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CONFIRA OS DIFERENCIAIS DO HORIZONTE

O Horizonte é o Seguro de Vida que oferece  

a combinação perfeita entre a proteção  

e a possibilidade de formar uma reserva para 

aproveitar durante a vida. Seu cliente pode continuar 

protegido utilizando sua reserva para quitar o seguro. 

Ele ainda pode escolher coberturas adicionais de 

acordo com as suas necessidades.

Suas vendas acabaram de 
ganhar um novo Horizonte.

Para mais informações sobre o produto, acesse: 
www.icatuseguros.com.br/horizonte 
Centro de Relacionamento: 0800 285 3002



O ano de 2019 veio cheio de transformações para o mercado 
de seguros. Principalmente no segundo semestre com as últimas 
resoluções da Susep. Quando a superintendente Solange Vieira 
anunciou durante o Congresso dos Corretores que a autarquia 
estudava a autorregulação da categoria, ninguém desconfiou o 
que vinha pela frente.

No início de novembro, por meio de Medida Provisória, o 
governo federal acaba com o seguro DPVAT a partir de janeiro 
de 2020. Há quem concorde devido às denúncias de corrupção 
que envolve o sistema, mas há quem defenda o seguro DPVAT 
que tem uma função social. Como ficam os acidentados de baixa  
renda a partir de janeiro que recebiam o seguro? Continuam a ser 
atendidos pelo SUS, diz a superintendente.

Além do fim do DPVAT, a Susep atendeu uma reinvindica-
ção antiga dos corretores e concedeu a autorregulação para os 
profissionais “que são maduros o suficiente”, disse Solange no 
Congresso que aconteceu em outubro. Na mesma MP, a Susep 
decidiu desregulamentar a profissão de corretores de seguros. 
A notícia deixou a todos perplexos. As lideranças se uniram e 
questionam a decisão no Supremo Tribunal Federal (STF). Já há 
quatro Ações Diretas de Inconstitucionalidade (Adin’s) questio-
nando a MP.  

Enquanto isso, o mercado de seguros encerrou os dez pri-
meiros meses de 2019 com lucro líquido de R$ 14,5 bilhões, 
segundo dados compilados da Superintendência de Seguros 
Privados (Susep) analisados pela consultoria Siscorp. O valor 
ficou acima dos R$ 12,5 bilhões registrados no mesmo período 
do ano passado.

Seguradoras ligadas a bancos seguem liderando as três pri-
meiras posições do ranking de lucro. A Bradesco Seguros segue 
sendo a líder do ranking, com R$ 5,1 bilhões, com uma par-
ticipação de quase 30% no lucro do banco, que deve divulgar 
balanço do terceiro trimestre em breve. A BB Seguros vem em 
segundo lugar, com ganho de R$ 2,3 bilhões.

A edição que você tem em mãos traz informações importantes 
que vão deixar você por dentro do que acontece no mercado. A 
matéria de capa mostra as novas instalações da Quiver que vem 
se destacando no mercado. Há também uma matéria que fala so-
bre longevidade. Assunto muito falado nos últimos tempos e que 
o Brasil ainda precisa debater muito.

Enfim, essa edição da Revista Seguro Total está cheia de in-
formação!

Boa leitura!

Ano XX | Edição Nº 205 | Mensal
www.revistasegurototal.com.br

Av. Prof. Alfonso Bovero, 562 - São Paulo - SP 
01254-000 - Telefone: (11) 3884-5966

Editor
José Francisco Filho - MTb 33.063
francisco@revistasegurototal.com.br

Executivos de contas
Fernanda de O. e Oliveira
fernanda@revistasegurototal.com.br

Maurício Rodrigues
mauricio@revistasegurototal.com.br

Jornalista
Sueli dos Santos  - MTb 25.034
redacao@revistasegurototal.com.br

Redação
Sergio Vitor
sergio@revistasegurototal.com.br

Diagramação
Cleber F. Francisco
cleber.fabiano@gmail.com

Webdesigner
André Takeda
takeda@revistasegurototal.com.br

Os artigos assinados são de responsabilidade
exclusiva dos autores, não representando,
necessariamente, a opinião desta revista.

Mercado de seguros em 
constante transformação

Editorial 3

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

facebook.com/revistasegurototal

rsegurototal

twitter.com/seguro_total

Portal Revista Seguro Total
www.revistasegurototal.com.br

SAC Seguros e Previdência: 0800 286 0110 | SAC Capitalização: 0800 286 0116 | Ouvidoria: 0800 286 0047, de segunda a sexta, das 8h às 18h, exceto feriados. A aceitação do seguro estará sujeita à análise de risco. Seguro de Vida Individual administrado por 
Icatu Seguros S/A, inscrita no CNPJ/MF sob o nº 42.283.770/0001-39, aprovado pela SUSEP sob o nº 15414.9008522018-41. O registro deste plano na SUSEP não implica, por parte da Autarquia, incentivo ou recomendação à sua comercialização. Serviço de 
Informação ao Cidadão SUSEP 0800 021 84 84 (dias úteis, das 9h30 às 17h) ou www.susep.gov.br. As informações contidas neste material são resumidas. Para total conhecimento das características deste seguro, consulte sua proposta de contratação e regulamento.

Coberturas de proteção vitalícia

O valor das parcelas não aumenta com a idade

Possibilidade de quitar o seguro e continuar protegido

Acumulação de reserva

CONFIRA OS DIFERENCIAIS DO HORIZONTE

O Horizonte é o Seguro de Vida que oferece  

a combinação perfeita entre a proteção  

e a possibilidade de formar uma reserva para 

aproveitar durante a vida. Seu cliente pode continuar 

protegido utilizando sua reserva para quitar o seguro. 

Ele ainda pode escolher coberturas adicionais de 

acordo com as suas necessidades.

Suas vendas acabaram de 
ganhar um novo Horizonte.

Para mais informações sobre o produto, acesse: 
www.icatuseguros.com.br/horizonte 
Centro de Relacionamento: 0800 285 3002



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

Perfil populacional do país 
está  mudando. Estamos 
preparados pra viver mais?

