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prémios esperam por voces.
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Editor Vocé comeca a ler uma edi¢do historica. Sao 200 edi¢des
Jose Francisco Filho - MTb 33.063 da revista Seguro Total. E um marco porque estamos falando
francisco@revistasegurototal.com.br . ~ ,
de uma publicagdo voltada a um segmento especifico. Nesse
Executivos de contas periodo a revista acompanhou o crescimento do mercado teste-
Feranda de O. e Oliveira munhando sua evolugao.
femanda@revistasegurototal.com br Muita coisa mudou desde a primeira edi¢do. O mercado de
Meuriio Rodrigues seguros foi ganhando importancia, mas ainda continua a ser uma
mauricio@revistasegurototal.com.br promessa que nao atingiu todo o potencial. Hoje o setor enfrenta
novos desafios assim como a revista.
Jornalista Nessa edi¢ao especial lembramos alguns momentos da nossa

Sueli dos Santos - MTb 25.034

. histéria. E importante olhar pra trds e ver o caminho que se-
redacao@revistasegurototal.com.br

guimos. Convidamos algumas personalidades do mercado que

Redagéo foram destaque nas paginas da revista para dizer o que mudou.

Sergio Vitor Para onde vai o mercado?
serglo@revistasegurolotal.com br Outro destaque ¢ a entrevista com o deputado federal, Lucas
Diagramagio Vergilio que foi incluido em uma lista dos deputados e senado-
Cleber F. Francisco res mais influentes ou que conquistam cada vez mais relevancia

cleber.fabiano@gmail.com no jogo politico em 2019.
Webdesigner Quem teve comemoracao especial 'também foi a Ituran que
André Takeda acaba de completar 20 anos no Brasil e também tem matéria
takeda@revistasegurototal.com.br especial nessa edi¢do. No Caderno Empresarial, o destaque fica
com a MBM que se destaca pela diversidade de produtos no

Portal Revista Seguro Total ramo de pessoas.
~ Www.revistasegurototal.com.br A revista Seguro Total acompanhou o 18° Encontro Anual
ﬁ facebook.com/revistasegurototal do Comité do Setor Elétrico da ABGR. O evento aconteceu em
Campinas e reuniu especialistas na discussdo do gerenciamento
3] rsequrototal Je 115€0 1o setor do creigla renovavel.

Essa edicao também traz a matéria da Suhai que vem se des-
|| twitter.com/seguro_total tacando no mercado pela oferta de um seguro acessivel a todos

os publicos. O produto oferecido pela companhia tem ampla
aceitacao nas carteiras de seguro auto e motocicleta.

Enfim, h4 200 edi¢des que procuramos acompanhar e trazer
a nossos leitores o que acontece no mercado de seguros. Até
agora s6 podemos agradecer a companhia e a confianca!

fo o101

Os artigos assinados sdo de responsabilidade
exclusiva dos autores, ndo representando,

. o . Boa leitura!
necessarlamente, aopiniao desta revista.
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Entrevista

Em entrevista, o deputado
federal (SD-GO), Lucas
Vergilio, passou o panora-
ma do mercado de seguros
no Congresso Nacional.

Case de
empreendedorismo

Hé sete anos, Moby Corre-
tora foi criada para atender
apenas no segmento auto.
Porém, no decorrer do per-
curso notou a necessidade
de ampliar a carteira.

200 vezes Seguro Total

Nesta edicao, a Seguro To-
tal comemora a revista de
numero 200, entrevistando
personalidades que ja pas-
saram por aqui.

Caderno Empresarial

O MBM se preocupa em
cuidar de vidas. Por isso,
amplia sua carteira no seg-
mento com intuito de aten-
der todo tipo de publico.



Quer conquistar
NOVOS clientess
Mostre que voce
tem Atitude.

A Icatu acaba de lancar o produto Atitude.
Ele oferece a solugdo completa para planejar
a aposentadoria e se proteger contra os
imprevistos da vida. Seu cliente planeja

o futuro e ainda conta com 4 opgoes de
cobertura e diversas opc¢oes de fundos de
Previdéncia por apenas R$ 100 mensais'.
Aproveite esta oportunidade e ofereca

o Atitude para seus clientes.

Para mais informacdes sobre o produto, acesse:
www.icatuseguros.com.br/atitude

Centro de Relacionamento: 0800 285 3002

Ouvidoria: 0800 286 0047, de segunda
a sexta, das 8h as 18h, exceto feriados.

1Consulte os fundos atrelados aos planos de previdéncia disponiveis junto & lamina de fundos com o seu gerente comercial. Os custos das coberturas de risco néo estéo inclusos no valor dos fundos atrelados aos planos de previdéncia disponiveis contratados.
Planos administrados pela Icatu Seguros S/A, inscrita no CNPJ/MF sob o n° 42.283.770/0001-39. Os planos de risco de previdéncia foram aprovados pela SUSEP sob os niimeros: Pectlio por Invalidez (SUSEP: 15414.900869/2017-18), Renda por Invalidez
(SUSEP: 15414.901518/2017-24), Peculio por Morte (SUSEP: 15414.900119/2016-65), Penséo por Prazo Certo 1 ano (SUSEP: 15414.900121/2016-34), Pensao por Prazo Certo 5, 10, 15 e 20 anos (SUSEP: 15414.900122/2016-89). A aprovacéo
dos planos pela SUSEP néo implica, por parte da Autarquia, incentivo ou recomendacao a sua comercializagéo. O proponente tem a possibilidade de opcéo ou néo pelo critério de tributagdo por aliquotas decrescentes. A Icatu Seguros ndo
promete rentabilidade e/ou resultados financeiros durante os periodos de diferimento e de pagamento do beneficio sob a forma de renda, com base no desempenho do respectivo fundo de investimento, no desempenho alheio ou no de quaisquer
ativos financeiros e/ou modalidades operacionais disponiveis no &mbito do mercado financeiro. Sobre o valor do resgate havera incidéncia de impostos na forma da legislagéo em vigor. Fundos de Investimentos néo contam com a garantia do
administrador do fundo, do gestor da carteira, de qualquer mecanismo de seguro ou, ainda, do Fundo Garantidor de Créditos (FGC). A rentabilidade obtida no passado nao representa garantia de resultados/rentabilidade futura. E recomendével
a leitura cuidadosa do Regulamento do Fundo de Investimento pelo investidor ao aplicar seus recursos. O participante/segurado podera consultar a situagao cadastral de seu corretor de seguros, no site www.susep.gov.br, por meio do nimero
de seu registro na SUSEP, nome completo, CNPJ ou CPF. Informagdes resumidas. Para total conhecimento das caracteristicas deste produto, consulte a proposta de contratacéo e o regulamento do plano no site www.icatuseguros.com.br.



Lucas Vergilio diz que segundo mandato
tem mais responsabilidade

O deputado federal (SD-Go),

Lucas Vergilio, faz o caminho semelhante
ao do pai, Armando Vergilio, que
também passou pela Cdmara dos
Deputados. Recentemente, o estudo

“Os Cabecas do Congresso” feito pelo
Diap (Departamento Intersindical de
Assessoria Parlamentar) colocou Lucas
na lista dos deputados e senadores mais
influentes ou que conquistam cada vez
mais relevdncia no jogo politico em
2019. Acompanhe a sequir a entrevista
exclusiva a revista Seguro Total.

Sueli dos Santos

Seguro Total - Recentemente, o senhor esteve
com o ministro da Economia, Paulo Guedes, e tam-
bém, com a nova responsavel pela Susep, Solange
Vieira. Qual o objetivo do encontro?

Lucas Vergilio: Foi uma reuniado excelente. O mi-
nistro convocou também a superintendente da Susep
e nos recebeu muito bem, ouvindo nossas demandas
e visdes do mercado. Ficou acertada, inclusive, uma
agenda com futuros encontros para que avancemos
em algumas propostas de interesse ndo apenas do
mercado, mas de toda a sociedade.

No final, o ministro Paulo Guedes informou a
mim e ao presidente da Fenacor, Armando Vergi-
lio, que ira determinar a Receita Federal uma anéli-
se profunda da atuagdo das associagdes de protecdo
veicular. Creio que foi uma reunido bastante provei-
tosa.

ST - Com sua presenca na Camara dos Deputa-
dos, o senhor percebe que ha um desconhecimento
ainda da importancia do seguro?

LV - Felizmente, esse quadro vem se alterando.
Mas, ainda hd muito espago para avangarmos. O cor-
retor de seguros tem papel fundamental nesse pro-
cesso, atuando junto aos deputados de seus respec-
tivos estados nas matérias que interessam direta ou
indiretamente o nosso mercado. Foi assim que conse-
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guimos a histérica conquista da inclusao da categoria
na melhor tabela do SuperSimples e tem sido dessa
forma na dura batalha contra o mercado marginal.

Nesse contexto, € muito importante também ter-
mos representantes da categoria na Camara. Estou
comecando o meu segundo mandato e, antes de
mim, essa missdo coube ao presidente da Fenacor,
Armando Vergilio.

ST - Acha que o seu segundo mandato terd uma
responsabilidade maior?

LV - Sem davida, sim. Mas, hoje tenho mais ex-
periéncia para defender as grandes bandeiras do
mercado, dos corretores de seguros e dos segurados.
A nossa luta visa a permitir que a sociedade tenha
acesso a seguros que atendam de fato as reais neces-
sidades do consumidor e que haja a consolidagdo do
mercado de seguros, que é um indispensavel pilar de
sustenta¢do de uma economia forte.

ST - Como o senhor acha que o mercado de se-
guros pode contribuir no atual cenario econdmico
do pais?

LV -Pode e deve contribuir muito. Primeiro, cum-
prindo sua missdo, que é Gnica: amparar pessoas,
proteger negdcios e garantir um futuro melhor para
todos. Além disso, o setor é importante investidor
institucional, algo vital em um pais que necessita ur-
gentemente de investimentos. As reservas do merca-
do, que ja ultrapassaram a marca de R$ 1 trilhao, sao,




de certa forma, um passaporte para um futuro mais
auspicioso para o Brasil

ST - Como esta a votacdao da reforma da Previ-
déncia?

LV - Esta caminhando. Nao tenho davidas de que
serd aprovada rapidamente. Essa reforma é o ponto
de partida para um novo Brasil, com uma economia
mais forte e a questdo fiscal solucionada.

ST - Como andam os projetos contra as empresas
protecao veicular? O senhor acredita que elas vao
conseguir a regulamentacao?

LV - O nosso projeto esta tramitando com boas
chances de aprovagdo. Conseguimos mostrar no
Congresso o quanto é danoso para toda a sociedade
a atuacdo desse segmento sem regras, totalmente a
margem da lei. Nao estamos fechando portas para
ninguém. Apenas defendemos que haja normas que
sejam seguidas por quem pretende se habilitar a pro-
teger o patrimonio das pessoas.

ST - Uma corretora esta sendo processada pelo
Sindicato das Empresas de Protecao Veicular. O
que o senhor achou disso?

LV - Absurdo total. Certamente foi uma mano-
bra para intimidar uma profissional que, legitima-
mente, criticou um segmento irregular, que causa
danos a sociedade e que é alvo constante de acoes
da Policia Federal e do Ministério Pablico. Estamos
ao lado dessa corretora de seguros. Ela nao ficara
desamparada.

ST - A que o senhor atribui o crescimento das
empresas de protecio veicular?

LV - Cresceram na ilegalidade, a margem da lei
e, de certa forma, é preciso reconhecer, aproveitando
também o vacuo deixado pelo préprio mercado legal
de seguros, que ndo desenvolveu produtos adequa-
dos para atender as camadas da populagdo que sdao
alvos dessas associagoes.

