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Pier no Caderno empresarial
Roubo mostra valor do gerenciamento de risco



. O Essencial ¢ como vocé,
atende bem a todos os clientes.

O Novo Essencial é o Seguro de Vida que

p oferece protecao completa e flexibilidade de
MJ | 1 escolha para seus clientes. Sao diversas opgoes
: de cobertura e mais trés beneficios: seguro

viagem, assisténcia domiciliar e sorteio
mensal no valor de R$ 100 mil*. Seu cliente
tera total liberdade para definir o valor das
indenizagoes. Essa mesma flexibilidade,

o Essencial oferece também para vocé.

Sao 10 opcoes de comissionamento
para vocé escolher a que for mais
adequada para cada venda.

CONFIRA AS VANTAGENS DO ESSENCIAL

v Cobertura para 11 doengas graves

v Trés assisténcias inclusas

v Contratagdo 100% digital

v’ Cobranca online por cartao de crédito
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www.ica uséguros.com.br/essencial ' SEGUROS
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Centro de Relacionamento: 0800 285 3002

*Valor bruto de impostos. SAC Seguros e Previdéncia: 0800 286 0110 | SAC Capitalizagdo: 0800 286 0109 | Ouvidoria: 0800 286 0047, de segunda a sexta, das 8h as 18h, exceto feriados.
A aceitagdo do seguro estard sujeita a andlise de risco. Seguro de Vida Individual administrado por Icatu Seguros S/A, inscrita no CNPJ/MF sob o n° 42.283.770/0001-39, aprovado pela SUSEP
sob o n° 15414.900989/2018-04. Titulos de Capitalizacdo emitidos pela Icatu Capitalizagdo S/A, CNPJ: 74.267.170/0001-73 — N° Processo SUSEP 15414.900369/2019-48. O registro deste
plano na SUSEP ndo implica, por parte da Autarquia, incentivo ou recomendacdo a sua comercializagdo. Servico de Informacdo ao Cidaddo SUSEP 0800 021 84 84 (dias uteis, das 9h30 as 17h)
ou www.susep.gov.br. As informagdes contidas neste material sdo resumidas. Para total conhecimento das caracteristicas deste seguro, consulte sua proposta de contratagdo e regulamento.
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Mercado de Seguros
de pessoas cresce

O mercado de seguros de pessoas (seguros de vida, de aciden-
tes pessoais, viagem, educacional, entre outras modalidades de
protegdo) registrou prémios de R$ 17,47 bilhdes nos cinco pri-
meiros meses de 2019. O valor, que se refere as contratagcoes de
coberturas para riscos pessoais, € 15,36% superior aos R$ 15,15
bilhdes movimentados de janeiro a maio de 2018, segundo da-
dos da FenaPrevi (Federagdo Nacional de Previdéncia Privada e
Vida), que representa 68 seguradoras e entidades abertas de pre-

vidéncia complementar no pais.

Os dados mostram que o mercado de seguros brasileiro nao ¢
mais apenas seguro auto. Outros produtos vém chamando atencao
do consumidor. Isso faz com que o mercado procure se aperfeigo-

ar para atender o mercado.

Essa edicdo mostra uma inovacao recente: Carlos Mauad,
CEQO do Carrefour Solugdes Financeiras, explica como funcio-
na o Marketplace que vai oferecer seguros de maneira digital.
“Pensamos em oferecer ao mercado um modelo de negbcio
financeiro totalmente digital que prioriza o empoderamento do

consumidor”, diz ele.

Outro destaque dessa edi¢ao € a importancia do gerenciamen-
to de riscos. O roubo que aconteceu no aeroporto de Guarulhos
mostra — mais uma vez — a necessidade do gerenciamento de risco

nas empresas.

A matéria de capa fala sobre a LGPD que entra em vigor em
2020. O dado pessoal sera visto de outra forma, ou seja, como
algo valioso que demandara atengdo e tratamentos diferentes do
que existe hoje por parte das empresas. O que sera que muda?

A Mongeral Aegon preparou um evento no Rio de Janeiro
mostrando que, apesar da mudanca na faixa etdria, pessoas acima
de 50 anos ainda enfrentam preconceito no mercado de trabalho.
Os dados mostram a desaceleracdo do crescimento populacional
nos ultimos anos. O aumento do nimero de idosos aliado a queda
de jovens trabalhando impactou a previdéncia social. A proble-
matica fica ainda maior quando profissionais mais vividos sentem
dificuldades em se recolocar no mercado de trabalho.

Enfim, essa edicdo da Revista Seguro Total esta cheia de

informacao!

Boa leitura!
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Marketplace

de seguro

Carlos Mauad, CEO do
Carrefour Solucodes
Financeiras, explica como
funciona a plataforma que
oferece seguro na internet

LGPD

Brasil se prepara para
colocar em pratica lei de
protecdo de dados. O que
vem pela frente?

Caderno Empresarial

Pier: startup facilita
contrata¢do de seguro para
smartphone

Suhai

Suhai € indicada ao Prémio
EPOCA Negdcios
ReclameAQUI
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*Referéncia em corretagem de seguros, no Interior do Estado de
Sé&o Paulo, a Gigliotti Seguros com 26 anos, opera com todos 08§
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;

WWW. Qi



Samu pode receber
receita de seguradoras

Projeto de lei que obriga as seguradoras a destina-
rem 2% da receita apurada com a comercializacdo dos
seguros de vida ou de acidentes pessoais para o Servi-
co de Atendimento Mével de Urgéncia (Samu) rece-
beu parecer favoravel do relator, deputado Juscelino
Filho (DEM-MA), na Comissao de Seguridade Social
e Familia da Camara. Segundo o relator, o modelo
proposto ja é executado, de maneira bem-sucedida,
em Portugal. “L4, atualmente, um valor equivalente
a2,5% dos prémios relativos a seguros dos ramos do-
enga, acidentes, veiculos terrestres e responsabilida-
de civil de veiculos terrestres a motor é destinado ao
Instituto Nacional de Emergéncia (INEM), entidade
publica a que ¢é atribuida a atividade de urgéncia ou
emergéncia”, argumenta o deputado.

27 anos de Gigliotti

No dia 12 de agosto a Gigliotti completou 27
anos de muita dedicagdo ao mercado segurador.
Luiz Alberto Gigliotti, fundador e CEO da empre-
sa, orgulha-se em dizer que ja chegou tdo longe. “O
mercado é muito competitivo e vivemos no Brasil,
um pais onde as leis mudam tanto”, comenta o exe-
cutivo.

Um dos itens essenciais que Luiz Alberto acredi-
ta fazer parte da permanéncia da companhia no se-
tor é o compromisso com os clientes. Segundo ele,
atender bem o segurado é essencial para o triunfo
dos negdcios. “Entregamos justamente o que ele
(cliente) comprou”, aponta. “Agradego muito aos
nossos clientes e colaboradores, que tanto se empe-
nham para garantir o patrimonio do nosso segura-
do”, disse o fundador.
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Plano de saude é
3° maior desejo do
brasileiro, aponta Ibope

Plano de Saude

Contar com um plano de sadde é o 3°
maior desejo de consumo do brasileiro. Se-
gundo pesquisa realizada pelo Ibope Inteli-
géncia a pedido do Instituto de Estudos de
Satde Suplementar (IESS), os quatro itens
mais desejados pelos brasileiros (tanto os
que ja contam com plano quanto os que nao)
sdao educacdo (1°), casa propria (2°), plano de
satde (3°) e seguro de vida (4°). José Cechin,
superintendente executivo do IESS, desta-
ca que o plano de satide permanece como
o terceiro maior desejo do brasileiro desde
2015, apesar de o Pais ter passado por mo-
mentos econdmicos distintos em cada uma
das pesquisas. “Independentemente do mo-
mento econdmico, se as familias estdo com
mais ou menos renda, mais ou menos endi-
vidadas ou mesmo do nivel de emprego no
Pais, o desejo por planos de satide se mante-
ve elevado nas 3 edicdes da pesquisa, 2015,
2017 e 2019”, comenta. “E os ntimeros da
pesquisa indicam que esse desejo estd mais
diretamente relacionado com a percepgao
de qualidade dos planos de satde do que
uma eventual percepgdo negativa da capa-
cidade de atendimento do sistema ptblico”,
avalia. O executivo ainda pondera que entre
aqueles que ndo desejam o plano, o princi-
pal motivo é o preco, apontado por 59% des-
te pablico. “As pessoas valorizam o plano,
desejam contar com ele, mas a dificuldade
estd em fazer com que seu custo caiba nas
possibilidades econdmico-financeiras da fa-
milia”, aponta.



B2B Seguro Viagem
amplia leque de op¢oes

O B2B Seguro Viagem, omnichannel voltado exclusivamente para
agentes de viagens e corretoras de seguros, ampliou o nimero de par-
ceiros. Agora, também estdo disponiveis produtos da Ciclic e Next As-
sist. “Nossa proposta visa facilitar o dia a dia de quem trabalha no trade
e precisa comparar, cotar e emitir seguro viagem para os seus clientes.
Ao invés de ficar buscando diversos parceiros para a cotagdo, vocé vai
encontrar todos em uma tnica busca, ainda com a vantagem de poder
selecionar filtros para comparar preco, coberturas, entre outros servigos
importantes para ajudar o seu cliente”, afirma o CEO Agnaldo Abrahao.
A B2B Seguro Viagem permite realizar buscas por produtos especificos
para cada perfil de viajante, fazer cotacdes em um s6 lugar (inclusive
para grupos) e emitir o produto escolhido. Tudo isso pode ser enviado
por e-mail ou por WhatsApp, facilitando muito a operacdo. “Desde o
langamento da empresa, em abril, vinhamos operando em soft open.
Agora ja fizemos todos os ajustes necessarios para que o corretor ou
agente de viagens faca a cotagdo do seguro para os seus clientes e obte-
nha a melhor relagdo custo-beneficio possivel”, explica.

Rede D’Or compra
10% da Qualicorp

A Rede D’Or Sao Luiz S.A., um dos principais grupos de satide do
Brasil, adquiriu participacdo minoritaria de aproximadamente 10% das
acoes da Qualicorp, que é a maior administradora de beneficios do pais.
Em comunicado a CVM, a Qualicorp informou que essas agdes serdo ad-
quiridas do acionista e atual CEO, José Seripieri Junior. A operagdo serd
submetida a aprovacao do Conselho Administrativo de Defesa Econo-
mica (CADE). De acordo com Seripieri Junior “a entrada da Rede D’Or
no capital da Qualicorp serd de grande contribui¢ao para a companhia,
devido a sua importdncia para o setor de satide”. Para o vice-presidente
do Grupo D’Or, Paulo Moll, “a Qualicorp possui um profundo enten-
dimento das demandas relacionadas a saide. A contribui¢do da Rede
D’Or para a Qualicorp serd no sentido de expandir e consolidar sua atu-
acdo e exceléncia”.

