros de
Pessoas de Minas Gerais (CSP-
-MG) acompanhou a entrega do
diploma de 23 novos técnicos
que receberam os certificados
pela aprovagao no exame de ha-
bilitacdo de corretores de segu-
ros (foto). Eles fizeram o curso
ministrado pela Escola Nacio-
nal de Seguros. Joao Paulo Mo-
reira de Mello, presidente do
CSP-MG, também professor no
curso, saudou os recém-forma-
dos. “E uma grande satisfagdo
participar deste momento tado
importante na vida dos novos

It k =

profissionais que ingressam no
mercado. Desejamos sucesso
na carreira e que possam con-

NOVA DIRETORIA DO CCS-SP TOMA POSSE

A cerimonia de posse da
nova diretoria do Clube dos
Corretores de Seguros de Sao
Paulo (CCS-SP) para o biénio
2018/2020 aconteceu no inicio
de outubro. Evaldir Barboza de
Paula, secretario nas duas ulti-
mas gestdes, assumiu o posto
de mentor da entidade, junta-
mente com 0 novo secretario

Nilson Arello Barbosa, que ja
ocupou a mentoria nas gestoes
entre 2008 e 2012; e com o te-
soureiro Jorge Teixeira Barbo-
sa, que na diretoria anterior
atuou na Junta Fiscalizadora.
Ivone Elise Gonoretske per-
manece na Junta Fiscalizadora
ao lado de dois novos mem-
bros: Raquel Gomes e Nilson

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

Novos corretores de seguros receberam certificados em BH
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tar com o Clube para continuar
aperfeicoando seus conheci-
mentos e atividades”.

Moraes. Mestre de cerimonia
do evento, Marcos Abarca, 1°
secretario do Sincor-SP, con-
duziu as homenagens da nova
diretoria ao mentor Adevaldo
Calegari, que encerrou a sua
segunda gestdo e passa a com-
por o Conselho de Mentores; e
a Luciana Ferreira, que atuou
na diretoria desde 2012 e agora
se despede do cargo. Barboza
entregou uma placa a Calega-
ri, agradecendo a parceria nos
altimos cinco anos. “Centrado,
carismatico e respeitado pelo
legado deixado ao longo de sua
vida profissional. Agradeco o
apoio e a oportunidade. Se che-
guei até aqui, em muito vocé
me ajudou e me acolheu. Serei
seu eterno fa”, disse. Ele tam-
bém entregou uma placa a Lu-
ciana Ferreira e agradeceu sua
dedicacdo e comprometimento.
“Gragas a ela, revisamos algu-
mas situacdes financeiras e o
Clube se tornou viavel”.



HENRIQUE BRANDAO E REELEITO

PARA O SINCOR-RJ

O Presidente do Sindicato
dos Corretores de Seguros do
Estado do Rio de Janeiro con-
correu as eleicoes e foi reeleito
para atuar nos préoximos qua-
tro anos. Em um total de 550,
tendo dois nulos, a chapa 1
gerida por Henrique Brandao
(foto) recebeu 285 votos vali-
dos, enquanto a Chapa 2, lide-
rada por Jayme Torres, obteve
255 votos. A diretoria reeleita
reitera 0 compromisso em in-
vestir em qualificacdo profis-
sional, aprendizado e em me-
lhorias em prol da categoria é
a mola propulsora do trabalho
do sindicato. Palestras, cursos,
debates e encontros constam
como destaque na agenda de
eventos, tendo como premissa
o foco nas tendéncias que estao

em ascensao nao
s na tecnologia,
mas em todo pla-
no de negocios
ligados ao setor.
O processo de
inovacgao com
cursos voltados
para os funcio-
narios das cor-
retoras e para os
filhos dos corre-
tores de seguros,
os planos de acdo
das delegacias
sindicais, a gestdo em atendi-
mento ao associado e a expan-
sao no canal de relacionamento
entre os corretores, as socieda-
des corretoras com as segura-
doras e empresas prestadoras
de servicos que agregam para

o mercado, a organizagdo de
encontros que aproximam a
categoria das seguradoras, sao
um marco nas parcerias estra-
tégicas do Sincor-R] entre seu
staff e os executivos das com-
panhias de seguros.
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FENASAUDE
APRESENTA PROPOSTAS
para fortalecer o setor

Entre as sugestdes da entidade, a valorizagdo do médico de familia

Sueli dos Santos

Durante o 4° Férum de Sau-
de Suplementar, a Federagao
Nacional de Satide Suplementar
(FenaSaude), entidade que re-
presenta 17 grupos de operado-
res de planos privados de satde,
apresentou 11 propostas para o
fortalecimento e desenvolvimen-
to do setor em 2019. Uma das
principais sugestdes é a adogao
de um modelo de atendimento
baseado na atengdo basica.