ST - Por que a atuagao dessas empresas é preju-
dicial ao mercado?

LV - Porque ndo é legal, causa danos aos con-
sumidores. Essas empresas ndo seguem regras,
ndo sdo fiscalizadas e ndo constituem reservas
para cumprir com os compromissos assumidos.
Enfim, a atuacdo delas representa um perigo que
precisa ser combatido e é isso que estamos fa-
zendo.

ST - Quem pode impedir a atuacdo dessas em-
presas?

LV - A Susep tem intimado e multado vérias des-
sas associagdes, que também sdo alvo de agdes do
Ministério Pablico e da Policia Federal. Mas é preci-
so avancar. A aprovacado da lei regulamentando esse
segmento é fundamental.

Armando Vergilio (esquerda), Paulo Guedes,
Solange Vieira e Lucas Vergilio

ST - O senhor tem noticia se ha corretores de se-
guros que vendem protecao veicular? Eles correm
algum risco?

LV - Nao tenho noticias, mas a gente sempre ouve
comentarios. Se houver, é lamentavel, algo que um
profissional digno jamais faria. A missdo do corretor
de seguros é amparar o consumidor e ajudar a pro-
teger o seu patrimonio. Aquele que se alia a esse tipo
de associacdo esta deliberadamente aderindo a uma
ilegalidade.

ST - Como esta o seu projeto que propde livre con-
corréncia no DPVAT? Ele tem chance de ser aprovado?

LV - Chances, hd. E eu torco para que seja apro-
vado rapidamente, pois trard uma solugao definitiva
para esse problema. A imprensa noticiou por esses
dias que a nova superintendente da Susep quer abra-
car essa causa. Contamos com o apoio dela, pois é
uma questdo que afeta toda a sociedade.

ST - Além de deputado federal, o senhor tam-
bém é presidente do Sincor-GO. E dificil conciliar
as duas atividades?

LV - Nao. Tenho uma equipe muito competente e
zelosa ajudando na gestdo do Sindicato. Os correto-
res de seguros de Goids estdo bem representados na
Camara e no seu sindicato.

ST - Por ser o tinico representante do mercado
de seguros, o senhor sente uma responsabilidade
maior em seu mandato?

LV - Nao sinto. Ha outros parlamentares que
compreendem nossas demandas e tém ajudado
muito na tramitacdo de projetos que interessam
o setor, direta ou indiretamente. Como eu disse
antes, ndo é apenas a defesa de interesses de um
segmento econdomico. O seguro é um negocio pe-
culiar, pois trabalha com o que ha de mais sagrado
para as pessoas, que sdo as suas respectivas fami-
lias, os patrimonios e o futuro.
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Cardif Seguros fecha
parceria com Walmart

A seguradora Cardif, do banco francés BNP Pari-
bas, ganhou a concorréncia para a venda de seguros
massificados na rede de lojas do Walmart.

De acordo com publicacdo do jornal Valor Eco-
ndmico, o negdcio foi fechado em R$ 100 milhdes e
envolve seguros como garantia estendida, quebra,
roubo e furto de celular e prestamista.

A Cardif ja tem uma parceria com a Magazine
Luiza e, ano passado, estava em segundo lugar no
ranking de prémios emitidos em seguros massifica-

Sompo internaliza
Assisténcia 24 Horas

A Sompo Seguros internalizou a gestdo do
servigo de Assisténcia 24 Horas. “Investimos
em tecnologia, infraestrutura e capital humano
para garantir um atendimento exclusivo e perso-
nalizado aos segurados. Nosso objetivo é fazer
com que o segurado tenha a melhor experiéncia
desde a contratagdo da apoélice até uma eventual
necessidade de acionamento por uma assistén-
cia ou sinistro”, observa Adailton Dias, diretor
executivo de Produtos, Resseguro e Sinistros da

dos, atrés da Zurich.

Sompo Seguros.

Brasileiros contratam MAPFRE amplia parceria
com Casas Bahia para
venda de seguros

mais seguros para
protecao pessoal

Dados da FenaPrevi (Federacao Nacional
de Previdéncia Privada e Vida) mostram que
o valor das contratacdes de seguros para pro-
tecdo pessoal cresceu 12,8% no primeiro tri-
mestre de 2019, totalizando R$ 9,97 bilhdes,
montante que se refere as contratacdes de
seguros de vida, de acidentes pessoais, via-
gem, educacional, entre outras modalidades
mais procuradas pelos brasileiros no perio-
do. De acordo com dados do balango da fe-
deragdo, as indenizagdes no primeiro trimes-
tre de 2019 totalizaram R$ 2,40 bilhdes, valor
9,4% maior em relacdo aos R$ 2,19 bilhoes
registrados no mesmo periodo de 2018. Na
analise por modalidade de produto, o segu-
ro de vida que tem a maior carteira do mer-
cado de seguros de pessoas com 38% de re-
presentatividade do segmento, registrou R$
3,76 bilhdes em prémios nos trés primeiros
meses do ano, correspondendo a um aumen-
to de 8,8% em relacdo ao mesmo periodo em
2018, quando o volume de contrata¢des foi
de R$ 3,46 bilhoes. O seguro com protegao
para doengas graves ou terminais também
apresentou saldo positivo com crescimento
de 13,18% e prémios de R$ 221,17 milhdes.
No mesmo periodo em 2018, os prémios fo-
ram de R$ 195,41 milhoes.
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A MAPEFRE ampliou a sua parceria com as Casas Bahia
para ofertar seguros e passa a oferecer aos clientes da va-
rejista o novo Vida Protegida e Premiada. A apdlice conta
com uma série de beneficios, como descontos de até 70%
em exames e consultas médicas e odontologicas em mais de
6 mil unidades de atendimento no pais, além de desconto
minimo garantido de 20% em qualquer medicamento em
mais de 12 mil farmécias credenciadas. O diretor comercial
da MAPEFRE, Alex Frederico Dias, explica que a reformula-
¢ao do VPP tem como objetivo atender a uma das principais
preocupacdes dos consumidores atuais: a propria satide e a
de seus familiares. “ A maioria dos servigos na area da sau-
de, quando contratados fora de uma rede credenciada, pos-
suem um valor muito elevado, o que impossibilita o acesso
por grande parte da populagdo. Com o novo produto, ja dis-
ponivel nas lojas das Casas Bahia, o cliente passa a ter a sua
disposicdo um atendimento de muita qualidade a um preco
justo, com a garantia e seguranca de dois nomes fortes: MA-
PFRE e Casas Bahia”, pontua.
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Melhora a pintura, disfarca os arranhdes
+ martelinho para pequenos amassados

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.

y 4 [ ] [ ] I
O SRA Plus é muito mais!

Mais para vocé, mais para o Segurado. AUTOGLASS




— EMPREENDEDORISMO

A unido de experiéncias criou a Moby Corretora

Sueli dos Santos

Com foco em seguro auto, a
Moby Corretora surgiu em 2012,
com a unido de dois experientes
profissionais: Liliane Barros, 10
anos de mercado e Arley Boulosa,
27 anos. Ele conta que quando co-
mecou a pensar em abrir uma cor-
retora ndo podia errar. “Comecei
com o produto automével que tem
a procura por parte do cliente”,
recorda Boulosa. Quando a Moby
surgiu, ele diz que era a onda da
corretora on-line. “Fiquei duran-
te seis meses analisando o tipo de
corretora poderfamos estruturar
e analisei alguns movimentos que
estavam acontecendo aqui no nos-
so mercado e, também, no exte-
rior”, diz.

Antes de definir o modelo que
ia seguir, ele conta que chegou a
testar as corretoras on-line. “Que-
ria entender como funcionavam
o0s processos, desde a busca na in-
ternet, como acontecia a cotacdo e
a negociacdo (se existe) e o fecha-
mento. Montamos fluxogramas
e entendemos onde falhavam e a
nossa primeira decisdo era que nao
era possivel vender seguro de au-
tomovel direto na internet”, con-
cluiu. Para Boulosa a venda pela
internet era inconsistente por trés
motivos: cultural (“o brasileiro pre-
cisa falar com alguém para decidir
a compra de um produto como o
seguro automovel”; consultoria
(“precisamos auxiliar o cliente,
esclarecer davida sobre o que é o
mais adequado e o que deve ser
adquirido” e o processo de contra-
tacdo (“é preciso o humano, nado
é possivel concluir sozinho com
a forma de contratagdo que existe
hoje no Brasil”).

Com isso, a opcao que Boulosa
fez para a Moby foi apostar na in-
ternet como um canal de captacao.

“Poderiamos melhorar muita coisa,
masja tinhamos claro que o produto
era o automovel e a maneira de cap-
tar cliente era a internet. Queriamos
crescer rapido. Sempre soubemos
que era muito importante ganhar-
mos tamanho para conseguirmos
aten¢do da seguradora. E ndo seria
através da maneira tradicional que
conseguiriamos isso”, diz.

Plano em acdo, a Moby atingiu
oito mil itens em sete anos com
pouco dinheiro e um produto
muito sensivel a prego. “O inicio
foi muito dificil porque o time era
eu, minha sécia e dois estagidrios
(uma menina que estudava com a
minha sécia em uma segunda fa-
culdade que ela comecou e meu
filho Arthur, na época com 14
anos). Ele safa da escola e ia para
0 escritdrio para ajudar a calcular”,
lembra. Boulosa diz que na época a
corretora fazia cotagdo seguradora
por seguradora porque nao conta-
va com um sistema multicélculo.
“Depois de trés meses passamos
a utilizar um multicalculo tipo
robd”, afirma.

Boulosa diz que a Moby tem
uma cultura definida. “E muito
claro o nosso modelo de negdcio,
como funcionamos e onde que-
remos chegar”, diz. Uma caracte-
ristica da corretora é a juventude.
“O time é muito novo. Eu tenho 47
anos, minha sécia é 15 anos mais
nova que eu e a idade média dos
funcionarios é a metade da minha.
Juntamos a forca da juventude com
a minha experiéncia e tem funcio-
nado”, resume. Ele explica que na
Moby o funcionario tem um con-
trato de gestdo semestral com o
objetivo que deve ser alcancado e
isso é negociado em conjunto. “A
meta é desafiadora e s6 fechamos
os itens que servirdo para uma ava-
liagdo de desempenho e ambos os
lados estiverem confortéveis. Acre-
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ditamos que reconhecimento deve
vir acompanhado de remuneracao
adicional, tendo uma participacao
mensal no resultado obtido, em
fun¢ao da margem de contribuicdo
financeira que cada funcionario
traz para a empresa”, explica. Ele
diz que os critérios sdo objetivos e é
avaliado o prémio liquido emitido,
comissdo média, numero de itens,
indice de conversdo e retencdo na
renovacao.

Hoje a Moby amplia sua atuagao
e ha oito meses iniciou uma célu-
la de satide no mesmo modelo do
automével fazendo a captagdo de
potenciais clientes (leads) usando a
internet. “As palavras-chave “plano
de satde’ e “seguro satide’ sdo inclu-
sive mais procuradas no Google do
que ‘seguro de automovel”, diz ele.
Boulosa diz que para a operagao de
satide, a corretora conta com a parce-

Bolousa: “Internet é canal de captacao”



ria de duas profissionais que conhe-
cem o produto e jd estavam no mer-
cado como sécias em uma corretora.
“Apresentamos um plano de nego-
cio de sermos quatro sécios de um
projeto maior, que podiamos fazer o
que estamos fazendo no automével
com o produto satde. Elas aceitaram
o desafio e estamos comecando a co-
lher bons resultados”, revela.