NorTiciAs DO MERCADO @

Europ Assistance
langa assistente
virtual

EVA  (Europ Virtual
Agent) é a agente virtual
com atendimento 100%
digitalizado da Europ
Assistance. A solugdo
¢ direcionada aos do
mercado de assistén-
cia e de seguros.- tem
capacidade  para
aprender com cada
atendimento e de-
senvolver uma performance cada
vez mais humanizada e assertiva
com o cliente clientes da carteira
Auto. Com inteligéncia artificial
cognitiva, o atendimento possui
uma linguagem natural e ndo de
robd, é um tipo de tecnologia com-
plexa e muito mais completa em
relagao a outras assistentes dispo-
niveis hoje no mercado, conforme
explica. “A EVA é programada
para executar tarefas de alta com-
plexidade, como atender clientes
em situacdo de emergéncia para
atendimento de Assisténcia para
servico de mecdanico ou reboque,
além de ser capaz de aprender com
a jornada do cliente e aprimorar
seus processos. Somos o0s pioneiros
no atendimento receptivo de agen-
te virtual, ndo ha nenhuma compa-
nhia fazendo isso nesse mercado
hoje”, afirma Ricardo Alexandre
dos Santos, diretor executivo de
operacdes, da EABR. EVA atua na
abertura de servicos para atendi-
mento de emergéncias de automo-
veis - como pane e guincho - mas
a expectativa da companhia é que,
ainda em 2020, o servigo chegue
também a assisténcia residencial.
A companhia estima para o proxi-
mo ano que cerca de 50% a 60% de
todos os atendimentos deverao ser
feitos em canais digitais.




Ministro da AGU promete apoio a Iuta

contra assoua;oes

O ministro da AGU (Advocacia-Geral da
Unido), André Mendonga disse ao deputado
federal Lucas Vergilio (SD-GO) apoiar a luta
contra as associagdes de protecdo veicular. Se-
gundo o deputado, o ministro se comprometeu
a despachar essa matéria para “todos os 6rgaos
possiveis” e a apoiar as acdes que visam a coibir
a atuacdo irregular de associagdes de protecdo
veicular que operam totalmente 8 margem da lei
no mercado de seguros. “O ministro também vai
provocar a Senacon (Secretaria Nacional de De-
fesa do Consumidor) para se manifestar sobre
essa questdo e a monitorar todas as acdes que
tramitam em relagdo a isso”, disse o deputado
ap6s reunidao com Mendonga.

HDI Seguros
investe em infraestrutura
em nova sede

A HDI inaugurou sua nova sede no Brasil. A Te-
leinfo planejou e executou os projetos de infraestrutu-
ra para sistemas de cabeamento estruturado, sistemas
elétrico e iluminacio, sistema de aterramento, detec-
¢do de incéndio e também para controle de acesso e
CFTV. O sistema de seguranca da nova sede da HDI
Seguros conta com controle de acesso e sistema de
CFTV elaborado pela Teleinfo desde a concepgao do
projeto até a instalacao de cAmeras de monitoramento
e periféricos de controle de acesso, incluindo os re-
cursos e aplicagdes para armazenamento em banco
de dados, visualizacdo e cadastramento de usudrios.
“O projeto foi um trabalho a quatro maos, que de-
mandou muito planejamento e preparacao de ambas
as partes. O diferencial, além da expertise da Telein-
fo, foi o time qualificado da empresa, que com com-
peténcia e pontualidade, entregou tudo com muita
qualidade e dentro do prazo, superando as nossas ex-
pectativas”, afirma Vagner Guzella, vice-presidente
administrativo-financeiro da HDI Seguros. Marcelo
Cartocci, diretor comercial da Teleinfo Soluges, diz
que o maior desafio foi projetar e executar todas as
instalacGes elétricas, telemaéticas, de automacéo e se-
guranca eletronica em apenas trés meses.
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AXA no Brasil oferece
até RS 50 milhoes para
pequenas obras em
plataforma digital

O produto de Riscos de Engenharia voltado a
obras prediais de pequeno e médio portes da AXA no
Brasil vem chamando atencdo do mercado. Entre os
principais atrativos estdo o limite de cobertura, que
chega até R$ 50 milhoes dependendo da atividade, e
a emissdo imediata do boleto para pagamento e do
certificado através da plataforma digital da segura-
dora, o e-solutions. “Entendemos que havia espago
para aumentar os limites de cobertura - e chegamos
a oferecer o dobro da capacidade que o mercado dis-
ponibiliza em plataformas digitais, o que é um gran-
de diferencial para os corretores, que precisam de
autonomia e agilidade. Nosso modelo vai ao encon-
tro dessas necessidades”, afirma Gerson Raymundo,
que estd a frente do produto na AXA. A seguradora
promoveu semindrios e webinars sobre o produto e o
modelo de contratacdo digital para acelerar a produ-
¢do dos corretores. Na plataforma, os parceiros tam-
bém contam com suporte on-line da area comercial
para tirar davidas, solucionar questdes operacionais
e administrativas, além de outros canais como a Cen-
tral de Atendimento, e-mail e Whatsapp.



Seguro rural
para as regioes
Norte e
Nordeste

Para estimular a contratacdo
do seguro rural de graos nas Regi-
0es Norte e Nordeste, sera libera-
do no Programa de Subvengdo ao
Prémio do Seguro Rural (PSR) um
valor exclusivo de R$ 20 milhdes,
divididos no cronograma do PSR
nos meses de setembro e outubro.
Nos dltimos anos, o seguro rural
tem se consolidado em algumas
regides do pais, porém no Norte
e Nordeste o desenvolvimento do
mercado de seguro rural ndo tem
acompanhado o crescimento de
outras regides. Para o diretor do
Departamento de Gestao de Ris-
cos, Pedro Loyola, essa medida
inédita visa incentivar o aumento
da oferta de seguros nessas regi-
Oes, com a inserc¢do de novas segu-
radoras, criacio de novos canais
de distribuicdo nas instituicdes
financeiras, cooperativas, reven-
das de insumos e aumentando o
namero de corretores de seguros
especializados nesse mercado.

Seguro para quitar dividas

A American Life dis-
ponibiliza para o mercado
o ‘Credit Life’, seguro de
contratacdo coletiva desti-
nado a cobertura de pres-
tamistas. O produto tem
como principal objetivo
garantir protecdo ao segu-
rado, proporcionar segu-
ranga as empresas - sejam
bancos ou varejistas - e
tranquilidade as familias.
Isso, porque com o ‘Cre-
dit Life” é possivel realizar
a quitacdo total ou parcial
de dividas originadas de
financiamento em caso de
morte ou invalidez total
permanente do segurado.
De acordo com Francisco de As-
sis Fernandes, diretor comercial
da American Life, o ‘Credit Life” é
interessante por conta das possi-
veis customizagdes do produto a
fim de atender as necessidades de
empresas de diferentes ramos. O
seguro ‘Credit Life” € uma solugao
imediata para recuperagdo dos re-
cursos aplicados sem a necessidade
de longos embates judiciais junto ao
espolio. Ja no caso do varejo de bens
duréaveis, os financiamentos contam

até com cobertura para quitagao de
algumas parcelas se o segurado
perder o emprego no decorrer do
prazo. Ou seja, este ramo de seguro
tornou-se relevante nas carteiras de
seguros de pessoas em todo o mer-
cado. “Diante do cenario econdmi-
co do pais, esse seguro se apresenta
como uma 6tima opgdo. Basta que a
empresa apresente suas necessida-
des para que possamos customizar
o seguro e viabilizar a protecdo”,
analisa o executivo.

Mais uma vez lké Assisténcia no GPTW

Pelo segundo ano consecutivo, a Iké Assisténcia

recebe certificagdo da GPTW (Great Place To Work).
A empresa ocupa a 187 posicdo entre a médias em-
presas (com forca de trabalho entre 30 a 999 cola-
boradores). Ao todo, 100 empresas participaram do
ranking da 5* Edicdo das Melhores Empresas para
Trabalhar Barueri e Regiao 2019. Alguns dos crité-
rios analisados para a conquista deste reconheci-
mento foram: praticas culturais da companhia, agoes
de recursos humanos e desenvolvimento pessoal e
avaliacdo de comentarios abertos de colaboradores.
“Reconhecimentos como este comprovam que esta-
mos no caminho certo de crescimento continuo na
regido e no pais”, comenta Marusia Gomez, CEO da
Iké Assisténcia no Brasil.
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O consumidor empoderado

Sérgio Vitor

Contratar seguro como se esti-
vesse no supermercado. E mais ou
menos essa a proposta do Marke-
tplace criado pelo Carrefour So-
lugdes Financeiras. Com um pro-
cesso 100% digital, o consumidor
pode escolher produtos de seguro
que mais se enquadram dentro de
suas necessidades. Carlos Mauad,
CEO do Carrefour Solugdes Fi-
nanceiras, falou com exclusivida-
de para a Revista Seguro Total
sobre essa inovacdo. Acompanhe.

Seguro Total - Como surgiu
a ideia de criar o marketplace
de seguros?

Carlos Mauad - O projeto
segue as premissas do pilar es-
tratégico de Transformacao Di-
gital do Grupo Carrefour. Na
era da inovacdo, e com a velo-
cidade em que as tecnologias
sao lancadas no mercado, surge
também um novo consumidor.
Muito mais conectado, autono-
mo e exigente, o cliente de hoje
anseia por novos formatos de
produtos. Dessa forma, pensa-
mos em oferecer ao mercado um
modelo de negécio financeiro
totalmente digital que prioriza o
empoderamento do consumidor
ao permitir que ele selecione o

Iproduto desejado, a seguradora

que melhor atende a sua neces-

3 sidade e a customizagao das co-
'berturas.

ST - No seu ponto de vista,
acoes como essa contribuem
para o desenvolvimento do
mercado de seguros no pais?

CM - Marketplace de Segu-
ros e Servigos é, com certeza,
um avango para o desenvol-
vimento financeiro do pais. O
desenvolvimento de uma plata-
forma 100% on-line permite um
atendimento muito mais agil,
assertivo e personalizado, a par-
tir do momento em que o cliente
pode escolher a combinacao que
lhe atender melhor. Além de
conscientizar as pessoas da im-
portancia de ter uma protecado
financeira. Medidas como essa
também colocam o cliente no
centro das organizacdes.

ST - No seu ponto de vista,
como as seguradoras enxergam
esse tipo de negécio por meio

de plataformas digitais?

CM - Tivemos boa aceitagao
por parte de todas as segurado-
ras com quem conversamos. Es-
tamos democratizando o acesso
aos seguros por meio de uma
plataforma 100% on-line, o que
gera novas oportunidades e ace-
leragao do modelo.

ST - Atualmente, quais sao
os seguros comercializados? Ha
perspectiva de desenvolvimen-
to de outros produtos?

CM - Nesse primeiro momen-
to, estamos atuando com seguro
residencial, acidentes pessoais
e, em breve, seguro para equi-
pamentos portateis. Futuramen-
te novas seguradoras, produtos
e assisténcias ingressardao na
plataforma, que nos primeiros
meses ird operar em sua versao
“minimo produto vidvel” (MVP,
na sigla em inglés). Por ser uma
plataforma viva, o portfélio de
seguros e servigos e o numero
de seguradoras crescera de for-
ma gradual. Estamos prevendo
também seguros viagem, odon-
to, pet e assisténcias.