20  Qual o papel do corretor 
na inovação do mercado de 
seguros? 

Autoglass

A influência da  
economia no seguro 
transporte 

Inovação em seguros 
é tema de ITC/CQCS

Planos de Saúde: um 
mercado de troca

Executivos assumem 
novos postos

A importância do  
gerenciamento de riscos

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

Longevidade

11

18

22

28

34

Empresa inaugura nova 
sede em São Paulo

QUIVER 

Fala, corretor!

Seminário ABGR

SU
MÁ
RIO

10

 14  

 20  

 30  



OS CARROS AUTÔNOMOS
SÃO O FUTURO.

A Autoglass já chegou lá!

A Autoglass oferece em sua rede de lojas o que há de mais moderno para 
recalibrar os sistemas de apoio à direção em parceria com um dos maiores 

fornecedores de equipamentos de recalibragem do mundo.

Quer saber mais? Confira nossa matéria na revista.

Isso é   inovar. 
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No Brasil, mais de 60% de 
tudo que se consome e produz é 
transportado por caminhões em 
rodovias. Em tempos de crise 
financeira, o impacto negativo 
nesse tráfego é sentido imedia-
tamente. O transporte terrestre 
é encarregado de estabelecer a 
maior parte das conexões em ter-
ritório nacional. Além de ser 
mais barato à transportadora, a 
quantidade de caminhoneiros é 
alta e, portanto, supri a demanda 
exigida.

Entretanto, ao mesmo tempo 
em que o uso de transporte ter-
restre seja mais simples, ele tam-
bém é o mais perigoso. O núme-
ro de sinistros pelas estradas é 
maior em relação às ocorrências 
por via aérea ou marítima. Va-
riadas razões justificam o núme-
ro elevado de acidentes e de car-
gas perdidas nas estradas. Um 
estudo feito pelo Departamento 
Nacional de Infraestrutura de 
Transportes (DNIT) revelou que 
apenas 13% da malha rodoviária 
brasileira são pavimentadas. Ou-
tra razão que explica o alto nú-
mero de sinistros é a violência. 
Em 2018, um levantamento rea-
lizado pela Associação Nacional 
de Transporte de Cargas e Logís-
ticas (NTC&Logística) registrou 
22.183 ocorrências de roubo pelo 
país.

Para diminuir o prejuízo da 
transportadora em eventuais 
perdas de produtos, o seguro de 
transporte viabiliza o pagamento 
de indenização desses imprevis-

BERKLEY SEGUROS 
inova em proteção 
de transporte de carga

Seguradora 
investe em equipe 
especializada 
e sistemas 
estruturais

tos. Está entre as especialidades 
da Berkley Brasil Seguros, em-
presa com 13 anos de atuação 
em território nacional, promo-
ver a proteção desse importante 
segmento de desenvolvimento 
econômico. Com coberturas per-
sonalizadas que atendem de ma-
neira peculiar cada segurado, a 
companhia figura entre as maio-
res desse segmento no país. 

Thiago Tardone, Superinten-
dente de Transportes da segu-
radora (foto), explica a capaci-
dade da Berkley em trabalhar 
em conjunto com as transporta-
doras, assegurando desde o pro-
cesso de mitigação dos riscos até 
os pagamentos indenizatórios. 
“Temos uma equipe altamente 
especializada, que atende muito 
bem o mercado, como sempre foi 
a vertente da Berkley. Prezamos 
pela agilidade e na qualidade da 
entrega. Além disso, evoluímos 

em sistema de proteção”.
O corretor de seguros, prin-

cipal canal de distribuição dessa 
carteira no país, é beneficiado 
com a evolução dos sistemas da 
companhia comentada por Tar-
done. “Ele (corretor) consegue 
cotar, emitir, gerar boleto e pro-
duzir certificado na ponta, sem 
a necessidade de mandar para a 
Berkley subscrever”, ressalta.

Acompanhando a tendência 
interna de especialização dos sis-
temas, a seguradora passou a as-
sumir, desde junho deste ano, a 
emissão de carta Protesto. O pro-
cesso que antes era de responsa-
bilidade do corretor de seguros, 
agora é passado para a segura-
dora desde que esteja autorizado 
por meio de uma procuração.

“O cliente não precisa mais se 
preocupar com a carta Protesto. 
Antes, a seguradora terceirizava 
esse serviço, o que já era bom. 
Agora, um colaborador da pró-
pria Berkley emite a carta para 
os segurados com a procuração e 
sem custos para o cliente e para o 
segurado”, explica.

Ao mesmo passo que os sis-
temas de atendimento estão em 
constante evolução, a companhia 
aplica uma estratégia de desen-
volvimento nas coberturas dis-
poníveis dentro da carteira de 
transporte. De forma diferencia-
da, a seguradora faz a consulto-
ria em gestão de riscos, mape-
ando e estabelecendo métodos 
logísticos com o objetivo de mi-
tigar os riscos.
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Quem acompanha o mercado automotivo sabe 
que a linha evolutiva dos carros é marcada pela 
chegada de novidades apresentadas por esta in-
dústria. Às vezes, estas tecnologias são criadas 
para agradar aos consumidores ávidos por novi-
dades, outras, para reforçar a segurança, evitar 
acidentes e trazer mais conforto para os condu-
tores e ocupantes dos automóveis.

Uma das tecnologias surgidas para trazer 
mais segurança para o trânsito foi a dos carros 
semiautônomos. Esta tecnologia é conhecida 
como “advanced driver assistance systems”, ou 
seja, sistemas avançados de assistência ao con-
dutor (ADAS), abrangendo radares, sensores e 
câmeras que auxiliam o motorista a estacionar, 
evitar colisões, manter distâncias seguras e até 
mesmo identificar as placas de sinalização.

CARROS SEMIAUTÔNOMOS: 
eles são o futuro, mas precisam 
de manutenção específica
Rede Autoglass tem investido em equipamentos para recalibragem do sistema 
ADAS, presente nos semiautônomos, para garantir a segurança dos motoristas

São vários os tipos de automação de direção 
dos veículos. Eles foram divididos pela SAE (So-
ciety of Automotive Engineers) em seis níveis, 
começando pelos carros sem automação alguma 
e terminando nos automóveis com direção com-
pletamente autônoma. 