Ele diz que o segredo da corre-
tora para ter mais clientes é ter pla-
nejamento e estar sempre atento as
tendéncias e aos cenarios futuros,
além do constante treinamento da
equipe. “Sempre estamos atentos
as melhorias que podemos imple-
mentar. Isso tudo ajuda em melho-
ria de produtividade, em melhores
resultados, em uma maior conver-
sdo. Damos total liberdade para o
nosso time criticar e sugerir solu-
¢oes”, diz ele.

Nesse sentido, Boulosa lembra
que a corretora mudou de patamar
quando, durante um workshop
interno, mais de 90% do funciona-
rios apontaram que um do princi-
pais problemas para eles, era um
ntmero exagerado de pedido de
cotagbes. Eram reclamagdes como
“muitos pedidos”, “falta de tempo
para negociar”, “leads desqualifi-
cados”, “leads incompletos” etc.
“Assimilei as criticas e li um espe-
cialista do Reino Unido dizendo
que quando 20% do tempo de um
profissional é ocupado com uma
atividade que ndo é a dele esta na
hora de criar uma nova funcio”,
diz. Depois disso, Boulosa chegou
a célula de Nutricao que deve ficar
entre a captagao de lead e os vende-
dores. “Isso melhorou o percentual
de conversao dos vendedores, pois
passaram a receber o lead completo
e que existe propensdo a compra”,
definiu. A partir dai, ele diz que foi
criado um score para o lead com
base em alguns pardmetros. Na
Moby, os leads recebem nota de 0
a 100 e aqueles com pontuagdo me-
nor que 20 sdao automaticamente

“Colaboradores tém
liberdade para apresentar
solugdes que ajudem na
melhora da empresa;

por isso, eles passam por
treinamentos constantes
que ajudam na melhora
do desempenho”

descartados. “O corte em 20 foi de-
cidido depois que analisamos nos-
sos fechamentos e verificamos que
tinhamos um indice absurdamente
baixo de fechamento e muito esfor-
¢o dispensado”, revela. Ele diz que
a melhoria continua na operagdo
da corretora é que faz com que ela
conquiste mais clientes.

Outras frentes

Atualmente, Arley Boulousa
diz que tem atuado de forma a
agregar valor e melhorar a atuagao
da Moby. Ha pouco mais de um
ano ele criou a Dino Marketing Di-
gital que cuida da Moby e também
presta servigo para outro correto-
res. “Cada vez eu aprendo mais
sobre o assunto com meu time de
marketing. Quando vou falar sobre
uma ideia com eles, j4 vém com a
solucdo porque ja viram ou leram
obre o assunto”, afirma.

Ele diz que um outro proble-
ma enfrentado era o atendimento
a sinistro que era satisfatério, mas
Boulousa achava que faltava algo.
“Conseguimos melhorar a expe-
riéncia do nosso cliente criando a
Resolve Sinistro, uma empresa que
foi criada para atender a Moby hoje
ja presta servico de atendimento de
sinistros de automovel para outras
corretoras. Agora o cliente e tercei-
ro sdo atendidos do inicio ao fim
com total atencdo, isso nos ajuda
na fidelizacdo”, pontua.

Os clientes

Boulosa diz que na Moby to-
dos tém muito claro que, em um
primeiro momento, os clientes sao
compradores de uma apolice de
seguro automével. “Foram atendi-
dos com rapidez e eficiéncia além
de apresentarmos um preco ade-
quado e isso fez com que ele fe-
chasse o contrato conosco. Cabe a
nos transformé-lo em cliente”. Essa
mudanga, diz ele, comega quando
se consegue entender o que a Moby
pode fazer durante a jornada que
o cliente tem com a corretora. “Se
assumirmos uma postura passiva
e ligarmos para ele apena antes da
renovagao, é 6bvio que ndo existe
nenhum motivo para que seja fiel
anossa empresa”, sintetiza. Ele diz
que por isso tem investindo tempo
e dinheiro para conhecer o cliente
da corretora e, principalmente, “es-
truturando um planejamento para
que possamos ter ‘pontos de con-
tato’ com ele durante a vigéncia da
apolice”, revela.

Ele explica que criou uma ré-
gua de relacionamento para traba-
lhar em conjunto com o reforgo da
marca. “Estamos automatizando
partes do processo, mas sabemos
que nem tudo pode ser transferido
para a tecnologia. Pessoas gostam
e precisam falar com pessoas. E o
principio da venda. Para intera-
girmos com outro produto, preci-
samos de relacionamento com o
cliente da carteira”, defende.

E reconhece a importancia de
um time mais qualificado e melhor
remunerado. “Para que isso acon-
teca eles precisam ser mais produ-
tivos e isso acontece com treina-
mento constante”, pontua. Além
disso, Boulousa diz querer que os
funciondrios da corretora tenham
orgulho de trabalhar na Moby e,
também, do colega ao lado. “Que-
ro que se ajudem o tempo inteiro e
saibam que o seu sucesso depende
do sucesso de todos e do resultado
da empresa”, finaliza.
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Quem acompanha o mercado segurador certa-
mente ja perdeu as contas de quantas vezes ouviu
falar sobre o desenvolvimento e a evolugdo adquirida
pelo setor nos ultimos anos. Os constantes eventos
ressaltam a importancia de o corretor, principal canal
de distribuicao desse segmento no pais, estar aten-
to diante da perspectiva de mudanca do paradigma
dos consumidores que ja ocorre por certo tempo. A
tecnologia provoca uma revolugdo no setor. Tanto na
forma de comprar seguro quanto por parte das segu-
radoras que precisam conquistar clientes.

E nesse cenario, acompanhando as transforma-
¢oes, a evolugdo e o crescimento do mercado de se-
guros que a Revista Seguro Total chega a edigao 200.
Sao quase duas décadas, divulgando mensalmente as

i QEGUR{'!

smumgﬁ SEGUDO .

Mh, ?

principais noticias do mercado segurador e acompa-
nhando de perto essas mudancas. A Revista Seguro
Total entrevistou diversas personalidades que aju-
daram a construir e fortalecer o setor que atualmen-
te representa 6,5% do PIB nacional.

Estd claro que muita coisa mudou desde a pri-
meira edicdo da revista. O conceito de “Aldeia
Global” criado pelo filésofo canadense, Marshall
McLuhan, nos anos de 1960, consolidou-se, tornan-
do-se imprescindivel nos tempos atuais. Ele foi o
primeiro pensador a tratar do impacto social que a
tecnologia do computador e das telecomunicagdes
provocaria. Por meio da internet, por exemplo, a
comunicagdo se estreitou, possibilitando trocas de
informacao instantanea entre corretor e segurado.




Sergio Vitor

Por causa desse desenvolvi-
mento, a Revista Seguro Total
entrevistou novamente 8 profis-
sionais que ja foram consulta-
dos em diferentes momentos do
mercado. Buscamos saber deles
quais foram as mudangas mais
impactantes e de que maneira
hoje eles convivem nesse meio
de transformacdo. A evolugdo
tecnolégica foi unanimidade en-
tre os executivos que atuam até
hoje no setor de seguros.

Em 2000, ano de fundacio
da revista, Julio Bierrenbach,
entdo presidente da Real Segu-
radora, que foi adquirida pelo
banco Santander, escreveu o ar-
tigo “Deixe os génios de lado”.
Nele, o executivo salientava que
um bom profissional ndo tinha
status de inteligente, mas sim
aquele arduo trabalhador com-
prometido com a empresa. Atu-
almente, Bierrenbach é membro
do Comité de Auditoria da Zu-
rich. Ele observou que “o mun-
do mudou de forma espantosa
desde a primeira entrevista até
hoje”. O executivo afirma, no
entanto, que a esséncia do segu-
ro se mantém.

Julio Bierrenbach, membro do Comité de
Auditoria da Zurich

“O grau de exigéncia de clien-
tes em geral também se elevou,
mas as seguradoras acompanha-
ram essa mudanga aprimoran-
do seu atendimento por meio
das ferramentas de informatica
e internet disponiveis”, disse
Bierrenbach. Embora o merca-
do tenha passado por uma me-
tamorfose, o executivo afirma
que ele é conservador. “O cerne
do negdcio de seguros continua
sendo a criatividade, o relaciona-
mento, a ética e uma dose certa
de conservadorismo que garante
a solvéncia da companhia em fa-
vor de acionistas e clientes”.

O executivo vé dificuldades
de enxergar o futuro, justamen-
te pelo nivel de volatilidade
que o comportamento se re-
nova. Entretanto, o experiente
profissional acredita na adap-
tacdo tecnoldgica das empresas
tradicionais. “E dificil prever o
futuro, mas em minha opinido,
continuaremos a ver as chama-
das companhias tradicionais
absorvendo de imediato novas
tecnologias e antecipando ne-
cessidades de clientes e inter-
mediarios”.

A extinta Unibanco Capi-
talizacdo esteve no radar de

Antoénio Trindade,
presidente da Chubb no Brasil

entrevistas da Revista Seguro
Total em 2001. Na época, Anto-
nio Trindade era presidente da
companhia e incentivava corre-
tores de seguros a expandirem
seus portfélios, estimulando o
consumidor a adquirir planos
de titulo de capitalizacao.

A esséncia do mercado cor-
re em suas veias. O agora pre-
sidente da Chubb no Brasil fez
uma andlise desde a primeira
entrevista, em 2001, até o mo-
mento desta entrevista. “Nesse
periodo, o mercado brasileiro de
seguros evoluiu positivamente
em fungdo de varios fatores. As
condigdes basicas para esse cres-
cimento foram geradas tanto
pelo controle da inflacdo quanto
pela expansdo da economia, em-
prego e renda”, observou.

Para Trindade, o crescimento
do mercado de seguros, sobre-
tudo de resseguros, se deu pela
abertura do setor em conjunto
com novas seguradoras do mer-
cado. Segundo ele, essas trans-
formagdes “possibilitaram o
acesso a novos produtos e servi-
¢os bem como a observacdo das
melhores praticas do mercado
global para pessoas juridicas e
fisicas”, pondera.

“Os avangos tecnolégicos
aceleraram o crescimento do
mercado por meio do uso de
ferramentas inovadoras, novas
transagdes digitais, big data, ro-
botizacdo etc. Mais recentemen-
te, as insurtechs surgiram para
contribuir com a modernizac¢ao
dos processos operacionais, des-
de as areas de administracdo aos
setores que promovem a intera-
¢do entre segurado, corretor e
segurador”, observa Trindade.

“Esses principais fatores as-
sociados a outros eventos me-
nores proporcionaram uma ex-
pansdo expressiva do mercado
nacional de seguros”, pondera
o executivo. Desde a primeira
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entrevista com Trindade, ha 18
anos, a participacao do setor de
seguros no PIB nacional passou
de 2% para atuais 6,5%.

Para que um setor produti-
vo se desenvolva existem en-
tidades e federacbes atuando
nos bastidores. A Fenacor, por
exemplo, tem historicamente
um importante papel na engre-
nagem desse setor e do estabe-
lecimento dele na sociedade. La
em 2002, o presidente da Fede-
ragdo, Armando Vergilio, foi en-
trevistado pela Seguro Total em
um momento de esperanga e dd-
vidas em detrimento do cendario
politico a época.