O ramo de satde suplemen-
tar busca alternativas que pos-
sam controlar os custos dos siste-
ma que aumentam por diversas
razdes. A conta que nao fecha,
a reducdo no ntimero de usuéa-
rios, fraudes e desperdicios sdo
alguns dos problemas enfrenta-
dos pelo setor que busca alterna-
tivas. De 2008 a 2017, a inflacdo
acumulada medida pelo Indice
Nacional de Precos ao Consumi-
dor Amplo (IPCA) foi de 71,5%,
enquanto a despesa assistencial
na satde suplementar teve uma
alta de 169,5%. Tais custos esta-
riam entre as causas para o cres-
cimento frequente dos valores
das mensalidades dos planos de
satide acima da inflagao.

De acordo com a entidade, os
planos atuais ficam caros porque
os usudrios tém livre acesso a
médicos especialistas e isso nao

promove a sadde. “Estd com-
provado que a fragmentagao
do cuidado gera desperdicio e
ndo necessariamente promo-
ve o melhor cuidado em satde.
Hoje os especialistas convivem
de forma ndo coordenada e o
exemplo classico é que vocé vai
em médicos que podem receitar
medicagdes que sao conflitantes
entre si”, destacou presidente da
Fenasatde, Solange Beatriz .

Segundo ela, um novo mode-
lo permitiria um maior cuidado
preventivo e um uso mais racio-
nal dos recursos.

Durante o férum, que acon-
teceu em outubro, no Rio de
Janeiro, a entidade também lan-
¢ou uma publicagdo intitulada
“Desafios da satide suplementar
2019”7, que além de propostas,
traz um panorama do setor. De
acordo com dados da Agéncia
Nacional de Satide Suplementar
(ANS) e que estao publicados na
publicacdo, atualmente 47,2 mi-
lhdes de pessoas no Brasil sdo
beneficiarias de planos de satde
de assisténcia médica e 23,5 mi-
lhdes tém planos exclusivamente
odontolégicos.

Outras mudancas

A Fenasaude defende mu-
dancas no marco regulatério do
setor, para que sejam estabele-
cidos padroes de atendimento
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“Fragmentacédo do cuidado gera desperdicio”

e qualidade, mecanismos de
transparéncia e dever de presta-
cdo de informacgdes financeiras
ndo apenas para as operadoras
dos planos, mas também para os
hospitais, clinicas e demais pres-
tadores dos servicos.

Entre as propostas estdo a
criacdo de novas regras de pre-
cificagdo e reajuste, incorporagao
de novas tecnologias, combate a
fraudes a partir da tipificagdo de
crimes, mudanca do modelo de
remuneragdo dos profissionais,
criagdo de produtos de previ-
déncia e poupanca vinculados a
saude e aperfeicoamento da re-
gulamentacdo dos mecanismos
de regulacao financeiras como
franquia e coparticipacao.
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A TOKIO MARINE DESENVOLVEU A PLATAFORMA DE CAPACITAGAO BROKERTECH PARA QUE VOCE, CORRETOR,

ESTEJA CADA VEZ MAIS INCLUIDO NO MUNDO DIGITAL. EMPREENDEDORISMO DIGITAL,
VENDAS NO FOCO, MARKETING DIGITAL E GESTAO EFICIENTE SAO OS PILARES PARA QUE VOCE

CONTINUE CRESCENDO E SE DESENVOLVENDO. EMBARQUE COM A GENTE NESTE MOVIMENTO.

ACESSE BROKERTECH.TOKIOMARINE.COM.BR E SAIBA MAIS.

JUNTOS SOMOS DIGITAIS.
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¥ @tokiomarine_cor completa pra {\ SEGURADORA
# tokiomarine.com.br voceé ir mais longe. NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA




Babel-Azza

Oi, quer saber um
segredo? Planejamento |
financeiro nao é tado '
complicado assim.

Os produtos Vida, Previdéncia

e Investimentos estdo de cara
nova para ajudar vocé, Corretor,

a mostrar ao seu cliente, que

a melhor maneira de viver
intensamente o presente é Nao
precisar se preocupar com o futuro
financeiro. Por isso, apresentamos
solucdes diferentes para cada
momento de vida e necessidade
dos seus clientes, garantindo mais
tranquilidade no amanha para
aproveitar hoje ao maximo.

Conheca as nossas solugées:

Seguros
devida

Investimentos
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