Enquanto os carros nos níveis mais avançados 
ainda não são uma realidade cotidiana, é impor-
tante lembrar que vários modelos circulantes já 
possuem recursos semiautônomos, como auxílio 
à frenagem de emergência e câmeras que detec-
tam obstáculos - sistemas presentes no nível 2 de 
automação. No Brasil, a frota com estes recursos 
ainda é pequena, mas a estimativa é que este nú-
mero cresça rapidamente.

Veja as diferenças entre os níveis de automa-
ção no diagrama a seguir:

NÍVEL 0

NÍVEL 1

NÍVEL 2

NÍVEL 3

NÍVEL 4

NÍVEL 5

Nenhuma automação, o condutor executa todas 
as atividades de direção.

Sem automação

Assistência ao condutor
Veículo controlado pelo condutor, mas algumas 
funções de assistência são incluídas no projeto do 
carro.

Automação parcial
Carro possui funções automatizadas (como 
aceleração e frenagem), mas o condutor deve 
manter atenção na direção e monitorar o 
ambiente todo o tempo.

Automação condicional 
O condutor é necessário, mas não precisa 
monitorar o ambiente. Ele deve estar preparado 
para tomar o controle do veículo a qualquer 
momento.

Alta automação
O veículo é capaz de realizar todas as funções de 
direção sob certas condições. O condutor deve ter 
a opção de controlar o veículo.

Automação total
O veículo é capaz de realizar todas as funções de 
direção, independente das condições. O condutor 
deve ter a opção de controlar o veículo.

NÍVEL 0

NÍVEL 1

NÍVEL 2

NÍVEL 3

NÍVEL 4

NÍVEL 5

Nenhuma automação, o condutor executa todas 
as atividades de direção.

Sem automação

Assistência ao condutor
Veículo controlado pelo condutor, mas algumas 
funções de assistência são incluídas no projeto do 
carro.

Automação parcial
Carro possui funções automatizadas (como 
aceleração e frenagem), mas o condutor deve 
manter atenção na direção e monitorar o 
ambiente todo o tempo.

Automação condicional 
O condutor é necessário, mas não precisa 
monitorar o ambiente. Ele deve estar preparado 
para tomar o controle do veículo a qualquer 
momento.

Alta automação
O veículo é capaz de realizar todas as funções de 
direção sob certas condições. O condutor deve ter 
a opção de controlar o veículo.

Automação total
O veículo é capaz de realizar todas as funções de 
direção, independente das condições. O condutor 
deve ter a opção de controlar o veículo.
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Recalibragem é essencial para 
o funcionamento correto dos 
recursos de automação

Para que todos estes recursos 
funcionem perfeitamente e man-
tenham os parâmetros de segu-
rança, esta tecnologia exige uma 
manutenção minuciosa e muito 
específica: a recalibragem do 
sistema ADAS.

Por exemplo, imagine uma 
situação completamente comum 
para os donos de automóveis: 
o para-brisa está danificado e 
você precisa fazer a troca. Caso 
a calibragem não seja feita, o não 
alinhamento dos sistemas pode 
passar informações imprecisas 
e o sistema ADAS poderá apre-
sentar falhas e deixar de cumprir seu propósito. 

Neste cenário, a Autoglass foi pioneira em 
oferecer o serviço de recalibragem do sistema 
ADAS, sendo assim a primeira prestadora de 
serviços do mercado segurador a investir na 
aquisição dos equipamentos necessários para a 
prestação desse serviço. A rede possui equipa-
mentos da marca alemã MAHLE, referência para 
as principais montadoras que possuem modelos 
com o sistema. 

Para Lyssia Chieppe, Superintendente de Ser-
viços da empresa, “somos reconhecidos como 
uma empresa focada em qualidade e inovação, 
um investimento como este reforça o nosso com-
promisso em estar sempre atualizados.”

Equipamento de recalibragem ADAS 
em uma das lojas Autoglass

Lyssia Chieppe, 
superintendente de 
serviços da Autoglass

revista seguro total • www.revistasegurototal.com.br • 2019
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o que fazer com o tempo a mais de vida

Brasil terá 73 milhões 
de idosos até 2060.
País não está preparado 
para cuidar dessa população 

LONGEVIDADE

Sueli dos Santos



Já não é novidade que a socie-
dade atual vive uma revolução: 
a expectativa de vida aumentou. 
O que é bom, mas as pessoas es-
tão preparadas para viver mais 
com qualidade? Envelhecer com 
qualidade exige planejamento. O 
assunto é tão importante que há 
algum tempo vem sendo discuti-
do por especialistas de diversos 
segmentos. No Brasil, são cerca 
de 30 milhões de pessoas com 60 
anos ou mais e a expectativa de 
que a população ultrapasse os 73 
milhões de idosos até 2060, segun-
do dados do Instituto Brasileiro 
de Geografia e Estatística (IBGE). 
No Brasil de hoje as pessoas en-
velhecem em condições sociais e 
culturais diferentes que no sécu-
lo passado. Em média, as pessoas 
estão vivendo, em média, 20 anos 
a mais do que há 50 anos. O que 
fazer com esses 20 anos extras? É a 
pergunta que se faz.

No livro “Economia da Longe-
vidade”, da 106 Editora, o jorna-
lista e professor da Universidade 
de São Paulo, Jorge Félix (foto), 
amplia a visão sobre a dinâmica 
demográfica para muito além da 
questão da previdência. Ele diz 
que o envelhecimento popula-
cional, a dinâmica demográfica, 
inédita na história do capitalis-
mo, está construindo uma nova 
geopolítica. Segundo ele,  o que 
está em discussão não é o fato de 
o Brasil envelhecer antes de ficar 
rico, como sempre é sempre repe-
tido no debate público. A questão 
é em qual economia os países ricos 
envelheceram e em qual economia 
os países pobres estão envelhecen-

do. A concorrência global se trans-
forma, para Félix, em uma “cor-
rida populacional”, assim como 
o mundo assistiu, no passado, as 
corridas do ouro ou a armamen-
tista.  

Felix, que é reconhecido por 
seu trabalho em economia da 
longevidade, diz que a economia 
capitalista demorou muito para 
aceitar a infância e, agora, se vê 
diante da velhice, que ela também 
nunca aceitou. “A longevidade, 
portanto, é uma grande vitória 
da modernidade, mas se tornou 
um fator perturbador do capitalis-
mo”, sentencia. As transformações 
sociais decorrentes da dinâmica 
demográfica do século 21 colocam 
países pobres e países ricos em 
uma disputa ainda mais acirrada. 
“O Brasil está atrasado nessa cor-
rida, principalmente devido à de-
sindustrialização precoce”, afirma 
o autor. Inovação, pesquisa, de-
senvolvimento, industrialização 
no segmento de produtos e servi-
ços especificamente para o enve-
lhecimento tornam-se, portanto, o 
ringue dessa guerra. 