“O setor esta completamente
diferente”, diz Virgilio, compa-
rando o ano da entrevista com
o atual momento do mercado
segurador. De acordo com ele,
a mudanga é notéria quando os
ndmeros de 17 anos atrds con-
frontam com os de hoje. “A recei-
ta de prémios aumentou aproxi-
madamente 350%, passando de
R$ 24 bilhoes, em 2002, para R$
107,5 bilhdes no ano passado, ou
seja, o mercado ficou quatro ve-
zes maior”, analisa.

Apesar do crescimento, o
executivo ainda vé produtos
com baixa penetracdo no Bra-
T .

Armando Vergilio,
presidente da Fenacor

sil. Segundo ele, esse é o gran-
de desafio que o setor tera de
enfrentar. “Precisamos corrigir
isso o quanto antes, até para que
o mercado cumpra a sua missao
de oferecer protecdo e amparo
para todos os setores da socie-
dade, particularmente as cama-
das mais pobres da populacao,
ainda desamparada”, alerta.

O numero de corretoras ope-
rando no mercado aumentou
nos ultimos anos, dando mais
concorréncia ao mercado. “De-
pois da sua insercao no Super-
Simples, aumentou muito o nt-
mero de empresas corretoras de
seguros, comparado ao total de
profissionais pessoas fisicas em
atividade”, observa Virgilio.

De acordo com o dirigente, a
concorréncia é acirrada, mas tem
espago para todo mundo, ainda
mais pelo avango tecnolégico e
pelo surgimento das insurtechs.
“O corretor pode e deve ser o
condutor desse processo”.

Mauro Batista, presidente do
Conselho Superior da Academia
Nacional de Seguros e Previ-
déncia (ANSP), é uma das per-
sonalidades mais importantes
no desenvolvimento do setor.
Em 2005, ele concedeu uma en-
trevista a Seguro Total quando

Mauro Batista,
presidente do Conselho Superior da ANSP
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era presidente da Academia.
Na ocasido, Mauro desenvolvia
projetos que visavam fortalecer
institucionalmente o mercado
de seguros.

Em 14 anos, segundo Batista,
os profissionais envolvidos na
area tiveram de redefinir seus
conceitos, além de criar outros.
“Novos riscos surgiram com as
evolucdes experimentadas pela
humanidade. Também as socie-
dades no mundo todo passaram
a ter que enfrentar problemas
que antes muitas vezes ndo ti-
nham”, observa.

“As estratégias foram re-
pensadas, principalmente pela
diversidade do risco e com-
portamento dos segurados, o
que também trouxe novos tem-
pos de concorréncia acirrada
onde seguradora e segurado
ganham”, salienta o executivo.
Embora a esséncia da comer-
cializagdo do seguro ndo tenha
mudado, o especialista destaca
as inovacOes estratégicas que
tiveram de ser repensadas a fim
de atender o consumidor de
maneira eficiente.

O desenvolvimento do setor
de seguros é gradativo. No ano
da entrevista com Mauro Batis-
ta, muito se falava sobre a ex-
pansdo do mercado. No debate
atual, porém, isso ndao mudou.
A diferenca da conversa estd na
amplitude dos numeros alcan-
cados por esse nicho. De acor-
do com uma pesquisa realizada
pelo Sincor-SP, o mercado de se-
guros cresceu por volta de 200%
entre 2006 e 2016. Os seguros
de satide e de pessoas foram a
linha de frente desse aumento.
O seguro saude teve aumento
de 295%, enquanto o de pessoas
avangou 264 %.

Ja atenta ao potencial do se-
guro de vida e de pessoas, a
Omint apostava nos produtos
de satide em 2006, quando Cice-



ro Barreto, diretor comercial da
companhia, refor¢ou a impor-
tancia do corretor em entrevis-
ta. “De 2006 para c4, houve uma
mudanca de conscientizagdo
maior no seguro de pessoas, e
nés acompanhamos isso de per-
to”, pondera.

Mais do que a conscientiza-
¢do, o desenvolvimento tecnolé-
gico foi essencial no crescimento
dos produtos de satde e de se-
guro de pessoas. De acordo com
Barreto, “a tecnologia veio para
agregar e ser uma ferramenta
valiosa para agilizar o trabalho
de corretores junto aos clientes,
dando mais simplicidade, se-
guranca e eficiéncia as suas de-
mandas”.

O executivo conclui dizen-
do que a transformacao digital,
dada as atuais circunstancias,
¢ um trabalho realizado diaria-
mente com o objetivo de acom-
panhar de perto as necessidades
dos consumidores. “Nosso de-
safio diario é trazer a transfor-
macao digital no centro da nos-
sa estratégia, porém sem jamais
abandonar a qualidade Omint.
Para nés, é vital conciliar essas
duas frentes, sempre de acordo
com as demandas do corretor e
do cliente”, ratifica.

Cicero Barreto,
diretor comercial da Omint

ATIVOS SOB GESTAO
ANO PREVISAO REALIZADO
2018 662 842
2017 585 734
2016 312 659
2015 449 534
2014 391 440
2013 337 371
2012 288 338
2011 246 269
2010 210 223
2009 177 183

Valores em bilhdes de Reais. Fonte: site FenaPrevi.

A conscientizagdo citada por
Barreto aconteceu tanto no setor
de satide quanto nos seguros de
pessoas. Isso fortaleceu empre-
sas que possuem em sua cartei-
ra produtos dessa natureza. A
Mongeral Aegon, por exemplo,
aproveita esse cenario com mui-
ta experiéncia. Afinal, sdo quase
200 anos de distribuicdo desse
produto.

O presidente da seguradora,
Helder Molina, concedeu entre-
vista exclusiva a Seguro Total
logo apds a unido com o Grupo
Aegon, em 2008. Na ocasido, a
parceria entre as duas empresas
tinha o intuito de justamente ex-
pandir os planos de vida e pre-
vidéncia no pais. Atualmente,
ap6s 11 anos da juncdo, Molina
enxerga uma nova maneira de
comercializar servigos e produ-

|

Helder Molina,
presidente da Mongeral Aegon

tos por meio da modernizagao.
“O mercado de seguros mudou
muito na dltima década. Posso
citar como principais transfor-
macoes as que envolveram ino-
vacdo, seja por parte de moder-
nizagdo de produtos, como de
tecnologia”, aponta.

As ofertas também foram
impactadas positivamente des-
de a primeira entrevista com o
executivo. Segundo ele, o mi-
crosseguro, seguro de vida res-
gatavel e evolucoes de produtos
relacionados a satde sdo bons
exemplos de como o setor de
desenvolveu. “Sobre as frentes
de tecnologia, enumero algu-
mas das iniciativas da Monge-
ral Aegon neste periodo, como
comercializacdo on-line, ferra-
menta de venda 100% digital,
realidade virtual e aumentada.
A minha perspectiva é que estes
movimentos devem se intensifi-
car cada vez mais”, relata

Outra peca importante na en-
grenagem desse mercado tem
larga experiéncia no setor. Por
causa da sua longa estrada, é ca-
paz de fazer previsdes assertivas
sobre o mercado. Em 2009, por
exemplo, Tarcisio Godoy, entdo
presidente da BrasilPrev, cal-
culou os ativos da Previdéncia
Aberta nos anos subsequentes.
Em 10 anos, os resultados atingi-
ram a marca dentro do esperado
pelo executivo. (tabela acima.)

“Envelhecimento da popu-
lacdo e maior conscientizagdo
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sobre a importancia de poupar
para ter um futuro mais tranqui-
lo impulsionaram as vendas do
setor. Esse segmento gera pou-
panga interna, sendo primor-
dial para o desenvolvimento do
pais”, analisa o diretor geral da
Escola Nacional de Seguros.

Com a sua perspectiva con-
cretizada, Godoy ainda arriscou
em fazer mais uma previsdo.
“Dada a caracteristica de capita-
lizacdo, minha estimativa é que
os ativos em Previdéncia Aberta
cheguem a casa de R$ 1,5 trilhado
em 2024”.

Para identificar fraudes no
seguro € necessirio operar com
tecnologias especificas. Desde
sua fundacdo, a Nortix dispde
de ferramentas que facilitam e
agilizam esse processo de iden-
tificagcdo. Entrevistado em 2013,
Artur Giansante, diretor comer-
cial da companha, comentou so-
bre as diferencas do cendrio atu-
al com o de seis anos atras.

“A Nortix entende que essas
mudangas atingem direta e indi-
retamente a “velha cultura” do
mercado segurador, que precisou
ser mais do que uma simples ven-
da de servigo padronizado e pas-
sou a ser uma espécie de “consul-

EGURO ..

Tarcisio Godoy,
diretor geral da Escola Nacional de Seguros
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Projecdo feita por Tarcisio Godoy, Escola Nacional de Seguros para Previdéncia Aberta em 2024

toria especializada em seguros”,
que molda o servigo em confor-
midade as necessidades e ao con-
junto de informagdes disponiveis
sobre a pessoa e o0 bem a ser segu-
rado”, aponta o executivo.
Segundo o estudo “A golden
opportunity for insurers to inno-
vate”, da PwC, uma das maiores
prestadoras de servigos pro-
fissionais do mundo, o modelo
de negociagdo no mercado se-
gurador se transformou devi-
do a trés fatores: expectativa
do cliente; ritmo de inovacdo e
startups. “Temos que concordar
que desde a primeira entrevista,
muita coisa mudou no mundo,

Artur Giansante,
diretor comercial da Nortix

revista seguro total - www.revistasegurototal.com.br - 2019

sobretudo neste setor. Estamos
vivendo um momento de gran-
de ruptura, um caminho sem
volta, novas oportunidades que
irdo aprimorar toda cadeia de
negocios”, analisa.

O executivo observa, ainda,
que as ideias disruptivas favo-
receram o desenvolvimento de
diferentes carteiras no merca-
do. Essa evolucdo, segundo ele,
acontece pela automagdo dos
processos, confianga do consu-
midor e a inser¢do de produtos
e servicos antes esquecidos, ou
impenetraveis por questdo de
custo.

“As insurtechs representam
uma nova dindmica na forma de
se fazer negécios. Trazem maior
agilidade e um melhor aprovei-
tamento de todas as tecnologias
disponiveis em toda a cadeia
produtiva do mercado segura-
dor”, finaliza.

Novas mentes pensantes se
unindo com a experiéncia. Tal-
vez essa seja a formula que le-
varé o seguro a algar voos maio-
res, atingindo todos os setores
da sociedade, sobretudo a classe
de baixa renda, que ndo pode vi-
ver sem seguro, mas por falta de
conhecimento ou por problemas
financeiros se distancia de uma
vida melhor e mais instavel.
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CADERNO

empresarial

Multiplos produtos pela Vida

Em busca de suprir as necessidades de todos os publicos, Grupo MBM se destaca
pela diversidade de produtos ofertados no ramo de pessoas

Sergio Vitor

Escolhas. Dependendo de quanto significam, elas
sdo dificeis de serem feitas. A responsabilidade fica
maior quando a escolha envolve o futuro de mais pes-
soas, sobretudo da familia. Por outro lado, escolher um
plano de seguro de vida de acordo com o perfil fica me-
nos complexo a cada dia. Basta ter ao lado um corretor
capacitado e uma seguradora disposta a flexibilizar as
negociacdes desses profissionais por meio de variedade
de produtos.