ST - O marketplace de se-
guros do Carrefour é um meio
para democratizar o mercado
de seguros e fazer com que a
protecao seja acessivel para to-
dos os publicos?

CM - Sim, o Marketplace de
Seguros e Servicos do Carre-
four visa oferecer mais opgdes
de servicos aos clientes, com
customizagdo das coberturas e
comparagdo entre propostas de
diferentes seguradoras. A plata-
forma é destinada para clientes
e ndo clientes dos cartdes Carre-
four e Atacadao e, ao usar os re-
feridos cartdes, o cliente garante
condigdes especiais.



Ter um fiador ou contratar o seguro ﬁanga?
Entenda a diferenca

Segundo especialista, proprietdrios de residéncia
ddo preferéncia a inquilinos que possuem o seguro

Sergio Vitor

Ao fechar um contrato de alu-
guel, ambas as partes precisam
estar atentas as clausulas do docu-
mento. Entre elas estdo a disponi-
bilidade de um fiador ou a garantia
do seguro fianga. A tltima opgao
vem despertando grande interesse
entre inquilinos e proprietarios, ja
que ela garante o pagamento das
dividas do locatario até o fim do
contrato, independentemente da
sua situacao financeira.

A necessidade de um seguro
como esse surgiu devido a cons-
tante auséncia do fiador, perso-
nagem imprescindivel em nego-
ciagdes dessa natureza. Encontrar
um responsavel financeiro para
esse fim é geralmente uma tarefa
desgastante, que pode dificultar,
inclusive, a resolucdo do compro-
misso. Logo, o seguro fianga surge
como melhor opgédo no acordo.

O superintendente de Riscos Fi-
nanceiros e Capitalizagdo da Porto
Seguro, Luiz Henrique, explicou,
com exclusividade, para a Revista
Seguro Total, os beneficios desse
produto. “O seguro fianga substi-
tui a figura do fiador e transfere a
responsabilidade do pagamento
do aluguel para seguradora, em
caso de inadimpléncia”. Além de
garantir as despesas do aluguel,
coberturas adicionais podem ser
feitas como o pagamento de contas
de 4gua, luz, IPTU ou condomi-
nio. “No seguro fian¢a, o proces-
so é mais 4gil e desburocratizado,
nao havendo necessidade de com-
provagdo de renda. O segurado
conta, ainda, com coberturas que

ampliam as garantias para inqui-
lino, proprietrio e imobilidria”,
destacou. Em junho deste ano, a
Superintendéncia de Seguros Pri-
vados (Susep) estabeleceu novas
regras para essa carteira operar
no pais. Entre as novidades, es-
tdo a ampliagdo da cobertura e a
exigéncia de transparéncia nos
contratos. Segundo a Circular 587,
a cobertura basica inclui a possibi-
lidade de ressarcimento em caso
de falta de pagamento do aluguel.
Em contrapartida, o seguro pode
prever outras coberturas a fim de
garantir as demais obrigacdes do
locatério previstas no contrato de
locagao.

“No caso de eventual inadim-
pléncia, a indenizagdo é feita rapi-
damente e sem a necessidade de
esperar a decisdo judicial de des-
pejo”, aponta.

“Ainda para o inquilino sepa-
ramos uma dica: antes de alugar o
imovel, é necessdrio fazer alguns
calculos. O ideal é que gaste 30%
do orcamento liquido com alu-
guel”, ressalta Henrique.

A Porto Seguro notou o au-
mento da demanda desse seguro
no ultimo ano. A emissdo de no-
vas apolices cresceu 15% em com-
paracao com 2017. Ja entre janei-
ro e fevereiro de 2019, o aumento
registrado foi de 48% em relacao
ao mesmo periodo do ano passa-
do. “O seguro fianca é uma alter-
nativa que facilita o processo em
todos os casos de locacdo, seja o
imoével comercial ou residencial.
Ele desponta como uma garan-
tia s6lida ao substituir o fiador e
dar mais seguranca a inquilinos e

Luiz Henrique, superintendente de Riscos
Financeiros Porto Seguro

proprietdrios, principalmente em
momentos de instabilidade finan-
ceira”, ponderou o executivo.

Henrique listou algumas van-
tagens do proprietédrio

* Pagamento de aluguéis em caso
de inadimpléncia

* Garantias para encargos men-
sais

* Multa moratéria

* Danos ao imével e pintura in-
terna e externa

Além de dispensar a necessi-
dade de um fiador ou caugéo, os
clientes da Porto Seguro tém ou-
tros beneficios:

* Descontos em transportadoras
e servicos emergenciais gratuitos
* Chaveiro e assisténcia para
equipamentos eletronicos

* Acesso exclusivo ao Clube
Porto, que possui descontos em
livrarias, academias, teatros, res-
taurantes etc.




@ CaPA

UMA NOVA ERA
N A P R OT E A O Falta pouco mais de um ano
C para a lei entrar em vigor

D E D A D O S e a LGPD vai exigir diversas
mudancgas nas empresas do
Brasil, sendo a principal delas a
de mentalidade. O dado pessoal
serd visto de outra forma,
ou seja, como algo valioso
que demandard atencdo e
tratamentos diferentes do

que existe hoje por parte das
empresas
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Sueli dos Santos

Vocé ja deve ter presenciado
a seguinte cena: ao alugar um
carro, a companhia locadora tira
copia frente e verso do cartdo de
crédito. O argumento é que se
houver necessidade de cobrar
eventuais multas de transito.
Quantas pessoas por dia tém seu
cartdo de crédito passando por
esse procedimento? Pilhas e pi-
lhas de dados armazenados nas
locadoras de veiculos. Sera que
estes dados ficam protegidos?
Essas empresas estdo prontas
para seguir a Lei Geral de Pro-
tecdo de Dados (LGPD) - lei n°
13.709/18 - que entra em vigor
em 2020.

Além das adequacoes bésicas,
as seguradoras terdo desafios
mais especificos. Erika Ramos
e Leandro Augusto, sécios da

KPMG, lembram que a trans-
paréncia, principio basilar da
LGPD, sera motivo para que as
seguradoras passem a ter rela-
¢des com titulares que ndo sejam
clientes diretos. Ela cita como
exemplo, motoristas nomeados
em apodlices e beneficidrios de
planos de satide que deverao ter
resguardados os mesmos direitos
dos titulares dos seguros, uma
vez que sdo igualmente titulares
de dados pessoais, sendo-lhes
conferido acesso e outros direi-
tos baseados em transparéncia.

Para Leandro Augusto, a ade-
quacdo a LGPD mudard o jeito
de fazer negécio. Uma das mu-
dancas é a que sobre o conceito
de portabilidade de dados, intro-
duzido pelo artigo 18 da lei, que
permite os titulares solicitarem
a migracdo das informacdes da-
das cadastradas de uma empresa
para outra. “Esse direito ainda
deverd ser devidamente regu-
lado pela Agéncia Nacional de
Protecao de Dados (ANPD), mas
tudo levar a crer que o Brasil se-
guird o padrdo europeu que exi-
ge que a portabilidade de dados
seja disponibilizada em formato
inteligivel por maquinas”, expli-
ca. Isso, segundo Erika, significa
que as seguradoras deverdo de-
senvolver os seguintes proces-
sos: disponibilizar os dados para
portabilidade de maneira inteli-
givel e preparar-se para recebé-
-los provavelmente em canais ou
templates distintos, que vierem
dos concorrentes.

Para o advogado Matheus
Andrade, do escritério Daniel
Advogados, com a retirada da
revisdo humana de decisdes au-
tomatizadas, a implantacdo da
legislacdo promete menos trau-
mas para as empresas do setor de
seguros, que terdo de ter cuidado
em relagado a utilizacdo de dados
pessoais no geral, de modo que
os seus bancos de dados pesso-

ais apenas possuam dados que
tenham sido coletados das ma-
neiras que a LGPD define como
legitimas. “Sendo assim, sera
necessario um esforco das se-
guradoras de reavaliarem seus
bancos de dados e realizarem
as mudangas necessdrias em seu
legado para a conformidade em
relagdo a lei”, explica.

Mudanca de mentalidade

E preciso mudar a mentali-
dade e, para isso, é fundamental
ter conhecimento do que trata a
lei para, entdo, rever e adequar
processos, fluxos, sistemas e mo-
delos de gestdao. Como utilizar
e proteger adequadamente um
dado pessoal sem saber do que
se trata e onde ele esta localiza-

Matheus Andrade: “Existe esforco maior das
grandes empresas para se adequar a LGPD"
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Paulo Alessandro: “Privacidade é cidadania!”

do dentro da empresa? A cultu-
ra de privacidade e protecao de
dados no Brasil é incipiente e a
falta de cuidado ocorre em situa-
¢oes simples do dia a dia como o
exemplo do inicio desse texto na
locacdo de um carro.

Para Paulo Alessandro, Head
De Pré-Vendas Da Tempest, tal-
vez seja possivel afirmar que a
lei represente uma oportunida-
de para rever os parametros que
compdem o conceito de priva-
cidade e quais serdo os pilares
sobre os quais serdo erguidas
as proximas geragdes. “A LGPD
vem como uma resposta adequa-
da ao complexo universo de tu-
tela dos dados pessoais que hoje
sdo capturados, manipulados e
processados de forma desregu-
lada e com propodsitos que mui-
tas vezes nem sabemos ao certo

quais seriam”, diz ele. Alessan-
dro ainda faz um exercicio de fu-
turologia: “Estamos entrando em
um novo momento que talvez
possamos batiza-lo de “Era do
Small Data” onde o custo eleva-
do da protecado associada a mani-

. pulacdo de dados pessoais e sen-

siveis, fard com que, em muitos
casos, o tomador da informacao
acabe optando por simplificar a
coleta ou até mesmo elimina-la
a fim de isentar-se de correspon-
sabilizacao prevista nos critérios

| expostos pela lei”, projeta.

Atinge a todos

O advogado Matheus Andra-
de lembra que no momento da
aprovacdo da LGPD, em 2018, o
presidente Michel Temer vetou
alguns artigos da lei devido a in-
constitucionalidade de algumas
disposi¢des. O advogado explica
que para suprir as partes da lei
que foram vetadas, foi editada a
MP 869/2018, que dentre outras
mudangas instituiu a Autorida-
de Nacional de Protecdo de Da-
dos (ANPD) como um 6rgao li-
gado a Presidéncia da Republica,
de modo a economizar recursos
publicos. “A alteragdo da natu-
reza juridica da ANPD nao afeta
diretamente as empresas nesse
momento, mas o formato ado-
tado diminuiu a independéncia
técnica que o 6rgao tera em rela-
¢do ao governo”, destaca.

Segundo ele, a ANPD tera um
modelo semelhante em certos as-
pectos ao das agéncias regulado-
ras. “Optou-se pela implantagao
de uma estrutura mais enxuta,
devido a atual crise econdmica”,
diz ele. O advogado acrescenta
que existe um esforgo maior das
grandes empresas de tomarem
medidas iniciais para se prepa-
rarem para a entrada em vigor
da LGPD. Ele lembra, no entan-
to, que a nova legislagdo ird afe-
tar empresas de todos os portes,
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incluindo as pequenas e médias
empresas e as startups que, se-
gundo Andrade, possuem mais
dificuldade de se adequarem a
nova legislacdo, pelo fato de te-
rem menos recursos para inves-
tir em profissionais capacitados
para realizarem as mudangas
demandadas pela lei. “Por essa
razao, é possivel concluir que no
geral a maior parte das empresas
brasileiras ainda nao esta prepa-
rada para a LGPD”, diz ele.