A longevidade obriga a repen-
sar aspectos do orçamento fami-
liar. Com menos crianças e mais 
idosos, a estrutura do consumo 
muda e, por conseguinte, a produ-
ção também precisa estar adapta-
da à nova demanda. Em países de-
senvolvidos, essa transformação 
já chamada de economia da lon-
gevidade (silver economy ou longe-
vity economy). No Brasil, percebe-
-se esse interesse com a criação de 
alguns produtos e nichos voltados 
especialmente para a população 

mais idosa como aparelhos de ce-
lular, conjuntos residenciais para 
idosos, agências de viagem, entre 
outros serviços. Imagem: (procu-
rar imagem de velhinhos viajando

Isso tem um custo e, por isso, é 
importante estar preparado para a 
viver a onda longeva.  Félix defen-
de a necessidade de inclusão da 
economia da longevidade nos cur-
rículos escolares, em acordo com o 
Artigo 22 da Lei 10.741/2003 (Es-
tatuto do Idoso) e “em consonân-
cia com uma nova necessidade de 
o país adequar sua produção, sua 
mão de obra, sua área de pesquisa 
e desenvolvimento às realidades e 
demandas globais suscitadas pelo 
envelhecimento da população 
mundial”, alerta. 

Brasil terá 73 milhões 
de idosos até 2060.
País não está preparado 
para cuidar dessa população 

tENdêNcia 11
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Ele é contra o modelo de pri-
vatização da previdência do Chile 
que considera um fracasso. “Mui-
tos no mundo acreditaram que o 
caminho escolhido por Pinochet 
levaria o país à vitória na corrida 
populacional, mas agora deve fi-
car bem atrás e perder espaço na 
geopolítica do envelhecimento”, 
diz o autor. 

O fato é que não basta acrescen-
tar anos à vida, é preciso acrescen-
tar qualidade. Por isso, envelhecer 
pede planejamento em diversos 
níveis. Em São Paulo, a maior cida-
de do país, por exemplo, são mais 
de 7 milhões de idosos. Além da 
maior expectativa de vida, tam-
bém há mudanças de comporta-
mento deste público, incluindo 
uma nova realidade de comunica-
ção tecnológica. Pesquisa realizada 
em setembro pelo Instituto Data 
Popular, com foco na classe C, por 
exemplo, revela que 57% dos en-
trevistados com mais de 50 anos 
utilizam o WhatsApp. O governo 
do Estado, por meio da Fundação 
de Apoio a Pesquisa, Ensino, Tec-
nologia e Cultura (FAPETEC) colo-
ca à disposição desta população a 
Rede Amigo do Idoso de São Paulo 
(RAISP). O objetivo é integrar um 
conjunto de ações públicas e priva-

das, voltadas para a valorização e 
a promoção da qualidade de vida 
das pessoas idosas, principalmen-
te, no estado de São Paulo. 

Qualidade de vida
Outro aspecto importante é 

como se manter ativo. Durante o 
fórum se discutiu também a im-
portância do aprendizado que ga-
nhou um painel especial: “Apren-
dizagem ao longo da vida” que 
levantou questões importantes so-
bre as necessidades dos indivíduos 
para fazer frente ao aumento da 
expectativa e qualidade de vida na 
longevidade. 

O primeiro painel, “Conheci-
mento”, discutiu a importância 
da aprendizagem permanente em 
todas as etapas da vida, com par-
ticipação de Alessia Forti, econo-
mista da OCDE (Organização para 
Cooperação e Desenvolvimento 
Econômico), que falou sobre as ha-
bilidades necessárias para atender 
às mudanças no mercado de tra-
balho e os desafios e oportunida-
des da atualização profissional de 
quem está envelhecendo. Christine 
O’Kelly, professora da Universi-
dade de Dublin, Irlanda, propôs a 
discussão sobre as oportunidades 
de aprendizagem na maturidade 
e contou como abriu a AFU (Age 
Friendly University), voltada a alu-
nos mais velhos, e como criou uma 
rede que reúne 58 instituições. Vi-
viane Mosé, psicanalista e doutora 
em Filosofia, falou sobre a alegria 
de ser um eterno aprendiz. 

As atividades para idosos são 
de extrema importância para pre-
venir doenças senis e treinar a ca-
pacidade mental e motora nessa  
fase da vida. De olho nessa tendên-
cia, algumas escolas usam jogos 
como ferramentas para adiar o en-

velhecimento do cérebro. 
Relatório da Organização Mun-

dial da Saúde (OMS) diz que o 
exercício constante do cérebro na 
terceira idade ajuda a prevenir do-
enças como o Alzheimer e propor-
ciona a melhora da coordenação 
motora, percepção visual, concen-
tração, atenção e, também, aumen-
ta a autoestima, itens essenciais 
para viver com qualidade.

O objetivo da ginástica cerebral 
é diminuir a velocidade do enve-
lhecimento do cérebro por meio 
de jogos de raciocínio, por exem-
plo.  Isso é tão levado a sério que já 
há escolas como a Super Cérebro, 
uma escola criada no Paraná, onde 
pessoas da terceira idade podem 
fazer ginástica cerebral.

Manter a mente saudável pode 
ajudar a população da melhor ida-
de a ter mais qualidade de vida e 
garantir sua independência por 
mais tempo. Por isso, as ativida-
des também ajudam a afastar os 
primeiros sintomas do Alzhei-
mer. As atividades desenvolvidas 
nas unidades da Super Cérebro 
estimulam o cérebro e trazem o 
desenvolvimento da memória, 
agilidade de raciocínio, aumento 
da qualidade de vida, melhora da 
coordenação motora, mais sociali-
zação, melhor raciocínio lógico, e 
mais autoestima através da supe-
ração de desafios.