O propésito de multiplos produtos é visto com bons
olhos pelo Grupo MBM.
Atualmente, a seguradora
tem em seu portfélio uma
variedade de protegdes ne-
cessarias para atender os
anseios do segurado. “O
Grupo MBM esté constan-
temente em busca de de-
senvolver novos produtos,
que procuram atender as
demandas dos diferentes
setores do mercado atual”,
conta Luiz Eduardo Dilli
Gongalves, diretor comer-
cial da seguradora.
: Com esse rol de produ-
tos, a companhia aproveita
bastante o crescimento na
demanda do setor de se-
guro de vida no pais. Em
2018, os planos provenien-
tes dessa natureza supe-

Luiz Eduardo Dilli Géngalves,
diretor comercial do MBM
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raram, pela primeira vez, as vendas de seguro auto. A
lideranca do segmento de pessoas chamou atencdo das
seguradoras sobre a mudanca de comportamento do
consumidor e de uma possivel retomada da economia e
do poder de compra dos brasileiros.

Para Dilli, esse aumento esta atrelado a preocupacao
de manter uma qualidade de vida. “O crescimento na
busca de um seguro de vida esta associado com a pre-
ocupacado com a qualidade de vida e com o futuro do
consumidor e da familia, principalmente se o segurado
for o provedor financeiro. Ao contratar um seguro de
vida, o cliente garante que seus familiares vivam bem,
mesmo se ele ndo estiver mais presente”, observa.

As protecdes disponiveis na carteira do MBM desen-
volvidas para diferentes publicos foram a espinha dor-
sal no aumento dos negécios da companhia em 2018,
quando atingiu o crescimento de 34,62% em prémios
de seguros em relacdo a 2017. A seguradora encerrou
2018 com mais de 50 milhdes de prémios arrecadados.
A perspectiva do MBM é conquistar niimeros maiores
neste e nos proximos anos, impulsionando-se pelo rol
de produtos disponiveis e pelo o cendrio de maior pro-
cura dos planos de vida individual e em grupo.

O desenvolvimento do grupo chamou a aten¢do dos
corretores de seguros. O executivo observou um cres-
cimento de profissionais cadastrados, além do namero
de colaboradores aumentando. “E um mercado com
grande potencial. Estamos muito confiantes e trabalha-
mos arduamente para atender nossos clientes, sempre
buscando inovacdo de produtos e agilidade no aten-
dimento aos parceiros corretores e principalmente aos
estipulantes e segurados”, disse

O MBM preserva a cultura de estreitar o relaciona-
mento com corretores. Segundo Dilli, eles sdo o princi-
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empresarial

Treinamento da drea comercial, junto com liderancas da matriz

pal canal de distribuicao de seguro do pais, pois desem-
penham o importante papel de assessorar o cliente final
na melhor solugdo para suas necessidades. “Eles sao
responsaveis em esclarecer as dividas com o consumi-
dor, sendo a principal conexdo com a seguradora”, sa-
lienta. O executivo garante ainda que a companhia bus-
ca incansavelmente satisfazer corretores e segurados.
“Queremos ser sempre o ponto de apoio seguro para
clientes e um parceiro sempre confidvel para corretores
e outros profissionais ligados ao mercado segurador”.

Além da variedade de produtos contarem a favor, o
MBM tem a inovagdo como forma de se manter atual,
atendendo os anseios dos consumidores. Ao contrario
de antes, o cliente demanda agilidade dos corretores e
um processo menos burocrético. Atenta a isso, em maio
deste ano a seguradora langou o novo portal do corre-
tor, permitindo que o corretor faga cotagdo e emissao de
apo6lice de maneira agil, sem a intervencdo de terceiros.
“ Além dessas fungdes, o profissional também consegue
fazer consulta e acdes de apdlices, solicitagao de endos-
so e renovagoes”, explica Dilli.

Membros do conselho do Grupo MBM

De acordo com o executivo, a tecnologia faz parte da
evolucdo e ndo chegou para substituir o homem, mas
sim com intuito de ajudar no processo produtivo, dan-
do mais agilidade na contratagdo e emissdo de apdlices
de produtos da companhia. “ Ano que vem completare-
mos sete décadas de histdria. Deste entdo, trabalhamos
para garantir a tranquilidade das pessoas, com solidez e
confiabilidade nos negdcios de seguro de vida. Planejar
o futuro é o nosso negocio”, finaliza Dilli.

Lista de produtos MBM

e Seguro AP Caminhoneiro

e Seguro Pequena e Média Empresa

* Seguro de Acidentes Pessoais de Passageiros (APP)
¢ Seguro AP Eventos

e Seguro Funeral

e Seguro Vida Mais

e Seguro Flexi

e Seguro Vida Plena
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Ituran Brasil completa 20 anos
e reune mercado de seguros

“O Brasil é o nosso principal mercado, parte de nossa historia.
Estou orgulhoso em estar aqui”, disse Amit Louzon, CEO da empresa

A comemoracdo dos 20 anos
da Ituran Brasil, empresa israe-
lense lider global em rastreamen-
to veicular, no Centro de Eventos
- Fecomércio (Sao Paulo), reuniu
nomes importantes do mercado
de seguros, além de grandes clien-
tes B2B e parceiros. A companhia
compartilhou mais do que sua
trajetéria de sucesso no pais e in-
dices imbativeis de recuperacao:
aproveitou o momento para apre-
sentar aos presentes novidades de
produtos e servicos que irdo auxi-
liar cada vez mais na recuperacao
veicular.

Amit Louzon, CEO da Itu-
ran Brasil, destacou que o uso da
inovacao tecnoldgica, como o Big
Data (andlise e a interpretacdo
de grandes volumes de dados de
grande), muda o conceito do ne-
gocio e a relagdo com o publico.
“A tecnologia permitird definir,
semana apds semana, a utiliza-
cao real do veiculo coberto pela
apolice de seguros. Essa mudanca
reduzird os custos para os consu-
midores, além de proporcionar
auxilio em casos de emergeéncia.
Se o proprietdrio mora em uma
regido com maior incidéncia de
roubo e furto, mas o uso do carro
é restrito a horarios com baixo re-
gistro de crimes, o custo do segu-
ro serd mais baixo. E a tecnologia
sendo utilizada em favor do mer-
cado”, destacou Louzon.

O jornalista Reginaldo Leme,
famoso pelas transmissoes de F-1,
fez palestra e tracou um paralelo
no uso da tecnologia das pistas
em relacdo ao mercado nacional
de rastreamento. “A partir do ini-

cio dos anos 80 os computadores
tornaram-se equipamento obri-
gatério na Férmula 1. Eles sao in-
dispensaveis na cronometragem,
controlando pardmetros como
consumo de combustivel e regi-
me de rotacdes. E o que se chama
de telemetria. Ha 20 anos a Itu-
ran, chegou no Brasil usando essa
tecnologia - se nas pistas ela traz
precisdo, nas ruas seguranca. O
exclusivo sistema de rastreamento
da Ituran surgiu com o objetivo de
auxiliar a Forca Aérea Israelense
a localizar os pilotos em situagdes
de combate ou emergéncia. A Itu-
ran construiu sua histéria com in-
dices imbativeis e olhando o pro-
gresso do segmento. Fazendo um
paralelo com a F1, cada milésimo
de segundo, faz diferenca na re-
cuperagao - e isso implica na pole
de alguém que ha 20 anos ajudou
a abrir esse mercado no Pais”, res-
saltou Leme.

Tatiane Monteiro, gerente de
marketing da Ituran, tracou a or-
dem cronolégica desde a chega-
da da companhia no Brasil, suas
conquistas e visdo futura do mer-
cado de rastreamentos. “Somos
uma multinacional israelense com
‘DNA’ brasileiro, uma vez que
aqui é o nosso principal mercado.
Comemoramos 20 anos de atua-
¢do e, nosso sentimento, é de pro-
funda gratiddo aos colaboradores,
parceiros e clientes. Nosso obriga-
do pela confianca em todos esses
anos. Caminhamos preparados
para o futuro investindo sempre
em inovagao tecnoldgica”, enfati-
zou.
Na plateia de mais de 400 pes-
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soas, além de lideres do mercado
de seguros, o presidente do Sin-
cor-SP, Alexandre Camillo tam-
bém marcou presenca. No término
do evento, Henry Vargas e Klauss
Duréaes, mostraram aos convida-
dos um show de entretenimen-
to que supera velhos truques do
mundo da mdagica. Com uso de
hologramas, realidade aumenta-
da, tablets e muito mais, eles de-
senvolveram técnicas inovadoras
para modernizar os ntimeros de
ilusionismo e voltar a surpreender
as pessoas. “Foi uma noite espe-
cial, momento de rever parceiros e
levar nossa mensagem do que es-
tamos projetando para o futuro”,
finalizou Tatiane.




Beatriz Chaves

Tendo em vista que a deman-
da por seguros de vida especificos
para o setor audiovisual cresceu
nos ultimos anos no Brasil, em-
presas permitem ao produtor usar
a protecao de seguros como uma
ferramenta tética de gerenciamen-
to de riscos.

Pensando nisso, a Revista Se-
guro Total conversou com Char-
les Carvalho, subscritor de En-
tretenimento da AGCS, sobre a
importancia e os desafios por traz
da contratacdo de um seguro au-
diovisual. O oficio desse trabalho
esta sujeito a perigos identificado
em trés amplos conjuntos de atu-
acao que sao: pré-producao, pro-
ducao e distribuicao.

Pelo motivo de cada producao
ser Gnica, “contratar o seguro au-
diovisual se torna bastante demo-
cratico. Ele pode ser contratado
por agéncias de advertising, pro-
dutores de contetido audiovisual,
independentes ou ndo, canais de
televisdo, estadios cinematogra-
ficos, plataformas de streaming,
fotégrafos, entre outros profissio-
nais”, comenta Charles. Ele reite-
ra que “o custo varia de acordo
com o tipo de produgdo, tempo

DIRECTOR

CAMERAMAN

de filmagem, elenco, elementos de
agravacdo de risco, como acroba-
cias, explosdes, orcamento e limi-
tes de cobertura”.

Incluindo a protegdo, existem
orcamentos da filmagem, danos
materiais a propriedades, equipa-
mentos, sets, figurino, entre outros
riscos, integrando de Responsabi-
lidade Civil, Acidentes Pessoais e
Erros e Omissoes.

“A principal vantagem na con-
tratacdo de um seguro audiovi-
sual é que ele pode ser adaptado
aos mais diversos tipos de proje-
to, seja uma sessdo fotografica,
um comercial de 30 segundos,
um programa de TV ao vivo ou
mesmo um longa-metragem. Isso
se aplica também ao orgamento”,
informa Charles. Além disso, o
especialista garante que o seguro
protege o cliente de imprevistos
que possam acontecer durante
as filmagens, evitando que tenha
prejuizos como interrupcao, ou
até o abandono das filmagens por
falta de orcamento.

Segundo o executivo, comer-
cializar esse tipo de seguro requer
certo nivel de especializagdo. Por
isso, a AGCS se relaciona direta-
mente com os produtores. “Tra-
zemos ao mercado brasileiro a

Obter um seguro
para uma produgdo
audiovisual é
importante
para prevenir custos
que podem exceder o
or¢amento

expertise global de ter protegido
produgoes de Hollywood, garan-
tindo inclusive, a cobertura de fil-
mes indicados ao Oscar, e outras
grandes industrias cinematografi-
cas ao redor do mundo”, finaliza.

Charles Carvalho, subscritor
de entretenimento da AGCS
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Seguro acessivel para todos os publicos

Suhai Seguradora disponibiliza ampla aceitacéo
na carteira de veiculos automotores

Imaginar que qualquer carro ou
moto pode ser segurado, indepen-
dentemente do seu ano ou modelo,
ndo é absurdo. Dentro dessa carac-
teristica, a Suhai Seguradora atua
com a intengdo de atender todo tipo
de publico, sendo ele de alta ou de
baixa renda. Seu modelo de ampla
aceitacdo chamou a aten¢do dos
corretores de seguros, que hoje so-
mam 22 mil espalhados pelo pais.