Andrade acrescenta que a
ANPD tera maior ligacdo com
o Poder Executivo Federal, que
atualmente tem sinalizado ao
mercado que deseja reduzir o
namero de regras e obrigacoes
que incidem sobre as atividades
empresariais. “Por essa razdo,
ao que tudo indica, a ANPD sera
constituida seguindo o ideério
liberal do atual governo sendo
provavel que, ao menos durante
0s primeiros anos apos a entra-
da em vigor da LGPD, que ou-
tras instituicdes como o Ministé-
rio Pablico e os organismos de
defesa do consumidor assumam
maior protagonismo na fisca-
lizacdo da efetividade da Lei”,
detalha.

Direito & privacidade
Obviamente que essas situa-
¢Oes acima relatadas ndo se com-

“A cultura da
privacidade
e protecao
de dados é
incipiente no

Brasil”




param a um eventual vazamento
de banco de dados gigantescos
de empresas do setor financeiro
ou de comércio eletronico. Mas
ilustra o pouco cuidado com que
os dados pessoais sdo tratados
no dia a dia de empresas, sem fa-
lar sobre o outro lado, as pesso-
as, que nado hesitam em fornecer
os seus dados.

Nesse sentido, o executivo da
Tempest, acredita existir uma
questdo social bastante agravada
onde as pessoas tém grandes di-
ficuldades em entender a impor-
tancia de seus dados pessoais e
sensiveis ou até mesmo de saber
quais seriam eles. “Isso é tragico
e precisa ser abordado por um
processo sério de capacitagao da
sociedade em geral, talvez crian-
do féruns oficiais, através de es-
colas e universidades, ou mesmo
através de grupos sociais, sindi-
catos, associacdes de profissio-
nais, grupos de pais etc. Enfim,
pessoas que possam se organizar
e tomar a frente no fomento ao
dialogo sobre este tema. Privaci-
dade é cidadania!”, enfatiza.

Andrade diz que a LGPD ira
conceder aos cidaddos mais di-
reitos sobre seus proprios dados
pessoais. Segundo ele, ¢ uma mu-
danca de concepgdo, que ird ne-
cessitar de um periodo de adap-
tagdo de mentalidade para todos.
Ele acredita que com o tempo, as
pessoas passem a exigir seus di-
reitos junto as empresas, o que
pode levar a mais judicializagdo
e conflitos, dependendo da ma-
neira pela qual as empresas irdo
se adaptar aos novos requisitos
impostos pela LGPD. “Por outro
lado, a lei também cria oportu-
nidades para as empresas, que
passam a ter critérios mais se-
guros sobre os modos de utiliza-
¢do dos dados pessoais. Assim,
as empresas que se adaptarem e
conseguirem implantar os requi-
sitos da legislagdo poderdo ter

uma vantagem competitiva em
relacdo aos seus concorrentes,
inclusive em termos de imagem
publica perante a sociedade”,
afirma.

Andrade alerta que os cor-
retores de seguros oferecem os
produtos das seguradoras e po-
dem ter acesso a dados pessoais,
inclusive para realizacdo de ca-
dastros. “Para a conformidade
com a legislacdo, as seguradoras
vdo precisar estabelecer procedi-
mentos padronizados para a atua-
¢do desses profissionais, de modo
que eles coletem os dados pesso-
ais das formas autorizadas pela
legislagdo e ndo comprometam
juridicamente as seguradoras, que
a partir do momento em que rece-
bem os dados pessoais dos corre-
tores passam a ser as responsaveis
pela legalidade do armazenamen-
to dessas informagoes”, alerta.

Erika diz que o conceito de
portabilidade de dados, introdu-
zido pelo artigo 18 da LGPD, que
permite os titulares solicitarem a
migracao das informacdes da-
das cadastradas de uma empresa
para outra, deve seguir o modelo
europeu que exige que a portabi-
lidade de dados seja disponibili-
zada em formato inteligivel por
mdquinas. “Isso significa que as
seguradoras deverdao desenvol-
ver os seguintes processos: dis-
ponibilizar os dados para porta-
bilidade de maneira inteligivel e
preparar-se para recebé-los pro-
vavelmente em canais ou tem-
plates distintos, que vierem dos
concorrentes”, esclarece.

Segundo Erika, um ponto em
comum entre todas as segura-
doras, além dos produtos ofe-
recidos, obviamente, é a relacido
que todas mantém com intme-
ros terceiros, como fornecedores
e corretores. “Serdo necessarios
um redesenho e uma reestru-
turacdo contratual com tercei-
ros para determinar as fungdes

“As seguradoras
precisarao
reavaliar seus
bancos de
dados e fazer
as mudangas
necessarias para
a conformidade
em relacao a
lei”, Matheus
Andrade,
advogado

de cada um enquanto agentes
de tratamento, uma vez que, de
acordo com o artigo 39 da LGPD,
o operador devera realizar o tra-
tamento segundo as fungdes for-
necidas pelo controlador, e tais
fungdes devem ser delimitadas e
especificas, de modo que dados
ndo sejam utilizados por agentes
com finalidades distintas da ori-
ginal”, disse.

Andrade diz que, de acordo
com a LGPD, dados anonimiza-
dos ndo sdo considerados dados
pessoais. Para ele, as segurado-
ras que souberem utilizar a ano-
nimizacdo de suas bases de da-
dos legadas terdo uma enorme
vantagem competitiva em rela-
¢do as suas concorrentes. “Esta
¢ uma janela de oportunidades
aberta pela legislacdo que prova-
velmente serd bastante utilizada
pelas empresas do setor de segu-
ros”, finaliza.
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— EMPREENDEDORISMO

Executivo do ramo
financeiro muda
carreira e investe
em corretora

Had 20 anos corretora aposta no ramo de

garantia locaticia

Seguro fianca locaticia substi-
tui o fiador e garante ao proprie-
tario de imoével o recebimento de
aluguéis e encargos vencidos e nao
pagos pelos inquilinos. Foi nes-
se filio de mercado que a Vieira
Corretora de Seguros, localizada
no Rio de janeiro, resolveu atuar.
Depois de sair do Grupo Nacional
(Banco e Seguradora) nos anos
90, onde exerceu diversos cargos
executivos, Fernando Vieira deci-
diu criar uma corretora. Decidido
a focar em um fildo do mercado,
o corretor decidiu que seria espe-
cialista em Garantias Locaticias e
em apOlices ligadas ao mercado
imobilidrio. “Nosso diferencial é o
pioneirismo em Garantia a Loca-
¢des, com total expertise nos pro-

Fernando Vieira: “Nos:
pioneirismo em garantias locaticias”

dutos, trabalhando com produtos
caso a caso, e com fidelizacao de
nossos clientes com uma gama de
atrativos, sendo descontos comer-
ciais, parceria com diversas segu-
radoras e o principal o conheci-
mento técnico de minha equipe”,
diz ele.

Ele diz que a corretora desen-
volve planos de negécios perso-
nalizados para os clientes -tanto
pessoa fisica quanto juridica que
envolvem a andlise do score dos
pretendentes, emissdo de contra-
tos de locacao, vistoria inicial dos
imoveis e assinatura digital.

Vieira revela que com mais de
20 de mercado, o nome da correto-
raja é reconhecido e um diferencial
no mercado imobilidrio. “Temos
diariamente indica¢des de novos
parceiros, além de participar de
grupos no WhatsApp de sindicos,
sindicos profissionais, correto-
res de iméveis, incorporadores e
construtoras”, revela. Além disso,
Fernando diz fazer uso das ferra-
mentas oferecidas pelo marketing
digital. “Investimos em midias di-
gitais criando contetido e captan-
do leads”, revela.

No quesito clientes, ele diz
fazer questdo de oferecer um
atendimento diferenciado, com
preco justo e premiagdo por in-
dicacdes, que resultam desde
um desconto em suas renova-
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¢Oes a cartOes presentes.

Por estar ha tanto tempo no
mercado - e também pela expe-
riéncia profissional - Fernando
Vieira conta que como executivo
da area comercial, ele tem um pro-
grama de administracdo da gestao
financeira e a sécia, Flavia Oliveira,
faz o gerenciamento operacional.

Dessa forma, o mais impor-
tante é ouvir o cliente, e buscar as
suas reais necessidades e oferecer
algo mais que atraia o mesmo e
fidelize, como um programa de
descontos.
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Simplificando o elo
entre cliente e seguradora

Seguindo as tendéncias do mercado, startup facilita
a contratacao de seguro de smarpthone

Sérgio Vitor

Igor Mascarenhas, Lucas
Prado e Rafael Oliveira. H4 trés
anos, esses empreendedores ti-
nham em comum o mesmo pro-
posito: estreitar a relacdo dos
brasileiros com o seguro. Eles
sabiam, no entanto, do amplo
desafio que teriam pela frente.
Seus anseios se esbarravam na
burocratizacdo do mercado e
na desconfianca das segurado-
ras em estabelecer parcerias. Os
obstaculos deixaram o projeto
Pier em stand-by no inicio.

Mesmo identificando as ne-
cessidades do consumidor, o
plano precisava de amadure-
cimento. “Passamos o ano de
2017 entendendo a legislagao e
construindo um produto”, lem-
bra Lucas Prado, co-fundador
da Pier. A compreensao da lei foi
importante para que a empresa
pudesse permear de forma legal
no setor de seguros, mas perma-
necendo, a0 mesmo tempo, com

Igor Mascarenhas, Lucas Prado e Rafael Oliveira

seu carater inovador.

Apoés a fase de estudos, em
janeiro de 2018, enfim, a com-
panhia entrou no mercado.
“Demos inicio por meio de um
projeto piloto e fechado”, expli-
ca Prado. Pessoas foram convi-
dadas a testar a plataforma. Por
meio das opinides, os detalhes
foram ajustados e, no fim da-
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quele ano, em parceria com a
Too Seguros, a plataforma esta-
va no ar.

Ter o apoio de uma segu-
radora que estivesse alinhada
com as perspectivas dos em-
presérios foi, entre outras coi-
sas, uma tarefa complicada. A
Too Seguros, engajada com o
olhar da Pier, logo passou a ser



responsavel pela emissdao dos
certificados de seguros junto a
Susep.

Tendo uma seguradora como
base para os negécios, a pene-
tracdo da startup no mercado
ficou mais facil. Na visdao de
Prado, o método de contrata-
¢do atrai os consumidores, que
estdo acostumados com a buro-
cracia do setor. “O fato de ser-
mos uma empresa de tecnologia
nos ajuda em todo o processo e
permite que as contratagdes e
os cancelamentos sejam feitos
on-line”, salienta. Ele continua
dizendo que “o processo é re-
alizado de forma rapida e sem
burocracia, facilitando, de fato,
0 acesso a todos”.