Nas duas unidades da escola 
existentes em São Paulo, os jogos 
não são apenas instrumentos de 
entretenimento. Tanto na unidade 
Granja Julieta quanto no bairro da 
Vila Mariana, a prática pode aju-
dar a exercitar o cérebro mantendo 
habilidades como memória e ra-
ciocínio lógico contribuindo para 
a qualidade de vida para idosos de 
maneira divertida e prazerosa.
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Planejando o futuro
Durante o XIV Fórum da Longe-

vidade promovido pelo Bradesco 
Seguros, especialistas nacionais e 
internacionais discutiram variados 
aspectos sobre o assunto. O econo-
mista e professor Marcos Silvestre 
ressaltou a importância do plane-
jamento financeiro como forma 
de criar uma reserva estratégica e 
estruturar um projeto de aposenta-
doria particular. É a chance de ter 
prosperidade na longevidade. 

Viver mais tem um custo e é 
importante estar preparado para 
as despesas financeiras da velhice. 
O gasto com remédios será maior, 
por exemplo. Por isso, é importante 
fazer um plano para guardar recur-
sos. A reforma da previdência tem 
despertado a atenção do brasileiro 
para os rendimentos futuros. 

Viver mais também implica em 
outros aspectos como, por exem-
plo, as operadoras de saúde. Se 
atualmente já se discute a questão 

dos gastos médicos, como será no 
futuro, quando muitos idosos esti-
verem integrando o sistema? 

Clea Klouri, sócia do Hype 60, 
disse em sua participação no o 4º 
Encontro de Inteligência do Mer-
cado, evento paralelo ao Insurance 
Meeting, promovido pela Confe-
deração Nacional das Seguradoras 
(CNseg), que as ações para apri-
morar a jornada do consumidor 
da terceira idade ainda são muito 
tímidas e concentradas em poucos 
serviços e produtos.

A chamada economia prateada 

é um segmento que tem muitas 
oportunidades para o mercado de 
seguros. As empresas que miram a 
própria longevidade devem olhar 
mais para o público sênior, criando 
produtos e serviços em linha com 
as suas expectativas. Em termos de 
representatividade de mercado, os 
consumidores maduros serão cada 
vez mais numerosos e capazes de 
selar o destino das empresas. O 
público maduro movimenta mais 
de R$ 1 trilhão por ano, mas ainda 
passa desapercebido nas estraté-
gias das empresas.
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transparência, integração e 
agilidade em novo escritório

Quiver:

A empresa 
quer garantir 
a proximidade 
com o mercado
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Falar sobre futuro é citar mu-
danças, já que os dois estão dire-
tamente ligados. A nova sede da 
Quiver, em São Paulo, é a repre-
sentação de uma empresa que, 
apresentando soluções para supe-
rar limites, também  se torna, nas 
palavras do CEO Fernando Ro-
drigues, “uma casa de tecnologia, 
uma casa voltada para o mercado 
de seguros, onde aqui na Quiver o 
corretor de seguros possa ter todo 
um conhecimento de tecnologia 
voltado para o negócio dele”.

O executivo explica que a nova 
concepção do escritório vem de 
encontro com a gestão aberta, 
transparência e integração que a 
empresa quer. “Internamente e 
externamente, queremos agilida-
de em nossa prestação de servi-
ços, desde a solução até a entrega 
para todos os clientes. Com nosso 
novo escritório, temos espaços 
para criar proximidade com todo 
mercado de seguros e outros, que 
começamos a nos relacionar”, afir-
mou Rodrigues. 

Além de tornar as operações 
diárias mais dinâmicas e promo-
ver maior interação por conta de 
seu ar despojado, a nova sede da 
Quiver familiariza os clientes com 
todos os colaboradores para que, 
desta forma, trabalhem juntos no 

mercado brasileiro de seguros. Em 
relação a mudança, o presidente 
da empresa, Sílvio Gardin expres-
sou sua satisfação sobre a questão: 
“começamos em um escritório 
bem modesto e hoje estamos inau-
gurando um local tão bonito. É 
com muito orgulho que eu partici-
po deste processo, estive aqui des-
de o começo;  2020 vem aí, muitas 
ideias novas, e o escritório é só o 
início de todas as mudanças”. 

A Quiver tem trabalhado para 
que suas atividades sejam cada 
vez mais amplas, claras, transpa-
rentes e ágeis porque são carac-
terísticas que combinam com a 
maneira de trabalhar da empresa. 
Hoje, a sede está localizada em 
um local de fácil acesso por várias 
vias, próximo de uma estação de 
metrô o que permite comodidade 
tanto para clientes quanto para os 
colaboradores. 

Por meio de um portfólio de 
produtos diversificados para 
atender corretoras de seguros de 
todos os portes, a Quiver ofere-
ce soluções completas de gestão 
(operacional, financeira e ven-
das), gestão de benefícios (saú-
de, odonto, vida e benefícios não 
seguráveis) e multicálculo (cota-
ções mais rápidas, mais produ-
tividade e gestão de toda equipe 

A nova instalação 
é ampla e reflete a 
transparência da 
empresa.

de vendas). “Entregamos as me-
lhores práticas de negócios, com 
aumento de eficiência e processos 
muito mais ágeis com suporte 
técnico e capacitação das equipes 
da corretora”, diz Gardin.

Ele explica que com a expan-
são crescente do mercado de se-
guros -  mesmo com o cenário 
econômico dos últimos anos – por 
meio da força dos corretores e se-

Silvio Gardin, presidente da Quiver
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guradoras, unindo tecnologia no 
dia a dia, a Quiver tem disponibi-
lidade de atender a todo mercado 
brasileiro, em qualquer região do 
país. “Como costumamos dizer: 
se você tiver um acesso a internet, 
consegue usar nossas soluções”, 
simplifica.

 A atuação da Quiver é bem 
focada nos corretores de seguros. 
O CEO diz que a empresa busca 
sempre aprimorar o atendimento 
e os serviços para uma jornada do 
cliente mais efetiva. “Os investi-
mentos são voltados para a ex-
pansão de negócios dentro de um 
ecossistema para que corretoras, 
seguradoras e parceiros recebam 
mais soluções com maior alcance 
na gestão, oferta e venda, tudo 
apoiado em nossos produtos”, diz. 
E para que esta contribuição seja 
efetiva, também buscamos conhe-
cimento em vários outros setores, 
trazendo as melhores práticas no 
desenvolvimento de nossas equi-
pes, de nossos serviços e de nos-
sa infraestrutura. Novidades para 
2020 estão sendo construídas para 
que nossa participação seja ainda 
mais percebida como diferencial 
de mercado. 