Especializada em seguro para
furto eroubo, a companhia tem acei-
tacdo para motos, veiculos usados
com mais de 10 anos, taxi ou carro
de aplicativos, veiculos de colecdo,
utilitarios e caminhdes de qualquer
marca, ano e modelo. “Nossas pes-
quisas indicam que a maior preocu-
pacdo dos proprietarios de veiculos
mais antigos (acima de 10 anos), e
os de motos em geral, é com a co-
bertura de roubo e furto, ja que ndo
€ possivel ter controle sobre esse ris-
co. No caso dos motociclistas e mo-
toboys, especialmente os que usam
o vefculo para trabalhar, essa preo-
cupagao é ainda maior, pois perder
o veiculo, representa dias a menos
trabalhados”, observa Robson Tri-
cario, diretor comercial da Suhai
Seguradora.

Tendo em vista a necessidade
dos proprietarios de veiculos mais
antigos, a companhia disponibili-
za a protecao somente em casos de
roubo e furto. Essa medida impac-
ta diretamente no valor do seguro,
pois, tradicionalmente, o mercado
oferece protecdes integrais, contri-
buindo na diferenca do prego final.

Recentemente, demonstrando
seu viés liberal, a companhia am-
pliou o teto de cobertura maxima
dos veiculos, aceitando carros, mo-
tos e caminhdes com valores de
mercado de até R$ 160 mil. “Com

a novidade, vamos reforcar nosso
compromisso de atender todos os
tipos de veiculos, independente-
mente da marca, ano e modelo”,
pondera Tricarico.

Embora o seguro auto seja o seg-
mento mais popular do setor, ele
ainda é exclusivo para uma parte
da populacdo. A Suhai Seguradora
acredita que com a aceitagdo para
veiculos com bastante tempo de
uso, a carteira atingird um publi-
co ndo cultuado com o seguro. De
acordo com Tricarico, no Brasil,
70% dos carros, 85% dos caminhoes
e 98% das motocicletas rodam sem
seguro. O executivo acredita que a
companhia tem a grande responsa-
bilidade em levar a protecdo ao po-
tencial consumidor. “Com nossa es-
pecificidade no seguro exclusivo de
Furto e Roubo, temos conseguido
reduzir esses indices, dando opor-
tunidade para muitos proprietdrios
de veiculos que nunca tinham feito
seguro antes”.

Sucesso no segmento
de motos

O destaque da companhia se es-
tende ao seguro de moto. Atualmen-
te, a Suhai Seguradora é a empresa
lider desse segmento no pais. Assim
como na protegdo para carros, a com-
panhia amplia aceitagdo para qual-
quer pessoa, independentemente do
perfil e de como o condutor utilizard
a moto. De acordo com pesquisa re-
alizada pela propria empresa, mais
de 100 motos sdo roubadas por dia

Robson Tricarico, diretor comercial da Suhai Seguradora

no estado de Sdo Paulo. “Na Suhai,
conseguimos dar condigdes de segu-
1o para uma enorme frota de motos
existente no pais”, aponta Tricarico.
Segundo ele, esse perfil além de im-
pulsionar as vendas desse produto
no pais, diferencia a seguradora das
concorrentes.

Para exemplificar sua caracteris-
tica peculiar, a Suhai Seguradora fez
um comparativo com quatro mode-
los de motocicletas fabricadas em
2014, com base em um tnico perfil.
O resultado, no caso da BMW F800
GS, por exemplo, é de uma econo-
mia de 85% se for comparada com a
média das seguradoras.

Atualmente, esse modelo de
protecdo é exclusivo da companhia.
Diante do ocorrido de roubo ou
furto, o segurado pode entrar em
contato com a equipe, que estd dis-
ponivel 24h.

MODELOS 2014 SUHAI MEDIA DAS
SEGURADORA SEGURADORAS

Triumph Tiger 800XC (2) RS 2.809 RS 8.200

BMW F800 GS (1) RS 1.010 RS 6.727

Kawasaki Z800 (1) RS 1.212 RS 7.973

CB 600F Hornet (1) RS 1.037 RS 4.028
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Quiver apresenta solucoes para corretoras

A Quiver nasceu em 2018 como fruto da unido en-
tre as empresas Sistemas Seguros e Virtual Softwa-
res. A empresa traz uma variedade de softwares para
atender qualquer tipo de corretora, de pequeno, mé-
dio e grande porte no gerenciamento do dia a dia da
corretora. Com 28 anos de experiéncia, a Quiver tem
duas unidades: Sdo Paulo e Ponta Grossa (PR) e 200
colaboradores. Acompanhe a entrevista exclusiva de
Fernando Rodrigues, diretor comercial e financeiro,
que fala sobre a Quiver e as solugdes oferecidas pela
empresa.

Revista Seguro Total - Quais sdo os diferenciais
da empresa em relagio aos seus concorrentes?

Fernando Rodrigues - A Quiver é lider de mer-
cado no segmento de solucdes para corretoras de se-
guros, possuimos solucdes completas que auxiliam o
dia a dia de uma corretora fazendo com que ela ga-
nhe em competitividade e gerando saving quer seja
através de melhora em seus processos ou do aumen-
to de vendas, além de termos a maior e melhor estru-
tura de desenvolvimento, suporte e relacionamento.

ST - Entre os seus servicos, falando especifica-
mente sobre os softwares de multicalculo e sistema
de gestao para corretoras, quais sdo seus diferen-
ciais em relacdao ao mercado?

FR - Possuimos tanto em solucdes de gestao quan-
to em solugdes de multicalculo, um portifélio exten-
so, quer seja em funcionalidade ou em preco, hoje
atendemos a qualquer porte de corretora, temos um
lema de que a Quiver é a solucdo definitiva para o
corretor de seguros, pois nossas solugdes evoluem de
acordo com o crescimento dele, sem precisar ir tro-
cando de fornecedor a cada novo degrau que sua em-
presa alcanga. Com as solugdes Quiver, a corretora
evolui sempre!

ST - Sobre inovagao, o que a Quiver tem buscado
oferecer aos seus clientes?

FR - A Quiver sempre procurou criar novas so-
lucdes para as corretoras, fomos a primeira empre-
sa a criar uma solucdo de gestdo e também de mul-
ticalculo e, hoje, temos em nosso portifélio algumas
solucdes agregadas nesses produtos que o mercado
ndo disponibiliza, tais como: Quiver BI (solucdo de
Business Inteligence), Multicélculo via Webservices
para seguros Residencias, empresariais e, em breve,
de condominio, assinatura eletronica, solu¢io mobi-
le, solugdo de venda on-line e mais recentemente lan-
¢amos o QUIVER EB, a mais completa e tnica solu-
cdo WEB para gestdo de geneficios segurdveis e ndo
seguraveis.

ST - Como a Quiver consegue atender corretoras
de diferentes portes e modelos de negocio? Requer
mais estrutura ou maior conhecimento do seu dia a
dia? Explique.

FR - Como dissemos, temos uma estrutura ro-
busta e com células focadas em cada porte de clien-
te e nichos do segmento. Ao longo do tempo, fomos
aprendendo como nossos clientes querem e precisam
ser atendidos, temos muito a evoluir e por isso nunca
paramos, pois nossos clientes se renovam a cada dia
em termos de necessidades e temos que estar atentos
a estas necessidades e gerar valor em nossas solugdes
e atendimento.

ST - O que podemos esperar da Quiver e de seus
produtos para o segundo semestre de 2019?

FR - Este ano nosso maior desafio é levar cada vez
mais automagao para nossos clientes e para isto esta-
mos com grandes projetos em andamento para faci-
litar através de nossas solugdes o trabalho repetitivo
de uma operacdo de corretora de seguros. Certamen-
te conseguiremos agregar mais eficiéncia nas corre-
toras para que elas tenham mais tempo para vender.
Queremos ajudar a corretora de seguros a superar
limites!
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Seguro de crédito

ganha destaque na crise

r

Empresas passam a ver
produto como ferramenta
de gestdo

Sueli dos Santos

Embora ainda pouco conhecido
pelas empresas, o seguro de crédito
deu sinais de crescimento para este
ano. Além de garantir o negdcio
contra o nao pagamento de dividas
de transagdes comerciais, algumas
empresas passaram a buscar essa
modalidade como uma garantia
para antecipacdes de recebiveis
junto aos bancos.

As dificuldades economicas en-
frentadas pelo Brasil nos dltimos
trés anos fez perceber que muitas
empresas que anteriormente nao
enxergavam o seguro de crédito
como uma ferramenta importan-
te para alavancar seus negdcios

de forma sustentavel, passaram a
buscar o produto. “Apds uma crise
com alto indice de inadimpléncia,
as empresas passam a buscar pro-
tecdo para seus ativos e os recebi-
veis s3o um dos mais importantes
deles. Para ilustrar, o nimero de
recuperacao judicial chegou a 55%
em 2015 e, em 2016, aumentou 45%
sobre o nimero do ano anterior,
segundo a Serasa”, diz Marcele
Lemos, presidente da Coface no
Brasil.

Luciano Mendonga, diretor co-
mercial da Euler Hermes, concorda
com a executiva da Coface sobre o
seguro de crédito estar cada vez
mais sendo utilizado como ferra-
menta de gestdo de recebiveis e
melhora da rentabilidade. “Ainda
existe uma associagdo forte com
protecdo, porém nao € apenas esse
o papel do seguro, mas sim ante-
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cipar possiveis riscos e agregar in-
formacdes para tomada de decisao
dos diretores financeiros das em-
presas”, diz ele.

Ele lembra que o seguro de cré-
dito cresceu em 2018 mesmo com
instabilidade econdmica e politica.
Os dados da Susep (Superintendén-
cia de Seguros Privados) apontam
um total de R$ 507,70 milhdes em
2018 ( em 2017 foi o resultado atin-
giu R$326,50 milhdes). O executivo
diz que houve dois fatores chave
para esse crescimento no ultimo
ano: “As incertezas politicas au-
mentaram a percepgdo do risco no
Brasil e a timida retomada da eco-
nomia incentivaram os empresarios
a procurarem alternativas para se
protegerem contra o risco de perdas
em suas carteiras de clientes, além
de buscar outras solugdes para me-
lhorar o fluxo de caixa e rentabili-
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dade”, explica. O executivo diz que
2019 ainda é um perfodo desafiador
e de muitas incertezas. “Vemos o
pais com bastante otimismo e apos-
tamos que a aprovacdo da reforma
previdencidria vai permitir cresci-
mento para as empresas e a popula-
¢ao”, destaca Mendonca.

Marcele diz que uma crise eco-
nomica como a enfrentada pelo
Brasil em 2015 e 2016 mostra dois
aspectos. “Por um lado, com o au-
mento da inadimpléncia, a sinis-
tralidade das seguradoras tende
a subir e a tomada de decisao do
crédito fica mais conservadora”,
diz a executiva da Coface. Por ou-
tro lado, continua, “uma vez que
as empresas vivenciam uma crise e
enfrentam muita inadimpléncia, a
percepcao de risco da empresa ten-
de a mudar”. Dessa forma, o que
acontece é as empresas comegarem
a buscar ferramentas para garantir
a sustentabilidade de seu negécio,
e é af que entra o seguro de crédito.