Aproximando o
seguro das pessoas

Na concepgdo da Pier, es-
treitar a relacdo do consumidor
com o seguro é possivel a partir
de um olhar menos burocratico,
sem grandes contratos, de facil
contratagdo e simples cancela-
mento. “O processo é rapido e
transparente. A burocracia ain-
da atrapalha muito quando se
fala em contratagdo de seguros.
Além disso, no caso de smar-
tphones, o mercado normal-
mente ndo cobre furto simples,
algo que a Pier faz”, pondera
Prado. Segundo o executivo,
a solucdo foi criada pensando
em descomplicar a contratagao
do seguro e garantir a protecao
seguindo as necessidades do
cliente. Além disso, o seguro
pode ser cancelado facilmente,
dando o sentimento de liber-
dade aos usudrios. Um grande
diferencial é o modelo de con-
tratacdo, realizado online e no
qual o consumidor contrata
o plano pelo periodo em que
quiser a partir de um més. Se o
cliente quiser contratar apenas
em época de férias, por exem-

plo, é possivel fazer. Além dis-
so, o deixamos escolher a por-
centagem de cobertura, que
varia de 100% a 80% do valor
de um aparelho seminovo”, ex-

plica.

Pier em potencial

A startup deseja expandir
essa forma de comercializar
seguros em outras carteiras
do mercado. Antes de lancar a
protecdo para smartphones, a
Pier criou a P2P, que era volta-
da a carros. Os fundadores, no
entanto, estudaram a possibili-
dade de abortar o projeto para
se dedicarem a outro segmento.

Embora atualmente traba-
lhe apenas com smartphone, a
startup almeja usar os mesmos
métodos de negécios em outros
segmentos, tornando-se um
‘Market Place’ da industria de
seguros. “Nosso objetivo é es-
tar presente em todas as areas
da vida de alguém que re-
queira um seguro. O celular
foi apenas o comeco”, reve-
la Prado.

Mesmo pensando em
outros segmentos, a Pier
quer aprimorar a protecao
dos celulares, ampliando a
aceitacao para varios mo-
delos (atualmente, a star-
tup dispde do servico ape-
nas para sistemas iOS e em
poucos aparelhos Android).
A empresa decidiu comecar
aos poucos. Por isso, o ano de
2018 serviu de criacdao do pro-

Lucas Prado, co-fundador da Pier

CADERNO

empresarial

jeto piloto apenas em iPhones.
“A partir dai, nos sentimos pre-
parados em receber os usuédrios
de Android, cuja base é cerca
de 20 vezes maior no pais (...).
Esperamos que em breve pos-
samos atender a maior parte
dos aparelhos”, observa.

Ao contrdrio das apdlices
tradicionais, a franquia nao é
cobrada. O pagamento ¢é reali-
zado mensalmente de acordo
com o plano contratado. “A
pessoa paga exatamente o valor
que contratou. Havendo roubo
ou furto do celular, ela também
recebe o valor contratado sem
descontos nem necessidade de
pagar franquia”, expde o exe-
cutivo. Os aparelhos adquiri-
dos no exterior também estdo
cobertos, assim como aqueles
que ndo tém nota fiscal.




FALA, CORRETOR

Gerenciar a carteira de clientes é investimento
ou perda de tempo? Ajuda ou atrapalha?

Sueli dos Santos

No mercado de seguros, o corretor é o profis-
sional mais préximo do cliente. E ele que consegue
identificar a necessidade de protegdo do consumi-
dor, ou mesmo, indicar a ele o tipo de protegdo que
ele precisa em determinada fase da vida. Isso leva

tempo. E uma relagao que precisa ser construida ao
longo do tempo. E no corre-corre do dia a dia, a pres-
sa em fechar orcamentos, como o corretor trabalha a
conquista dos clientes? Nesse cendrio, a fidelizagdo
da carteira de clientes é investimento ou perda de
tempo? A Revista Seguro Total fez essa pergunta
para alguns corretores. Confira as respostas.

OO OO OO

“Na minha opinido, a fidelizagdo da carteira de clientes é um fator fun-
damental para o sucesso de uma corretora. Minha experiéncia mostra que
se os clientes estiverem satisfeitos, além de fazerem novos produtos conos-
co, eles sdo a principal propaganda que temos. Na minha corretora, 95%
dos meus novos clientes chegam através de indicacdo de algum cliente atu-
al. Sendo assim, concluo ser de suma importancia essa fidelizagdo.”

Jonas Lodi, JLB Corretora de Seguros

OO OO OO

“ Acredito na fidelizacdo da carteira como total investimento de cresci-
mento. Corretores de sucesso sabem fazer gestao dos seus clientes, fidelizar
e encantar. Clientes satisfeitos, recomendam sua corretora, indicam seus
servicos e sao mais compreensiveis em caso de falhas. E importante manter
contato, sem ser chato, para ser sempre lembrado. Se coloque no lugar dele
e o faca se sentir importante e um cliente VIP. E importante construir rela-
¢Oes, ter atendimento personalizado e exclusivo.”

Cintia Arruda, Interseg

OO OO0

“Ao citarmos a relagdo corretor de seguros e segurado, sabemos que
fidelizar a carteira é essencial para a manutengdo dos negoécios, pois ndo
adianta fechar uma apdlice de um seguro novo e simplesmente esquecer
que aquele cliente existe. Quando a demanda de fechamento de contratos
é alta, é preciso ter planejamento e organizagao para por em pratica o cross-
-selling e oferecer novos produtos, de acordo com o perfil de quem adquire
o seguro. Ndo adianta ter volume de contratos e ndo efetuar um pds-venda
qualificado”.

Marcello Brandao, Brasma Consultoria e Corretora de Seguros

OO
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Suhai Seguradora oferece
cobertura de perda total

Agora, ao contratar seguro de Furto e Roubo com assisténcia 24h,
o consumidor pode adicionar a cobertura de perda total

A Suhai Seguradora, empresa
do Grupo Suhai, lider no segmen-
to de seguranca pessoal ha mais
de 25 anos, inova mais uma vez ao
oferecer a opcdo adicional de Per-
da Total, ao seguro contra Furto e
Roubo, com assisténcia 24h, que é
o carro chefe da companhia.

Robson Tricarico, diretor co-
mercial da Suhai Seguradora, diz
que o diferencial da Suhai para as
outras seguradoras, é a especia-
lizacdo em seguro contra furto e
roubo. Ele diz que é por isso que
a companhia oferece aceitacdo para
todas as motos, sem restri¢io de
marca, ano e modelo, além de car-
ros e caminhdes, principalmente os
mais antigos, com mais de 10 anos
de uso, com pregos acessiveis. “O
valor chega a custar até 80% menos
que um seguro completo das tradi-
cionais seguradoras do mercado”,
reforga o executivo.

Além disso, ele acrescenta que
devido a esta especificidade, os
clientes da Suhai recebem um
atendimento qualificado. “E nos-
sos corretores, a protegdo de que
nao irdo sofrer a canibalizacdo do
ticket médio, muito comum quan-
do se oferta um seguro de cober-
tura reduzida de uma seguradora
tradicional, que possui como carro
chefe, o seguro completo”, explica
Robson Tricarico, diretor comercial
da Suhai Seguradora. Ele explica
que a esséncia da empresa é ofe-
recer um seguro de baixo custo ao
consumidor que ndo pode contra-
tar uma cobertura completa, conti-
nua, mas agora com o incremento
de mais uma opgdo, no caso a Per-
da Total por colisdo e outros danos.
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Vale ressaltar que a contrata-
¢ao de perda total ndo podera ser
contratada isoladamente; somente
atrelada ao furto e roubo, e a mo-
dalidade vale para automoveis,
motocicletas e caminhdes, inde-
pendentemente do ano, marca,
modelo ou perfil de utilizagdo.

A iniciativa de criar um seguro
exclusivo de furto e roubo surgiu
apds uma série de pesquisas enco-
mendadas pela Suhai Seguradora
aos proprietdrios de veiculos sem
seguro. “Na época, identificamos
que a maioria das pessoas ainda
sem seguro, desejavam contratar
uma protegdo para seus veiculos,
mas muitas vezes ndo conseguiaim,
pelo prego alto do seguro comple-
to ou pela falta de aceitagdo. Dian-
te disso, aceitariam contratar uma
cobertura reduzida para ter esta
acessibilidade, e entre todas as co-
berturas, a de maior interesse foi a
de Furto e Roubo, pela sua impre-
visibilidade, ao contrario das coli-
sdes, que podem ser evitadas com
prudéncia da direcao e respeito as
leis de transito”, explica Tricarico.

A confirmac¢do do bom tra-
balho feito pela Suhai Segura-
dora, uma das tnicas segu-
radoras de auto com selo
RA1000 (ReclameAQUI),
€ que a companbhia, re-

ferenciando seu padrdo de aten-
dimento junto aos seus clientes,
foi indicada este ano ao Prémio
EPOCA Negoécios ReclameAQUI,
0 Oscar de Melhor Atendimento
Brasileiro, reforcando o voto de
confianc¢a do nosso cliente!

Os corretores ainda ndo cadas-
trados sdo muito bem vindos aces-
sando nosso site: www.suhaisegu-
radora.com, drea do corretor.

Robson Tricarico,

diretor comercial da Suhai



A informacao diaria também é muito
importante.

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

www.revistasegurototal.com brI

Acesse agora e acompanhe
a cobertura dos assuntos
mais relevantes do setor
de seguros.

Ty Vocé ainda pode baixar esta e

_; & M 2 0 0 outras edigdes no proprio
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Corretores serao beneficiados com aquisicao
da Allianz, diz executivo da SulAmérica

Antes de efetuar a venda, companhia brasileira se preocupou em identificar se a
seguradora era alinhada com suas perspectivas

Depois de meses de negocia-
¢do, a SulAmérica vendeu sua car-
teira de auto e ramos elementares
para a Allianz por R$ 3 bilhdes.
Segundo André Lauzana, vice-
-presidente Comercial e de Ma-
rketing da seguradora brasileira,
“as conversas se intensificaram no
altimo trimestre”. A decisao foi
divulgada no dia 23 de agosto.

Lauzana afirma que o mer-
cado de seguros se beneficiard
com o acordo. “A transagdo gera
oportunidades para todo mundo:
corretores, entidades e a socieda-
de brasileira”. De acordo com o
executivo, a compra é de capital
intelectual. Isto é, toda a politica
da empresa brasileira serd aplica-
da a carteira de auto e ramos ele-
mentares da companhia alema. “A
seguradora (Allianz) procurou, e a
SulAmérica, analisando a propos-
ta, percebeu que ambas tinham si-
nergia”, reitera.

Para Eduardo Dal Ri, vice-pre-
sidente de Auto e Massificados
da SulAmérica, ambas as com-
panhias safram satisfeitas com
a negociacdo. “A SulAmérica se
fortalece em seguro de pessoas, e
a Allianz se especializa ainda mais
em seguro de automoéveis”. Com a
aquisicdo, a empresa alema torna-
-se a segunda maior seguradora
de automoveis do Brasil.

“Um dos aspectos que cer-
tamente despertou o interesse
da Allianz para essa transacao
foi a forca e a qualidade da nos-
sa operacgao, atualmente com
mais de 1,6 milhdo de veiculos,
do atendimento e experiéncia
proporcionados para 0s nossos

clientes”, relata Dal Ri.