Como forma de divulgar sua 
atuação, a Quiver busca promover 
o contato direto com os clientes, 
por isso, a empresa promoveu, em 

2019, vários eventos presenciais, 
regionais (road shows) para ouvir 
as necessidades dos corretores e 
apresentar as aplicações das solu-
ções da empresa para o  dia a dia 
dos profissionais. “Avaliamos dar 
continuidade com esse formato de 
evento em 2020. Estivemos pre-
sentes nos principais eventos de 
tecnologia do mercado e, também, 
fomentamos conteúdos especia-
lizados no nosso Blog “Soluções 
para Corretoras”, informando so-
bre novidades do mercado e dicas 
úteis para a corretora”, detalha o 
executivo.  

Rodrigues acrescenta que a 
Quiver começou a fazer mee-
tups com grupos de clientes para 
passagem de conhecimento dos 
produtos. “Em nossa sede, multi-
plicaremos essas ações de relacio-
namento com maior assiduidade”, 
garante.

O ano de 2019 foi de aprendi-
zado diário. “A melhoria é uma 
exigência interna que buscamos 
em quaisquer etapas dos proces-
sos que desenvolvemos e aplica-
mos. Nossos números são rele-
vantes e crescem ano a ano, nossa 
responsabilidade com o mercado 
também”, disse.

Para 2020 os planos da empre-
sa estão centrados em melhorias 
contínuas e a percepção dos clien-

tes. “Temos desafios maiores, em 
aumentarmos nossos índices de 
satisfação, diminuir nossas SLAs, 
aumentar eficiência e produtivi-
dade, atuando para nos manter-
mos reconhecidamente como o 
maior player de tecnologia para 
corretoras de seguros, diferencia-
do no mercado, auxiliando todas 
as camadas envolvidas e todos os 
perfis de corretores do Brasil. Po-
demos adiantar que nosso posicio-
namento será diferenciado, agres-
sivo e disruptivo”, finalizou .

Road shows promovidos pela empresa querem ouvir corretores

Fernando 
Rodrigues, CEO
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O principal canal de distribuição do mercado de seguros é o corretor, profissional capacitado para 
ajudar o consumidor a proteger seus bens e representá-lo junto às seguradoras. O ano de 2019 chega 
ao fim e o setor de seguros apresenta resultados animadores com crescimento na  casa de dois dígi-

tos. A revista Seguro Total esteve ao lado dos corretores durante todo o ano. Esperamos que 2020 seja 
muito melhor com muitas realizações e concretização de muitos negócios! 

Quiver
A Quiver deseja Boas Festas a todos os corretores de seguros! Agradecemos pela 

confiança e parceria e que possamos compartilhar grandes conquistas no próximo 
ano. Feliz Natal e Próspero Ano Novo!

Rede Lojacorr 
A todos aqueles que buscam garantir proteção, segurança, confiabilidade 

e continuidade de vidas e patrimônios, o time da Rede Lojacorr deseja votos 
de união, paz, amor, felicidades e saúde. Um Feliz Natal a todos os profissio-

nais de seguros e suas famílias.

Dentalpar
“Desejamos aos nossos amigos e parceiros que tenham novo ano repleto 

de conquistas. Aproveitamos para agradecer todo o empenho durante 2019, 
pois a dedicação de cada um nos fez alcançar resultados tão importantes 

para nossa marca!” 

Autoglass
Agradecemos e celebramos a nossa parceria neste ano que passou. Em 2020, 

continuaremos juntos desenvolvendo novidades para o mercado e sendo solução 
para nossos clientes e parceiros. 

Cooperativa Autobem
Chegou a data mais especial do ano! Vamos aproveitar todos os segundos 

com muita alegria, mais um ciclo se fecha e é tempo de fazer uma retrospectiva, 
agradecemos pela oportunidade de fazer parte da sua história e por contribuir 
para o seu sucesso, União, generosidade, amor e paz, Presentes em forma de 

bênçãos, Unidos somos mais fortes, juntos transformamos vidas e tornamos sonhos reais!  A COOPE-
RATIVA AUTOBEM BRASIL vem desejar a todas as Corretoras e todos os Corretores

Feliz Natal Feliz Ano Novo! Que 2020 venha para cumprir sonhos e superar expectativas! Boas 
Festas e Felicidades!

Tracker
“O final do ano se aproxima e com ele a esperança do início de um novo ciclo. 

A Família Tracker deseja a todos os amigos e parceiros Boas Festas e um 2020 de 
muita paz, felicidade e conquistas. Até lá!”

Contagem regressiva para 2020
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cENário

Sérgio Vitor

O transporte terrestre é um 
importante setor de engrena-
gem da economia. No Brasil, o 
vasto território de estrada torna 
a viagem perigosa e desgastan-
te. O estudo feito pelo Departa-
mento Nacional de Infraestru-
tura de Transportes (DNIT) é 
alarmante: apenas 13% das ro-
dovias possuem pavimentação. 
A possibilidade de acontecer 
um sinistro, portanto, aumenta 
exponencialmente.

Além de percorrerem por 
estradas esburacadas, os moto-
ristas também convivem com 
o medo da violência. Em 2018, 
um levantamento realizado 

Seguro de transporte e ambiente econômico: 
uma relação de dependência
A economia brasileira e o seguro de transporte andam de mãos dadas. 
Se um lado opera de forma negativa, o outro sofrerá o impacto

pela Associação Nacional do 
Transporte de Cargas e Logís-
tica (NTC&Logística) registrou 
22.183 ocorrências de roubo pelo 
país, uma queda de 15% em re-
lação ao ano anterior. Com índi-
ce de 84,79%, os motoristas que 
percorrem pela região Sudeste 
são as maiores vítimas das ações 
criminosas. “Mesmo a pesquisa 
apontando uma considerável re-
dução se comparado ao ano de 
2017, estamos falando de milha-
res de roubos em todo o Brasil e 
isso não é aceitável”, disse José 
Hélio Fernandes, presidente da 
NTC&Logística.