Ela diz ainda que quem con-
trata uma apolice de crédito, ndo
esta levando somente a cobertura
de inadimpléncia por mora sim-
ples ou insolvéncia, e sim pacote
de servigos para ajudar na gestdo
de risco. “O seguro de crédito além
de cobrir as faturas a vencer pro-
venientes de uma transa¢do mer-
cantil, também oferece monitora-
mento dos compradores cobertos
pela apolice, servico de cobranga
em caso de inadimpléncia e, além
disso, a apolice pode ser utilizada
como garantia para venda de re-
cebiveis com institui¢des financei-
ras”, complementa.

E indiscutivel que o mercado de
seguro de crédito brasileiro ainda é
incipiente, tendo em vista o volu-
me de prémio gerado em 2018 que
foi de, aproximadamente, R$ 420
milhdes. O Brasil tem um grande
potencial, ha muitas empresas que
ainda ndo conhece o seguro de cré-
dito e todos os seus benéficos.
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Marcele Lemos, presidente da Coface

Quiver EB

A solugao completa para
operacionalizacao de beneficios.

Tenha mais produtividade e proximidade com o cliente
através de uma plataforma de Ultima geracao, perfeita para
corretoras que trabalham com beneficios empresariais.
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CRESCA
“Liberty

Corretor, agora que estamos mais
que conectados, vamos crescer juntos.

O Programa Conexao avangou para atender vocé cada vez melhor.

Assim nasceu o CRESCA COM A LIBERTY, para elevar nosso patamar de relacionamento e parceria
para crescermos juntos. Esse avanco acontece em toda Liberty e podemos olhar esse crescimento
por trés lentes diferentes.



Crescer Nossa Eficiéncia

Com plataformas e sistemas digitais, além de novidades
para apoiar o seu desenvolvimento e trazer uma
experiéncia melhor ao nosso segurado.

Crescer Nossas Vendas

Com ac¢oes de relacionamento, incentivo, a plataforma
do Meu Marketing, novos produtos e servicos.

Crescer Nosso Conhecimento

Através de encontros e trocas com nossos especialistas, treinamentos,
aplicativos e eventos de tendéncias do mercado segurador.

Sua parceria continua sendo fundamental para fortalecer
nossas acoes nesse Novo tempo.

[Wazni[®] Faca parte desse movimento e vem crescer

% com a gente! Conheca nosso novo Blog Cresca
com a Liberty e nossa nova pagina no Facebook:
crescacomaliberty.




Um novo universo do seguro.”
Vocé esta preparado?—f— i

CQCS Insurtech &
Inovagdo 2019 reune

mais de mil inovadores do

mercado sequrador

Como todos os setores de pro-
ducdo do Brasil, o mercado de
seguros permeia por momentos
de transicdo devido a ascensido
da tecnologia. Nada mais juntos
do que reunir milhares de pes-
soas ligadas ao universo de se-
guros com o intuito de debater
os rumos desse setor. O CQCS
Insurtech & Inovacdo 2019 foi
organizado justamente para in-
formar, ensinar e auxiliar corre-
tores de seguros e outros profis-
sionais ligados ao mercado. O
evento aconteceu nos dias 12 e
13 de junho, no espaco Pro-Mag-
no, em Sao Paulo.

Com painéis que debateram
temas como riscos cibernéticos, a
atuacdo das startups, regulagao,
tecnologia, metodologia e mui-
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tas outros, que permeiam o mer-
cado de seguros, o evento reuniu
nomes internacionais como Jonh
Drzik, presidente da Marsh Glo-
bal Risks and Digital, Jonathan
Kalman, sécio e fundador da
EOS Venture Partners e Dra. Le-
ena Johns, vice presidente glo-
bal de Healthcare da MetLife.
Kalman disse que a tecnologia
estd criando uma transforma-
c¢do inédita que vai impactar
todo o mercado de seguros. “Se
olharmos para daqui a 10 anos
a industria terd que ter se rein-
ventado. E importante que as
empresas tenham consciéncia
de que essas mudancas sdo ne-
cessarias. A inovacao e a tecno-
logia ndo vao desaparecer. Isso
¢ importante frisar”, ressaltou.
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Gustavo Doéria, idealizador
do evento e fundador do Centro

de Qualificagdo do Corretor de
Seguros (CQCS), abriu a plena-
ria estimulando os profissionais
a inovar dentro das empresas
que trabalham. “Hoje, o mun-
do atua em modo coworking.
Todos os setores se complemen-
tam para criacdo de novos ser-
vicos que atendam as demandas
atuais dos consumidores”, dis-
se. As constantes mudancgas do
setor, inclusive em menos espa-
¢o de tempo, obrigam os profis-
sionais, sobretudo corretores de
seguros, a estarem antenados
e entregar o melhor servigo ao
consumidor. “O mundo é plu-
ral. Temos o desafio de criar um
ecossistema de inovacdo. Deve-



mos refletir onde estamos. Vive-
mos em um momento de muita
mudanga e informacao”, afir-
mou Doria.

Com o advento tecnolégico,
frequentemente surge o debate
sobre o futuro da profissdo de
corretor de seguros. As novas
ferramentas possibilitam que o
publico final possa ter acesso di-
reto ao produto ou servico, sem
precisar do auxilio de um cor-
retor. Entretanto, muitas vezes
essa acdo ocasiona em proble-
mas posteriores a contratacao,
por conta de informagdes que
nao ficaram claras no momento
da compra. Por isso, as segu-
radoras investem em inovagao
e ao mesmo tempo estimulam
esses profissionais a usarem
a tecnologia, intermediando a
aquisicdo do seguro. “As com-
panhias de seguros nunca foram
fechadas para inovacdo. Mas s6
tinham muitas preocupacdes
em pontos que eram nocivos”,
salienta Omar Ajame, CEO da

TEX, empresa que criou o Te-
leport, sistema tecnolégico com
alta demanda entre as empresas.
Ajame ressaltou ainda que,
além de se concentrar nas mu-
dangas, o corretor deve estar por
dentro do que se tornou um ca-
minho sem volta. “As pessoas
vao continuar querendo ser aten-
didas com rapidez. Isso ndo mu-
dara”. Embora o mercado esteja
em evolucdo, o executivo apon-
ta que ainda é pouco. “Estamos
em um setor que a infraestrutu-
ra dos altimos dez anos ainda é
pequena. Muitos processos sdo
invisiveis e ndo se podem desen-
volver solugdes para acelerar”.

Insurtechs devem ser
regulamentadas?

Os investimentos no merca-
do de seguros ficaram maiores
a partir do momento em que
houve o crescimento exacer-
bado da tecnologia. Insurtechs
foram criadas a medida que so-
lugdes inovadoras foram sendo

Gustavo Déria, idealizador do evento e fundador do CQCS

descobertas, aumentando a con-
corréncia das empresas, mas,
em algumas ocasides, tentando
flexibilizar as normas de regula-
mentac¢ao. De acordo com Edu-
ardo Fraga, diretor da Superin-
tendéncia de Seguros Privados
(Susep), as insurtechs terceiri-
zam 0S Servi¢os no setor e isso
deve ser debatido. “Temos hoje
uma cadeia de valor mais frag-
mentada. Essa terceirizacdo é
uma preocupacdo e vem sendo
tratada pelas normas de condu-
ta que procuram enderecar essa
questdo. A batalha sempre serd
na transparéncia ao consumi-
dor”, pondera. Fraga opina que
a livre concorréncia é importan-
te para o cliente final e o objetivo
nao é deixar o Estado responsé-
vel pela decisdo. “Deve ser dada
livre escolha contanto que ele
(consumidor) esteja consciente
do que estd fazendo. Isso esta
dentro das normas de conduta”.

J& na interpretacdo do advoga-
do Roberto Barbosa, a regulamen-
tacdo depende de qual servigo a
startup presta. “Uma insurtech de
infraestrutura, por exemplo, sem-
pre prestara servico para empresas
reguladas. Ja ndo serviria essa re-
gulagdo?”, indaga. Segundo Barbo-
sa, o que falta, as vezes, é a norma
se adaptar. “Hoje, a Susep esta dis-
posta a inovar e isso é importante”,
ressaltou.

O CQCS Insurtech & Inova-
¢do 2019 foi trés vezes maior em
relacdo a edigdo anterior. Foram
mais de 80 palestrantes duran-
te os dois dias de evento. Além
de homenagear personalidades
envolvidas diretamente no cres-
cimento tecnoldégico, o evento
também espalhou solidarieda-
de, fazendo parceria com o Insti-
tuto da Crianca. Durante os dois
dias, atendentes com sindrome
de down fizeram a orientagdo
dos visitantes. “O mundo é in-
clusivo”, disse Gustavo Doéria.
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CENARIO

Um novo caminho de negdcios

ABGR realizou o 182 Encontro Anual do Comité do Setor Elétrico; especialistas
discutiram o gerenciamento de risco no setor de energia renovdvel no Pais
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Sergio Vitor,
enviado a Campinas

Abastecer milhdes de brasi-
leiros com energia edlica e solar é
uma tendéncia. Atualmente, gerar
beneficios aos consumidores sem
agredir o meio ambiente é a grande
estratégia de compliance das com-
panhias multinacionais. O grande
compromisso de garantir um futu-
ro sustentdvel passa pela conscien-
tizagdo ndo s6 das empresas, mas
também por toda sociedade.

Foi pensando nisso que a
ABGR promoveu o tradicional
encontro do Comité do Setor Elé-
trico. O evento aconteceu entre
os dias 29 e 31 de maio, na cidade
de Campinas, em Sao Paulo. Es-
pecialistas tiveram a oportunida-
de de explanar as oportunidades
que o setor de gerenciamento
de risco pode aproveitar com o
crescimento de fontes de ener-
gia renovavel no paifs. Até 2020,
a perspectiva é de que 46% dos
brasileiros sejam abastecidos por
energia elétrica sustentavel.

A expectativa se torna real

quando comparada a crescente
dos dltimos anos. No painel Se-
guro para Energias Renovaveis,
a head de subscricao de engenha-
ria da AGCS South América, Pa-
tricia Marzullo, disse que “desde
2013 ha aumento acentuado des-
se tipo de energia no pais”. Mes-
mo com essa evolucdo, o Brasil
ndo se desenvolveu completa-
mente, tendo como comparagao
paises que anexaram essa poli-
tica sustentdvel no seu plano de
preservacdao do meio ambiente.
A executiva garante que a AGCS,
que é o braco de resseguros da
Allianz, investiu $ 3 milhdes em
energia renovavel.

Em concordancia com Pa-
tricia, Diego Evangelista, subs-
critor de engenharia da AGCS,
usou o exemplo da Alemanha,
pais que investiu em parques de
energia renovavel para abastecer
a populacao. “No6s da AGCS fa-
zemos estudos no exterior a fim
de trazer solugdes inovadoras ao
Brasil”, revelou. A preocupagao
em usar exemplos externos é ne-
cessdria para diminuir a emis-
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sdo de energia hidrelétrica, por
exemplo. “Caso ndo aplicarmos
politicas sustentdveis, chegare-
mos inevitavelmente as fases cri-
ticas das energias, que estdo pre-
vistas para acontecer entre 2028
e 2030”7, avisa Evangelista.

O momento critico observado
pelo especialista sera causado
pela constante extracao de recur-
sos naturais como carvdo e pe-
tréleo com o intuito de produzir
energia elétrica. Extraidos da na-
tureza, esses recursos tém uma
quantidade limitada no Brasil.




Atualmente, eles estdo entre os
recursos mais usados para gerar
energia elétrica.