Embora o acordo seja definiti-
vo, as operagdes serdo passadas
aos poucos. “De 6 a 12 meses”,
projeta Lauzana. Para ele, toda
transigdo deve ser feita de maneira
suave e imperceptivel. “Correto-
res e clientes continuardo da mes-
ma forma até a data de fechamen-
to”, informa. Neste momento de
transicdo, a companhia brasileira
criou uma nova seguradora, que
preservara o modelo de negdcios,
agregando todo o conhecimento e
capital intelectual da SulAmérica.
O fechamento (closing) ocorrerd
depois da aprovacdo dos 6rgaos
reguladores. Apés a conclusao,
que estd prevista acontecer de 6 a
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12 meses, toda carteira sera entre-
gue em definitivo para a Allianz.

A venda comprova o interesse
da SulAmérica em focar no seguro
de pessoas, que representou 85%
do faturamento da companhia
no primeiro semestre deste ano.
A seguradora reforcou o investiu
nesse segmento nos tltimos anos,
criando produtos e fortalecendo o
vinculo com o corretor que comer-
cializa seguros dessa natureza.
“O resultado da transacdo agre-
gard um montante importante,
que contribuird para o desenvol-
vimento da companhia, inclusive
em oportunidades de crescimento
organico e inorganico”, finaliza
Lauzana.



Ministra discute fortalecimento

do Seguro Rural com seguradoras

Em 2020, produtores rurais teréo subvengdo de
RS 1 bilhdo para contratarem apdlices

Representantes das principais se-
guradoras do Brasil tiveram reuniao
com a ministra da Agricultura, Tere-
za Cristina, para discutir os desafios e
perspectivas do seguro rural no pais.
No encontro, eles demonstraram oti-
mismo com a subvencdo de R$ 1 bi-
lhdo para ajudar os produtores rurais
a pagarem as apolices em 2020. O va-
lor foi anunciado, em junho, no lanca-
mento do Plano Safra 2019/2020.

Para o presidente da Comissao
de Seguro Rural da Federagao Na-
cional de Seguros Gerais (FenSeg),
Joaquim Neto, os recursos vao aju-
dar a aprimorar as opcdes oferecidas
aos produtores. “O momento é pro-
missor. Estamos motivados a ofere-
cer novas modalidades de seguros
para que o agricultor possa proteger
sua produgao”, disse.

A ministra aproveitou a oportu-
nidade para pedir que o setor au-
mente a assisténcia técnica aos pro-
dutores rurais e, com isso, diminuir
as perdas na produgao. “Noés preci-
samos baixar o custo da producado
brasileira. Este € um dos meus desa-

fios aqui”, afirmou Tereza Cristina.

Além da FenSeg, outras entida-
des como a Federacdo Nacional das
Empresas de Resseguros (Fenaber),
a Federacdo Nacional dos Correto-
res de Seguros Privados e de Resse-
guros (Fenacor) e a Brasilseg partici-
param da reunido.

Programa de Subvencao ao Pré-
mio do Seguro Rural

Em 2020, sera destinado R$ 1 bi-
lhdo para subvencionar a contrata-
cao de apodlices do seguro rural em
todo o pais. Esse é o maior montante
que o Programa de Subvencdo ao
Prémio do Seguro Rural (PSR) ja re-
cebeu desde sua criacdo em 2004.

Com esse valor, cerca de 150,5
mil produtores rurais poderdo ter a
safra segurada. Devem ser contrata-
das 212,1 mil apolices, com a cober-
tura de 15,6 milhdes de hectares e
valor segurado de R$ 42 bilhoes.

Em 2019, o orcamento previsto é
de R$ 440 milhdes. A estimativa é a
contratagao de 93,9 mil apdlices, com
cobertura de 6,9 milhdes de hectares
e R$ 18,6 bilhdes de valor segurado.

DESTAQUE

Segundo o Ministério, o calculo das
indenizacdes abrange contratacdes
de apdlices do PSR equivalentes
a45% de todas as operacgdes de
seguro rural contratadas em 2018
nas modalidades passiveis de
subvencao.

Pagamento de indenizacoes

Informagdes do Ministério apon-
tam que as indenizacdes no ambito
do Programa de Subvencao ao Pré-
mio do Seguro Rural (PSR), cujos
prémios sdo subsidiados pelo go-
verno, somaram R$ 925 milhdes em
2018.

Segundo a Pasta, os principais
eventos que prejudicaram as lavou-
ras dos produtores foram a seca, que
demandou o pagamento de cerca
de R$ 660 milhoes, e a ocorréncia de
granizo, que exigiu indenizacdes de
R$ 201 milhdes. Em 2018, lembrou o
ministério, o governo federal desem-
bolsou R$ 370 milhdes para subven-
cionar a contratagao de 63 mil ap6li-
ces com um valor total segurado de
R$ 12 bilhdes. Para 2020, esta previs-
to um orcamento recorde de R$ 1 bi-
lhdo para o PSR.

Segundo o Ministério, o célculo
das indenizagdes abrange contrata-
¢Oes de apdlices do PSR equivalentes
a45% de todas as operagoes de segu-
ro rural contratadas em 2018 nas mo-
dalidades passiveis de subvencdo.
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Publico 60+ tem pouco espaco
no mercado de trabalho

Evento de Longevidade promovido pela Mongeral Aegon destaca os pontos
necessdrios para sequir profissionalmente no caminho dos negdcios

Sergio Vitor, enviado especial
ao Rio de Janeiro

Antigamente, chegar aos 60
anos era incomum. Significava
que o idoso era um caso excepcio-
nal, ou seja, fora da realidade bra-
sileira. Com o avanco da medicina
e do tratamento ptblico, a expec-
tativa de vida aumentou e mais
pessoas alcancaram idades avan-
cadas. Vencido esse impasse, ou-
tras dificuldades surgiram, como
o desgaste da previdéncia social,
a qualidade de vida dos idosos e o
esforco em se recolocar no merca-
do de trabalho.

A Mongeral Aegon promoveu
no dia 16 de agosto, no Rio de
Janeiro, o Encontro de Inovagao
e Tendéncias. O evento reuniu
especialistas e empreendedores,
que, apesar de qualificados, tém
pouco espago no ambiente cor-
porativo. “A longevidade traz
desafios e oportunidades. Como
cuidar da satide? Como vamos
habitar?”, indagou o mediador da
palestra, Henrique Noya, diretor
executivo do Instituto de Longe-
vidade da Mongeral Aegon.

Além das duvidas em relagido
ao futuro, Noya apontou um ce-
nario preocupante. “O viver mais
estd acompanhado de uma queda
na taxa de fecundidade. Atual-
mente, 25% da populagado brasilei-
ra tem 50 anos. Em pouco tempo
chegaremos a 50% das pessoas
com essa idade”.

Uma projecao do IBGE feita no
fim de 2018 apontou que em 2060
terdo mais idosos do que jovens.
Os dados mostram a desacelera-
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¢do do crescimento populacional
nos dltimos anos. Ou seja, a cada
ano a populagdo cresce menos. De
2016 a 2017 o aumento havia sido
de 1,6 milhdo de pessoas, o do-
bro do registrado na passagem de
2017 para 2018.

‘Descobri que estava velha
para o mercado”

O aumento do ndmero de ido-
sos aliado a queda de jovens tra-
balhando impactou a previdéncia
social. Isto é, a taxa de beneficia-
rios cresce a0 mesmo tempo que
menos pessoas contribuem. A
problematica fica ainda maior
quando profissionais mais vividos
sentem dificuldades em se recolo-
car no mercado de trabalho.

E o caso, por exemplo, de Pa-
tricia Braga, de 53 anos, uma das
palestrantes. Ap6s passar anos
trabalhando em companhias mul-
tinacionais como gerente executi-
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va, ela ficou desempregada pouco
antes de completar 50. “Fiz mui-
tas entrevistas e fui recusada em
todas”, lembrou. Apesar de ser
experiente, Patricia notou que o
mercado a recusava por causa da
sua idade. “Fiquei muito mal e de-
pressiva, pois me via sem funcao
social”, lamentou.

Ap6s passar o periodo contur-
bado, Patricia teve a ideia de criar
a “Penélope”, bicicleta decorada
para vender seus artesanatos, paes
de mel e alfajores. Antes de sair
com seu veiculo de duas rodas e
comecar a vender, a empreende-
dora teve que primeiro vencer a
coragem. “Tinha vergonha. E se eu
visse meu ex-chefe na rua?”, per-
guntou. Ela venceu a timidez e no
dia 13 de abril de 2018, data do seu
aniversario, Patricia deu a primeira
volta com a Penélope no bairro do
Botafogo, Zona Sul do Rio de Janei-
ro. Agora, a Mavi Atelié Culinario
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Patricia Braga, sdcia e fundadora da Mavi Atelié e da Criagdes da Pat

e as Criacbes da Pat recebem até
encomendas pela internet.

Segundo Patricia, os cursos
presenciais e a distancia do Sebrae
foram essenciais no seu empreen-
dimento. O instituto estimula o
empreendedorismo para todas as
idades, inclusive as mais avanga-
das, que estdao a mercé de um mer-
cado de trabalho ainda preconcei-
tuoso.

Em concordancia com Patricia,
Clarissa Figueiras, analista do Se-
brae, disse que “empreender é a
melhor forma de empoderamen-
to para todas as idades”. Embora
criar uma empresa é a saida finan-
ceira para muitas familias, Claris-
sa afirmou que é importante tra-
balhar a educagao do empresario,
fomentando o conhecimento do
controle financeiro. “Muita gente
empreende pela necessidade de
fechar as contas no fim do més.

Por isso é importante estimular a
educacdo financeira do empreen-
dedor”, recomendou.

Segundo a pesquisa do Sebrae,
os idosos empreendedores, apesar
de serem em menor nimero, sdo
quem mais empregam no Brasil.
“Temos a mania de achar que s6
o0s jovens sao empreendedores no
Brasil. Isso é um erro”, afirma Cla-
rissa. Entretanto, ela reconheceu
que “a escolarizacdao de pessoas
com mais de 50 anos é baixa. Além
disso, muitos tém dificuldades
com os meios tecnolégicos”. Ao
mesmo tempo, segundo a especia-
lista, o instituto trabalha na inclu-
sdo digital dos idosos, capacitan-
do, portanto, o profissional.

A inclusao digital é um grande
desafio. Por isso, a Aging 2.0, en-
tidade que tem a missdo de iden-
tificar solucdes de tecnologia da
populagdo 60+, esta no Brasil. Ser-

gio Duque Estrada, representante
de entidade no pais, conta que a
cultura das companhias, sobretu-
do as privadas, é de achar que so-
mente a geracdo milénio produz e
traz resultados. “O que da valor a
uma empresa é a mescla de pesso-
as de diferente faixa etarias”, ob-
servou Estrada.