O roubo é só uma entre as di-
versas preocupações das trans-
portadoras e dos motoristas. 
Ocorrências como capotagem, 
colisão e tombamento de carga 
são recorrentes em viagens de 
longa distância. Diante desse 
cenário, a seguradora garante 
o pagamento da indenização, 
além de atuar como gestora de 
risco, mitigando a possibilidade 
de sinistros.

Além de cobrir os prejuízos 
que a transportadora teria, as 
seguradoras tentam reduzir a 
quantidade de sinistros.  “As 
companhias de seguros se es-
forçam para minimizar os pre-
juízos junto aos transportadores 
rodoviários”, explica Mariana 
Miranda, gerente de Subscrição 
da Argo Seguros. Segundo ela, 
o risco bem gerenciado afasta 
as quadrilhas especializadas e 
os desvios, mas não elimina os 
roubos de oportunidade. “Por 
esse motivo, cada empresa tem 

um tratamento e recomenda-
ções aderentes a sua operação”, 
completa.

Greve dos caminhoneiros
Em maio de 2018 aconteceu 

a maior paralisação de cami-
nhoneiros autônomos da histó-
ria. Enquanto os grevistas pro-
testavam contra o aumento do 
combustível, os consumidores 
encontravam as prateleiras dos 
supermercados vazias devido a 
falta de reposição. Na ocasião, 
a indústria, o comércio e a agri-
cultura indicaram perdas de R$ 
50 bilhões, segundo o levan-
tamento de diferentes setores 
econômicos. Diante do cenário, 
o mercado segurador se posi-
cionou por meio da Federação 
Nacional de Seguros Gerais – 
FenSeg – que divulgou, à época, 
uma nota explicando quais as 
coberturas de seguros disponí-
veis para evento dessa natureza.

O desgaste econômico oriun-
do da paralisação escancarou 
a importância do transporte 
terrestre na vida das pessoas. 
A greve alertou, inclusive, as 
transportadoras que não pos-
suem contratos de seguro. Ain-
da de acordo com a FenSeg, a 
perspectiva de crescimento no 
seguro de transporte neste ano é 
de 12%. Estima-se que o volume 
de prêmios será de R$ 3 bilhões, 
contra R$ 2,7 bilhões de 2018.

Comercialização do seguro
Hailton Costa, corretor de se-

guros e diretor de comunicação 
do Sindicato dos Corretores de 

Mariana Miranda, gerente de subscrição 
da Argo Seguros
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Seguros de Goiás (Sincor-GO), 
avalia que a comercialização 
dessa carteira é complexa. “Esse 
não é um seguro que se contra-
ta pela internet. A presença de 
um corretor perito no assunto é 
fundamental”. A intermediação 
do consultor, segundo Costa, é 
necessária porque vai assessorar 
o cliente na busca de uma segu-
radora que possa aceitar e miti-
gar o risco. O especialista alerta, 

ainda, que um seguro mal con-
tratado não resolverá o proble-
ma do cliente. “Seguro é como 
vinho. Se ele for escolhido pelo 
preço, fatalmente o consumidor 
terá dor de cabeça”.

Para analisar o risco, 
alguns itens são levados em 

conta pela seguradora:

• Origem e destino
• Tipo de mercadoria
• Valor das cargas
• Motorista agregado ou CLT

O desenvolvimento do se-
guro de transporte no Brasil 
depende de algumas variáveis, 
sobretudo as macroeconômicas. 
Costa analisa que quanto mais 
a economia crescer, mais haverá 
demanda dessa carteira. “Esse 
produto está diretamente ligado 
à crise financeira. Agora que o 
país está saindo de uma dura-
doura recessão, percebemos que 
a procura pelo seguro cresceu”.

Em 2017, um relatório divul-
gado pela Federação das Empre-
sas de Transporte de Carga de 
São Paulo (FETCESP) comparou 

o PIB brasileiro com a movimen-
tação de transporte de cargas 
no Brasil durante sete anos. De 
acordo com o levantamento, o 
deslocamento de cargas acom-
panhou a recessão financeira, 
principalmente nos anos de 2015 
e de 2016, veja o gráfico abaixo.

Em concordância com Hail-
ton, Salvatore Lombardi, diretor 
de Transporte da Argo Seguros, 
diz que a demanda pela prote-
ção aumentará. “O seguro de 
transportes apresentou um cres-
cimento expressivo neste ano. 
Ele poderá superar as expecta-
tivas em 2020”, projetou o exe-
cutivo.

O transporte terrestre e a 
economia são dependentes. Em 
momento de recessão econômi-
ca, as movimentações no trans-
portes caem da mesma maneira. 
Consequentemente, a procu-
ra pelo seguro sofre retração, 
impactando negativamente os 
negócios do mercado de segu-
ros. Os três ambientes formam 
uma relação de dependência.  
Se uma parte for deficiente, 
comprometerá todo o processo 
das demais.

Hailton Costa, diretor de comunicação 
do Sincor-GO
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“É fundamental que o corretor inove hoje no mundo que muda o tempo 
inteiro, mas antes é preciso entender o significado desse termo que é mui-
to utilizado. Ao contrário do que muitos pensam, inovar não é criar algo 
novo, inexistente ou somente ligar inovação à tecnologia, é melhorar como 
fazemos, o que já fazemos. O corretor precisa estar incomodado, analisar 
os processos da sua corretora, pensar como pode melhorar, ser mais rápi-
do, eficiente e rentável. Sendo melhores, estamos preparados para qualquer 
mudança do mercado.” Liliane Barros - Gestora da Moby Seguros 

O papel do corretor é se fortalecer. Precisamos nos capacitar porque a 
tecnologia está avançada, e cada dia temos coisas diferentes no mercado 
de seguros. É através da inovação que precisamos caminhar, e mantermos 
a motivação e União no saber.  Esse desenvolvimento da tecnologia é fun-
damental para sobrevivemos a essa. Avalanche de conhecimentos. O clien-
te é nosso comprometimento com tantas mudanças nesse mercado. Essas 
modificações são necessárias, a fim de nos  adaptar à complexidade que 
pauta a relação profissional corretor-cliente.” Claudia Fontenelle - Clareal 
Corretora de Seguros 

“O papel de um corretor de seguros sempre foi o foco no segurado, sen-
do o elo entre a Seguradora e o mesmo, entendendo suas reais necessidades 
e auxiliando em seus produtos. Com as tecnologias e inovações constantes, 
o atual corretor precisa se reinventar e aprimorar seu relacionamento com 
seus clientes. Para um bom empreendedor, estas mudanças nunca devem 
gerar apreensão e receio, mas sim, uma visão de melhorias nas ferramentas 
de trabalho e controles. Em tempos de mudanças, sair da zona de conforto 
e buscar é a melhor opção sempre, todos devemos se inovar e reciclar. Um 
bom corretor avalia os novos cenários como oportunidade de crescimento 
e aperfeiçoamento estando preparado para contribuir e fazer parte destas 
inovações”.  Carine Huber dos Santos, franqueada da Pentagonal Segu-
ros, Guarantã do Norte -MS

Sueli dos Santos

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

Qual o papel do corretor 
na inovação do mercado de seguros?