Seguranca na
operagdo elétrica

Além de movimentar o se-
tor de gerenciamento de risco,
o crescimento de energia reno-
vavel no pafs impacta da mes-
ma maneira no setor de seguros.
Para que energia e6lica e solar
se estabeleca de maneira eficaz,
sem falhas e, sobretudo, sem afe-
tar negativamente o cotidiano da
populagdo, terd de ter protecdes
que garantam o reparo do sinis-
tro imediato. O seguro cibernéti-
co, uma das protecdes mais de-
mandadas nos ultimos anos, serd
imprescindivel para empresérios
que investirdo no segmento elé-
trico. Essa necessidade foi ilus-
trada no painel Seguro Riscos
Cibernéticos.

De acordo com Marta Schuh,
especialista em economia de Cy-
ber Security, 78% dos sinistros sao
relacionados a paradas sistémicas.
“A maioria dos ataques impac-
tam na operacdo, que necessita
de acionamento de outras cober-
turas como investigacao, pericia e
reconstrucdo sistémica”, alertou.
Em geral, os riscos de queda na
operagdo sdo causados por dois
motivos: equipamentos desliga-
dos e comportas de energia aber-
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tas. “A paralisacao nas operagdes
compromete as fungdes adminis-
trativas da empresa, causando
perda financeira”, reiterou.

Quando previsto em apélice, as
protecdes amparam tanto as per-
das da empresa, quanto os impac-
tos causados a terceiros. No caso
do segurado, ele serd coberto em
casos de perda de ativos digitais,
de ciberextorsdao e de lucros ces-
santes. Além disso, a seguradora
atua na mitigacao dos riscos dian-
te de um ataque em potencial, ofe-
recendo servicos a fim de manter a
seguranga e frear os ataques.

A diretora de Seguro Cyber
da Chubb, Maria Migliorini, aler-
ta que os crimes de ciberextorcao
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sd0 comuns e, por isso, “a segu-
radora atua na negociacdo com
os hackers”, relatou. Além disso,
segundo a executiva, a cobertura
por danos de imagem, causados
por reclamacdes de clientes que
tiveram seus dados pessoais va-
zados, sdo respaldados pela se-
guradora.

Anualmente, a ABGR retne
as mais importantes empresas de
Geracao, Distribuicdo, Transmis-
sao e Comercializacao de energia
no pais. O objetivo de todos os
encontros é discutir os principais
desafios pertinentes ao setor,
contribuindo para melhoria da
gestao de riscos e seguros do Sis-
tema Elétrico no Brasil.
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Camaracor-SP recebe HDI

A 47° edicdo da Tribuna Livre da Camaracor-SP
recebeu o vice-presidente comercial, Flavio Rodri-
gues, o vice-presidente técnico, Fébio Leme, e o dire-
tor comercial, Euclides Naliato. O tema do encontro
foi discutir as transformagodes digitais do mercado
segurador e os impactos positivos para os corretores
de seguros. Flavio Rodrigues disse que a HDI esta
tornando os processos mais dgeis “para dar veloci-
dade ao dia a dia dos corretores e permitir que eles
tenham mais tempo para se dedicar a consultoria”,
disse. Fabio Leme reforcou a importancia do contato
mais préximo entre corretores e seguradora. “Se-
guimos atentos as necessidades desses profissionais,
para cada vez mais colocar a disposicao produtos as-
sertivos, que reflitam de forma positiva nos negdécios
das corretoras, nao apenas em nimeros, mas tam-
bém na satisfagdo de seus clientes”, ressaltou.

Na ocasido, também tomou posse a nova direto-
ria da Camaracor para o periodo 2019/2022. Pedro
Barbato segue ocupando a presidéncia da entidade.
O corretor de seguros Josafé Ferreira Primo é o novo
diretor de comunicagdo e diz que um dos objetivos
da nova gestdo é “aproximar os corretores das se-
guradoras e prestadoras de servico com o intuito de
sermos um facilitador dessa aproximacgao”, ressalta.

Liberdade econOmica
para crescimento

Confira os nomes
da nova diretoria da Camaracor:

Pedro Barbato - presidente

Braz Romildo Fernandes - vice-presidente
Nilson Arello Barbosa - diretor-tesoureiro

José Valdecyr Saoncella - diretor-secretério
José Roberto Miranda - diretor-social

Jorge Teixeira Barbosa - diretor de eventos
Josafa Ferreira Primo - diretor de comunicagio
Felipe Galesco - diretor juridico

Jocimar de Carvalho - diretor de beneficios
Luciano da Conceigdo Basilio - diretor de marketing
Paulo de Tarso Meinberg - ouvidor

CVG-SP completa 38 anos
e cria selo comemorativo

Durante a abertura do 4° Workshop de Re-
gulacao e Anélise de Impacto Regulatério da
Federagao Nacional de Satde Suplementar
(FenaSaude), que aconteceu no fim de maio,
Jodo Alceu Amoroso Lima, presidente da Fe-
deracdo, destacou o excesso de regulagdo no
Brasil. Segundo ele, esse engessamento regu-
latorio é o principal entrave para a expansao
e comercializacdo dos planos de satide indivi-
duais. “A escassez dos produtos individuais
do setor de satide é devido a super regulacdo
do setor que impede o seu desenvolvimento”,
destacou. O Brasil figura entre as dltimas po-

Em comemoracdo aos 38
anos de existéncia, o Clube
Vida em Grupo Sao Paulo
(CVG-SP) criou um selo
comemorativo, que sera
utilizado durante todo ano
e até o proximo aniversario
em todas as suas publica-
¢Oes. Para o presidente do
CVG-SP, Silas Kasahaya,
a marca de 38 anos é rele-
vante e merece ser come-
morada. “O CVG-SP tem
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si¢Oes nos principais rankings globais de liber-
dade econdmica, que avaliam mais de 180 pa-
ises. Na lista do Fraser Institute, ocupa a 144*
posicdo; no do Banco Mundial, estd na 109°
colocacdo, e no Heritage Foudation, aparece
na 150° posigdo.
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uma bonita histéria, construida por muitos profissionais
que dedicaram seu tempo e conhecimento ao desenvol-
vimento do mercado de seguro de pessoas. Hoje, quando
vemos o seguro de pessoas ocupando espago de destaque e
com grande perspectiva de crescimento temos a certeza de
que o CVG-SP esta no rumo certo”, diz.



A informacao diaria também é muito
importante.

Por isso, o site da Revista Seguro Total
é exatamente o que vocé precisa!

www.revistasegurototal.com.br|

Acesse agora e acompanhe
a cobertura dos assuntos
mais relevantes do setor
de seguros.
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Aconseg-SP recebe
executivos da Amil

ENTIDADES

Durante almogo promovido pela Aconseg-SP, o gerente comer-
cial da Amil, filial Sao Paulo, Rodrigo Rosalin, disse que as assesso-
rias sdo um canal importante para levar os produtos e desenvolver
o corretor de seguros. Segundo ele, as assessorias participaram do
crescimento e da transformacdo da companhia, quando a Amil pas-
sou a utilizar esse meio de atuagdo no mercado. “Chegou um momen-
to em que, ou montdvamos uma grande equipe para atendermos os
corretores de seguros, ou escolheriamos atuar com as assessorias e as-
sim atender a uma gama maior de profissionais. E foi o que fizemos”.
Segundo o executivo, a participacao do canal assessoria dentro da produ-
cao da Amil cresceu exponencialmente. “Em 2017 representou 3% de ven-
da concreta da companhia. De 3%, passou para 11% e agora ja representa
15% na plataforma satde”. De acordo com ele, o plano dental também se
desenvolveu. “De 1% em 2017, 7% em 2018 e 10% em 2019. Ele acrescen-
tou ainda que o canal assessoria é positivo também por conquistar uma
carteira sélida. “Quando o cliente reclama, a preocupacao do executivo
da assessoria é reter para que, no médio a longo prazo, a sua empresa te-
nha rentabilidade. Por isso que no resultado o canal assessoria é rentavel,
seja em sinistro ou em retencao”. Para Marcos Colantonio, presidente da
Aconseg-SP, ter a Amil como parceira é uma grande conquista. “J4 tinha-
mos algumas assessorias trabalhando com a companhia, mas hoje estamos
prestes a fechar a 137, porque confiamos no que ela tem a oferecer ao mer-
cado, considerando o ramo de satide como um grande fildo para o corretor
de seguros parceiro das assessorias”.

Bradesco
Seguros
participa de
evento no
CCS-SP

No més de junho, o Clube
dos Corretores de Seguros de
Sao Paulo (CCS-SP) recebeu a
diretoria e executivos da Bra-
desco Seguros. “E um enorme
prazer estar aqui. Contamos
com o corretor de seguros
como nosso parceiro funda-
mental e reafirmamos esse
compromisso de longo prazo
com o mercado”, disse o pre-
sidente da seguradora Vini-
cius Albernaz.

O executivo mencionou a
disposicdo da seguradora de
desonerar o corretor para que
este possa maximizar o rela-
cionamento com os seus clien-
tes. Para tanto, informou que
a empresa estd investindo na
melhoria dos seus canais de
comunicacdo e na oferta de
produtos de todos os ramos
de seguros. “A nossa obri-
gacdo é ser multirramo e a
evoluc¢do do corretor também
passa por esse caminho”, dis-
se Albernaz.

Portal Nacional
de Seguros

www.segs.com.br

O Mundo do Seguro em um Click
A maior Audiéncia do segmento
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*Referéncia em corretagem de seguros, no Interior do Estado de
Sao Paulo, a Gigliotti Seguros com 26 anos, opera com todos 0s
ramos e todas as classes de seguros.

*A empresa conta com mais de 20 unidades entre filiais e m
73 colaboradores que prestam servigos, fazendo com que
Corretora ocupe posi¢do de destaque no mercado de Seg

*Além de possuir atuacdo arrojada, a corretora conta o
pontos de AR - Certificagao Digital.

«A corretora passa a operar no cambio, tendo ¢
a Lastro, corretora incorporada pelo grupo Gig

*Todos os anos a corretora atinge suas
contar com novas aquisices para somar comn

GIGLIOTTI SE
BIGLIOTTI .- veioy
S EG UR O S 17340-06
C ORRETOT RA Tel;
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SUA TRANQUILIDADE
NOS MOMENTOS DE CRISE

A Ambipar Response gerencia crises e atende emergéncias que afetem a saude, o meio ambiente
e o patrimonio. Com bases de atendimento emergencial distribuidas estrategicamente no Brasil e
em paises do Mercosul e da Europa, suas equipes estdo preparadas para oferecer solucdes em
trés pilares: prevencdo, preparacdo e resposta.

Etapa preliminar, com
gerenciamento de risco,
planos, LETPP, PAE, suporte
e consultoria técnica,
estudos, célula de
engenharia e projetos.
Elabora planos, entende o
processo e a necessidade,
conseguindo estabelecer
medidas protetivas e de
resposta.

Com o conhecimento dos
riscos envolvidos nas
emergéncias e processos
das empresas, nossas
unidades de treinamento
preparam as equipes de
atendimento emergencial e
também os agentes que
atuam direta ou
indiretamente nos cenarios
de acidentes. A Ambipar
Response treina entre 30
mil pessoas por ano no
Brasil, América do Sul e
Europa.

Atendimento emergencial
especializado, contando
com equipamentos de
ultima geracdo e utilizando
técnicas baseadas nos mais
importantes protocolos de
seguranca do mundo, o que
contribui com a exceléncia
em seus atendimentos.

CENTRAL DE EMERGENCIA &) 0800 17 20 20

Av. Pacaembu, 1.088, Pacaembu, 01234-000, Sdo Paulo/SP
+55 11 3526-3526 - vendas@ambipar.com - www.ambipar.com
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