O executivo analisou também a
falta de governanca nas startups,
tipico de novos empreendedores.
“Os jovens tém aptidao tecnolégi-
ca, que falta aos idosos pela pouca
familiaridade. Ja os maduros pos-
suem a capacidade de gestdo do
negocio”.
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Clarissa Figueira, analista do Sebrae

Portal Nacional
de Seguros

www.segs.com.br

O Mundo do Seguro em um Click
A maior Audiencia do segmento
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CVG-SP Limra Day apresenta as
tendéncias globais no seguro de vida

Participantes analisaram mudanga de comportamento
de consumo das novas geracbes
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O inédito evento CVG-SP
Limra Day foi promovido pelo
CVG-SP em parceria coma Limra
e patrocinio do IRB Brasil Re. “O
seguro de vida em um mundo
em transformacdo” foi o tema da
palestra apresentada por Thad
Burr, Managing Director da LL
Global, no primeiro painel do
evento, que contou com a media-
¢do do diretor de Relagdes com
0 Mercado do CVG-SP, Gustavo
Toledo. O evento apresentou as
principais inovacoes da industria
de seguro global para se adequar
a mudanca de comportamento

de consumo dos segurados.

Thad elencou cinco megaten-
déncias para o seguro de vida: in-
ternet e robédtica; tecnologia com-
binada com mobilidade; pobreza
e riqueza da populagdo mundial;
demografia e satde; seguranca,
servigos financeiros e seguros. Em
relacdo as mudangas provocadas
pelas novas tecnologias, o especia-
lista da Limra afirmou que o prin-
cipal resultado sera a reducdo de
custos.

Ele citou o blockchain e a IoT
(Internet das Coisas) como as tec-
nologias mais disruptivas para o
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seguro no futuro. Sobre pobreza
e riqueza, condicdes que impac-
tam a indastria de seguros, o es-
pecialista deu uma boa noticia: a
pobreza estd diminuindo em todo
o mundo.

Com mais de cem anos de exis-
téncia, a Limra produziu estudo
que demonstra a reducdo da po-
breza mundial. Em 1820, 94% da
populacdo mundial viviam na
extrema pobreza; em 1900, 84%;
em 1950 o percentual se manteve
em queda constante, passando de
72% para 26% em 2000, até chegar
a10% em 2015. “Para nossa indts-



tria é importante que o mundo se
torne rico”, disse.

Em relagdo a distribuicdo de
seguros, Thad mencionou que
uma das tendéncias é a fusao en-
tre este servico e as instituicdes fi-
nanceiras. Outra tendéncia é o uso
das redes sociais para a oferta de
seguros. Alexandre Camillo, pre-
sidente do Sincor-SP e debatedor
no painel, prevé a convergéncia
entre a distribuicdo de seguros e
as novas tecnologias. “A mudanga
é inexoravel e o corretor precisa se
adequar”, sintetizou.

Importancia do
relacionamento

O painel que contou com a par-
ticipagao de Carlos Islas Murguia,
representante da Limra/Loma no
México e América Latina, anali-
sou “Como as seguradoras e seus
profissionais estdo se preparando
para atuar neste novo horizonte
de Seguro de Vida”. Usando como
ponto de partida o México, onde
a venda consultiva prevalece, ele
acredita que no Brasil ocorra o
mesmo.

Murguia advertiu que o pa-
pel do corretor de seguros esta
mudando e que, por isso, 0 mais
importante ndo é a quantidade de

apolices vendidas, mas a relacdo
de confianca estabelecida com o
cliente. Para ele, o corretor deve
se transformar em um consultor
financeiro, oferecendo outros pro-
dutos, além do seguro de vida,
que supram as necessidades do
cliente.

Em relagdo aos avangos da
tecnologia, ele também aposta no
crescimento do uso de inteligéncia
artificial, blockchain e telematica.
O especialista expds alguns exem-
plos, como o do aplicativo que
prevé a expectativa de vida da
pessoa apenas com base na foto
do rosto.

Uma pesquisa da Limra com
executivos da industria de segu-
ros, realizada em 2018, mostrou
que a preocupagao com a segu-
ranga cibernética lidera nos Esta-
dos Unidos, com 92% das respos-
tas, na América Latina, com 75%
e na Asia, com 84%. Ele citou,
ainda, uma pesquisa da Accentu-
re, realizada em 2017, que revela
a disposicao do consumidor em
ser atendido por um robd para
gerir as suas finangas. Em rela-
cdo a aquisicdo de seguros, 74%
concordaram com o atendimento
feito por uma maquina.

Por isso, Murguia acredita

Silas Kasahaya discursa ao lado de Robert Kaufmann, representante da Limra

que o mais importante para o
corretor de seguros é o relaciona-
mento. “Quanto mais bem rela-
cionado com o cliente final, me-
lhor”, disse. A mesma pesquisa
também mostrou que as pessoas
estdo mais confortaveis em rela-
¢do as compras online, tanto que
39% responderam que aceitam
se comunicar com os corretores
pelas redes sociais. “Por isso, as
midias sociais ndo sdo opcionais,
mas obrigatérias para atingir o
cliente”, afirmou.

Debatedor no painel, Bernar-
do Castello, diretor Bradesco
Vida e Previdéncia, afirmou que
ndo duvida que algumas dareas
das seguradoras estdo em xeque,
principalmente, a de subscrigdo
de riscos e de sinistros. “O papel
da seguradora sera mais baseado
em algoritmos. Dai a necessidade
de se reinventar”, disse. A seu ver,
as seguradoras terdo algumas are-
as com maior destaque no futuro,
como suporte juridico e inovacao
na criagao de produtos. Ja a distri-
buicdo também se transformaré,
segundo Castello. “O corretor sera
um especialista em cliente e ndo
mais em produto”, disse.

Alessandra Monteiro, diretora
de Vida e Longevidade do IRB-
-Brasil RE, considera que as redes
sociais serao importantes para a
oferta de seguros e mais ainda
para se conhecer o consumidor.
“Precisamos entender o nosso
cliente para oferecer o produto
mais adequado. O grande desa-
fio serd preparar o profissional de
seguros para esse novo mundo”,
resumiu.

No encerramento do CVG-SP
Limra Day, o presidente do CVG-
-SP, Silas Kasahaya, elogiou o con-
tetido apresentado nas palestras e
informou que a Limra dispde de
muitos estudos que serdo coloca-
dos a disposicao dos associados,
por meio de parceria firmada en-
tre ambas as entidades.
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Roubo de carga em Cumbica expoe necessidade
de gerenciamento de risco nas empresas

Sergio Vitor

Criminosos invadiram o Aero-
porto Internacional de Sdo Paulo,
em Guarulhos, e levaram cerca de
770 kg de ouro, um total de US$
29,2 milhdes (R$ 110,2 milhdes na
conversao atual). O assalto entrou
no rol dos maiores crimes miliona-
rios da histéria do Brasil.

Um dos trés suspeitos presos
era funcionario do GRU Airport.
Ele foi acusado de facilitar o aces-
so dos bandidos no balcao onde
ocorreu o roubo. A ac¢do dos ex-
-colaborador revela a importan-
cia do gerenciamento de risco nas
empresas privadas e publicas. “A
funcdo da gestao de risco envolve a
analise das fragilidades da compa-
nhia e priorizacdo. O compliance
dissemina e acultura para que to-
dos trabalhem em conformidade”,
comenta Maércia Ribeiro, assessora
do conselho e diretoria da ABGR.

A possivel participacao do ex-
-funciondrio no roubo do aeropor-
to revela a fragilidade do controle
de risco da empresa. Segundo Mar-
cia, o controle do risco dimensiona
de forma adequada o objetivo de-
sejavel para o tratamento do risco
e a falta de boas praticas e treina-
mento continuo enfraquece a se-
guranca das companhias. Embora
gerir riscos seja imprescindivel,
encontrar uma area bem estrutura-
da nas empresas ndo é tao comum
no Brasil. “O setor elétrico é um
exemplo de segmento que tem um
nivel muito alto de risco e possui
essa preocupagdo, compartilhan-
do através de féruns regulares, o
desenvolvimento e troca de expe-
riéncias. Por outro lado, h4 organi-
zagOes que fazem o gerenciamento

Estratégia de compliance mantém o grupo alinhado
com a filosofia da companhia

porque é obrigatorio e ndo por real
necessidade”, enfatiza.

Essa baixa cultura de gestdo de
risco no pais é representada com
mais vigor nas estatais. Com exce-
cdo o ramo de energia e do agro-
negdcio, as instituicdes publicas
estabeleceram historicamente um
dialogo distante com o setor.

De acordo com Marcelo
D’Alessandro, diretor executivo
da ABGR, é preciso ter cautela
para expor cargas valiosas. “E uma
questdo de coédigo de conduta e
ética. Quais pessoas tém acesso
aos objetos valiosos?”, indaga. Ele
destaca, ainda, a importancia de as
organizagdes terem um canal de
dentincia como estratégia de com-
pliance.

O Cédigo das Melhores Prati-
cas de Governanga Corporativa do
Instituto Brasileiro de Governanca
Corporativa (IBGC), na sua 5 edi-
cao (2015, p. 95), esclarece que: “O
canal de dentncias, previsto e re-
gulamentado no cédigo de conduta
da organizacdo, é instrumento rele-
vante para acolher opinides, criti-
cas, reclamacdes e dentincias, con-
tribuindo para o combate a fraudes
e corrupcao, e para a efetividade e
transparéncia na comunicacao e
no relacionamento da organizagao
com as partes interessadas”.

Em concordancia com Marcia,
D’ Alessandro destaca que o merca-
do carece de dreas que centralizam
o gerenciamento de risco e a admi-
nistracdo do programa de seguros
dentro das institui¢des. De acordo
com ele, “as empresas devem iden-
tificar os profissionais que ficarao
responsaveis apenas na parte de
gestdo e estratégia de mitigar os
riscos”, finaliza.



UCS homenageia Milliet

Jayme Garfinkel continua a
frente da APTS
até 2021

Octavio Milliet deve continuar a
frente da Associa¢do Paulista dos Téc-
nicos de Seguro (APTS) para a gestao
2019/2021. A chapa liderada por ele foi
a tinica registrada até o dia 19 de agos-
to, conforme prazo definido no edital
de eleicdo. A aprovacao da chapa tinica
sera realizada em Assembleia Geral, no
dia 9 de setembro, e, na mesma ocasido,

A Uniao dos Corretores de Seguros (UCS) homenageou Jayme Gar-  a eleigao por aclamacdo. “Temos mui-
finkel, que recentemente deixou a presidéncia do Conselho da Porto Se-  tos planos para a nova gestdo. Preten-
guro. Apds 47 anos a frente da companbhia, o executivo decidiu focar em  demos revitalizar a APTS e incremen-
novos projetos pessoais. “Foi uma alegria enorme receber essa homena-  tar a area de eventos, com a realizagdo
gem da UCS, ainda mais aqui, na Porto Seguro. E fiquei mais felizainda  de seminarios sobre temas importantes
em ver tanto interesse por parte dos corretores, nossos grandes parcei- para o setor, além de resgatar os con-
ros de negdcios, durante esta iniciativa promovida pela entidade. 56 te- ~ sagrados eventos do meio-dia, como
nho a agradecer o carinho e os anos de parceria”, agradeceu Garfinkel.  palestras e debates”, disse Milliet.
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Mudanc¢a no
estatuto

Assembleia Geral Extraordi-
naria do Sincor-GO aprovou pro-
posta para alteragdo do Estatuto
Social da entidade. “O debate e
o resultado da assembleia foram
bastante positivos. Nessa pro-
posta de alteracdo nods incluimos
na nomenclatura do sindicato os
corretores de planos de saude,
abarcando de uma forma mais
ampla os corretores autonomos
que atuam ou venham a atuar na
distribuicdo de seguros”, explica
Lucas Vergilio. Além disso, com
a alteracao fica aprovada a criacdo
da contribuicao assistencial. “Esta
alteracdo é em resposta ao que foi
definido pela Confederacdo Na-
cional do Comércio, que deu aos
sindicatos de todo o Pais até 13 de
setembro para atender a uma de-
terminacdo da CLT”, esclareceu o
presidente, acrescentando que to-
das as demais alteragdes propos-
tas sdo desdobramentos destes
dois tépicos principais.

Aconseg-SP realiza
12 Encontro de Tecnologia

Cerca de 100 pessoas, en-
tre assessorias associadas da '
Aconseg-SP, empresas  pres- ( "3:‘
tadoras de servicos e segura- =
doras, participaram do 1° En- ;
contro de Tecnologia realizado
pela entidade. Os palestrantes
mostraram solucdes para ad-
ministracdo e estratégia das
assessorias e corretoras, além
das inovagdes criadas pelas
companhias. Marcos Colanto-
nio, presidente da Aconseg-SP,
explicou que é importante que
as assessorias estejam prepara-
das para atender os corretores
de seguros. “Todas nossas as-
sessorias devem ter essa capa-
cidade tecnoldgica e, para isso,
todos necessitam conhecer novas ferramentas”. O presidente da Acon-
seg-SP explicou ainda que é importante mostrar que as assessorias sao
capazes de realizar mudangas. “Temos que colocar em pratica aquilo
que ouvimos hoje, para que fique ainda mais evidente que ndo somos
substituiveis. Acredito que seja importante cada um de nds assumirmos
esse papel para mudarmos a forma de relacionamento das assessorias
com o mercado”.

Paulo Guedes tem encontro com
representantes da CNseg, FenSeg e Susep

O presidente da CNseg, Marcio Coriolano, e o pre-
sidente da FenSeg, Antonio Trindade, foram recebidos
pelo ministro da Economia Paulo Guedes no inicio de
agosto, no Rio de Janeiro. Além da superintendente da
Susep, Solange Vieira, participaram do encontro Caio
Megale, secretario de Desenvolvimento da Industria,
Comércio, Servicos e Inovacdo, e Miriam Miranda,
diretora de Relacdes Institucionais da Confederacao.
Entre outros assuntos, Marcio Coriolano falou do atu-
al ambiente da satde suplementar, solicitando ao mi-
nistro que demande, de suas areas proprias, andlises e
propostas sobre a sustentabilidade do setor, com foco
no equilibrio econémico-financeiro. Ele aproveitou o
encontro para convidar Paulo Guedes para participar
da abertura da CONSEGURO, no dia 4 de setembro.
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12 Forum de GR debate a cultura

de gestao de risco no Brasil

Evento reuniu mais de 200 especialistas do setor

Sérgio Vitor

Suprir a auséncia de dialogo
do setor. Entre tantos propositos
do 1° Férum de GR, elevar o nivel
de conhecimento dos brasileiros
sobre a importancia de gestdo de
risco no pais foi o maior. Isso por-
que, o processo de gerenciamento
de risco estd em toda parte, mas é
pouco notavel pelas pessoas. Se-
guranca publica, obras de cons-
trugdo civil, parques, saldes de
festas, bares e restaurantes. Todos
necessitam de um acompanha-
mento préximo a fim de garantir
a seguranga dos usudrios.

Por isso, os especialistas Le-
onardo Souza e Fabricio Souza
decidiram criar o 1° férum de de-
bate sobre gerenciamento de risco
do Brasil. O evento contou com a
participacdo de mais de 200 exe-
cutivos que tiveram a oportuni-
dade de discutir sobre o assunto,
participar de dindmicas e fazer
networking.

Haroldo Fonseca, especialis-

IANIELA FARIICHI Rt

Leonardo Souza, Fabricio Souza e
Angélica Viegas

ta em engenharia de seguranca
de incéndio, abordou a gestdo de
riscos de forma geral, embora sua
especialidade seja em sinistros
em decorréncia de incéndios. O
desenvolvimento desse setor no
pais é importante, mas, segundo
o especialista, as pessoas ddo pou-
ca importancia. “E um segmento
que ninguém leva a sério no Bra-
sil. Sao Paulo, por exemplo, que é
referéncia em préticas contra in-
céndio, possui varios lugares com
seguranga precéria”, revelou.

A Lei Geral de Protecdo de
Dados (LGPD), que entrard em
vigor a partir do ano que vem, foi
assunto de um dos painéis. Edi-
son Fontes, gestor e consultor em
seguranca da informacao, contou
quais serdo os beneficios para o
consumidor quando o texto en-
trar em vigor. “Os dados do con-
sumidor serdo preservados com
mais seguranca. As empresas,
portanto, terdo de se adaptar”,
alertou.

Quando se fala em gestdo de
riscos, a seguranca publica tam-
bém estd em jogo. O secretdrio
municipal de seguranca publica,

Edson Moraes, mostrou um case
de sucesso em Guararema, Regido
Metropolitana de Sao Paulo. O
chamado CSI de Guararema, ap6s
investimentos em cameras de se-
guranga, dispdem de logisticas es-
peciais na deteccdo de infratores.
“Conseguimos implementar um
sistema e fechar o municipio. En-
tretanto, fazer na cidade grande é
dificil, devido ao tamanho territo-
rial. E necessario, nesse caso, seg-
mentar esses lugares, instalando
cameras em pontos estratégicos”,
recomendou Moraes.

0 que é o Forum de GR?

Idealizado pelos especialistas
Leonardo Souza e Fabricio Souza,
o Férum de GR ¢é fruto do deba-
te sobre o setor em um grupo de
aplicativo de mensagens. H4 trés
anos, ambos integraram especia-
listas em riscos ao grupo e, devi-
do a seriedade dos integrantes,
mais pessoas se interessaram em
participar. A grande demanda re-
sultou na criacdo de um segundo
grupo para que mais usudrios ti-
vessem acesso as discussoes des-
se setor.
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AlG Seguros

Hercules Pascarelli é o novo CFO (Chief
Financial Officer) da AIG Seguros Pasca-
relli é formado em Ciéncias Contabeis
e Administracdo de Empresas pela
Universidade Paulista (UNIP), pos-
sui MBA em Finangas pelo Ibmec de
Sao Paulo e quase 20 anos de experi-
éncia profissional em diversas empre-
sas e seguradoras. Ele vai liderar o time
financeiro e ajudar a manter a trajetoria de
disciplina financeira e de subscri¢do da companhia
que estd focada em rentabilidade no segmento de
riscos complexos e no mercado PME, por meio de
parcerias que permitem explorar melhor as fortale-
zas da seguradora e aportar ao mercado brasileiro
sua experiéncia e capacidade globais.

Barela Seguros

Paulo Vidal Mina é o novo diretor da
Barela Seguros. O executivo tem amplo
relacionamento com o mercado de
corretoras e operadoras, acumulan-
do cerca de 25 anos de experiéncia
no mercado de varejo de seguros. Ele
sera responsavel por todos os canais
de vendas da empresa e com o desa-
fio de trazer mais corretores para a casa,
além de firmar novas parcerias e ampliar o
portfélio de produtos da empresa. Respondera di-
retamente para Thomaz Menezes. O novo diretor
tem passagens por Icatu, Metlife e Qualicorp, sem-
pre com foco nos produtos satide, odonto e vida.

GESTO

A GESTO, corretora de beneficio satide ad-
ministradora de um banco com cerca de
6 milhoes de vidas, acaba de anunciar
a chegada do Dr. Joao Luiz Miraglia
como novo lider de gestdo médica. Ele
vem para diversificar as agdes de ges-
tdo de satide populacional melhorar
mais a experiéncia e valor entregues
aos clientes. “Precisamos de novas es-
tratégias para entender e reduzir gastos e
ainda garantir uma boa experiéncia para as pes-
soas ao longo do seu trajeto no sistema de satde.
A GESTO ja atua com este objetivo e espero po-
der ajudé-la a inovar ainda mais neste campo”,
diz Miraglia.

o/
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Marcelo Coury é o novo superin-
tendente Comercial Corporativo
na Central Nacional Unimed. Ele
serd o responséavel pela relacao
comercial e relacionamento de
grandes empresas contratantes.
Entre 2004 e 2016 ele foi executi-
vo comercial na Unimed BH. Ele
tera como desafio colaborar para
que a Central Nacional Unimed atinja
suas metas de crescimento deste ano, dentre elas o
aumento dos nimeros de beneficidrios e faturamen-
to, respectivamente 1,86 milhdo e R$ 7,2 bilhdes.

Sompo Seguros

José Joremir Raimundo assume a ge-
réncia da Filial Florianépolis com o
desafio de contribuir com a estra-
tégia de expansdo da presenca
da companhia no Estado, que
apresenta crescimento acumu-
lado na criagado de novas empre-
sas, empregos, producdo indus-
trial, comércio varejista e vendas

de veiculos novos. Ele chega para dar
suporte aos planos da companhia de alcancar um
crescimento de 20% no Estado em 2019. “Estamos
com uma estratégia para aumentar nosso market
share no Sul do Estado, j4 que a economia local
também tem propiciado um cendrio favordvel em
termos de oportunidades na area de Seguros Em-
presariais”, conclui Alberto Muller, diretor comer-
cial da Sompo para a Regido Sul.

Chubb

Juan Luis Ortega assume o car-
go de vice-presidente da Chubb e
presidente of Overseas General
Insurance. Ortega tera responsa-
bilidade executiva operacional

pelo negdcio de seguros gerais

da Chubb em 51 paises fora da

América do Norte, incluindo
P&C corporativo, linhas pessoais
tradicionais e especializadas e seguro
de acidentes e satide. “E um grande prazer

nomear Ortega para liderar nossas operagdes inter-
nacionais de seguros”, destaca Evan G. Greenberg,
Chairman & Chief Executive Officer da seguradora.




Grupo MBM &
lanca novo site

Totalmente reformulado, o novo site do Grupo MBM ficou mais atraente, funcional e
intuitivo, facilitando o acesso de seus clientes, corretores de seguros e internautas em
geral, podendo ser conectado de qualquer plataforma, como smartphone ou tablet.

O site conta com a ferramenta de busca, informacdes sobre os seguros, assisténcias e
demais produtos, esclarecimento de duvidas online, feed de noticias, além de um
campo onde o corretor tera acesso para se cadastrar junto a filial MBM mais préxima. A
grande novidade é a ferramenta onde o segurado ou o beneficiario conseguira
comunicar um sinistro, de forma totalmente online, muito simples e rapida.

Acesse e confira:
www.mbmseguros.com.br

Matriz Grupo MBM

Rua dos Andradas, 772,

Centro, Porto Alegre/RS,
CEP: 90020-004
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