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



A It´sSeg Company, corretora 
de seguros especializada em ges-
tão de benefícios, lançou um la-
boratório de inovação dedicado 
a oferecer soluções em softwares 
e sistemas inteligentes para RH, 
Oktuz, que nasce com um siste-
ma digital dividido em dois mó-
dulos: gestão de saúde e finan-
ceira das apólices; e outro para 
administrar todos os benefícios 
seguráveis, não seguráveis e fle-
xíveis. “Ele foi pensado para ga-
rantir que todas as áreas envolvi-
das com a saúde e benefícios da 
empresa tenham acesso rápido e 
completo a indicadores, análises 
e dados essenciais para facilitar 
a sua gestão e controle”, expli-
ca Thomaz Menezes, CEO da 

It’sSeg lança laboratório de inovação 
para o mercado de seguros
Oktuz pretende oferecer soluções em softwares e sistemas inteligentes de RH

It’sSeg e idealizador da Oktuz.  
A gestão de saúde e financeira 
das apólices permite aos médi-
cos que tenham acesso à base de 
utilização com o detalhamen-
to de todos os eventos; oferece 
aos RHS, Financeiros e Compras 
indicadores gerenciais e esta-
tísticos dos contratos, realiza 
projeções e mostra o histórico 
da sinistralidade e dos custos. 
A Oktuz compartilha a mesma 
estrutura física da It’sSeg, con-
tando com uma equipe multi-
disciplinar de 15 colaboradores e 
que trabalha em diversas frentes. 
“Estamos de olho em parcerias 
estratégicas com startups para 
acelerar nosso modelo de ino-
vação e apoiar novos negócios 

e tecnologias”, afirma Siqueira. 
Uma das metas da Oktuz, se-
gundo o executivo, é desenvol-
ver produtos que possam ser 
comercializados independente 
da corretora. “Também temos a 
possibilidade de atender novos 
clientes sem um contrato de cor-
retagem”, conclui João Siqueira.
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 Atendimento Nacional: 4062.0660 (ramal: 2324)
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A solução completa para 
operacionalização de benefícios. 

Tenha mais produtividade e proximidade com o cliente 
através de uma plataforma de última geração, perfeita para 

corretoras que trabalham com benefícios empresariais.

• Gestão de diversos 
benefícios: saúde, 

odonto, vida, VR, VA, 
VT, entre outros;

• Tratamento 
de demandas 

on-line;

• Aumento de vendas e 
receita de cross-selling 

e up-selling com 
worksites.

• Conexão com 
o beneficiário;

• Ampliação 
de eficiência;

• Portais de acesso: 
para corretor, 

RH e beneficiário.

DIFERENCIAIS

Acesse e 
conheça mais

(use o celular)
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Fabiana Resende – PASI
Muitas das tecnologias e temas abordados já 

estão aqui no Brasil. Várias empresas novas es-
tão chegando ao nosso país. E nós inclusive já 
agendamos com algumas empresas que conhece-

mos lá para ava-
liarmos como as 
soluções podem 
ser integradas ao 
PASI.

Creio que o 
Brasil está no ca-
minho correto da 
evolução do mer-
cado segurador. 
De forma geral, 
globalmente o 
mercado segura-
dor está um pou-
co pra trás de ou-
tros mercados, e 
creio ser por cau-
sa do conserva-
dorismo e dos ór-

gãos reguladores. Porém percebi ampla vontade 
e muito trabalho das seguradoras e de diversos 
corretores em busca de uma rápida transforma-
ção. A chegada das InsureTechs também acelera 
esse processo. Na minha opinião 2020 será um 
ano marcante em termo de evoluções e novida-
des tecnológicas no mercado segurador brasilei-
ro.

De forma geral, o comportamento de consu-
mo do norte americano é bem diferente daqui 
do Brasil devido a diversos fatores econômicos 
e culturais. Nossa sociedade está passando por 
uma fase de ampla transformação. 

Heitor Ohara – Curador do 
CQCS Insurtech & Inovação

Neste mundo global, as evoluções da Tecno-
logia ficam dispostas a todos quase no mesmo 
momento. As barreiras, embora persistam, são 

muito menores. O 
que foi muito inte-
ressante nessa edi-
ção do Insuretech 
Connect foi cons-
tatar que as Novas 
Tecnologias deixa-
ram de ser apresen-
tadas “em tese”, ou 
seja, através de seu 
enorme potencial 
de revolucionar e 
sua aplicabilidade, 
para esse momento 
em que a Execução 
(e seus inúmeros 
obstáculos) ocupa 
as agendas de to-
dos. O interesse se 

volta para a troca de experiências e análise dos “ca-
ses”, na busca de aprendizado, boas práticas e o 
que deve ser evitado.

Inteligência Artificial, Data Analytics, Machine 
Learning e Internet das Coisas saem na frente como 
aplicações que vão sendo incorporadas ao nosso 
negócio. Como esperado, a demanda pela robotiza-
ção de processos é também muito grande.

As Seguradoras brasileiras, sejam elas multina-
cionais ou não, ampliaram sua rede de parceiros 
para capturar as vantagens das novas ferramentas 
que, em breve, também estarão à disposição de 
Corretores de Seguros e Clientes.

Luiz Longobardi Junior - Lojacorr
O mercado de seguro esta em franca evolução. 

A velocidade das tecnologias impressiona. No ITC 
tomamos contato com muitas tendências que em 
pouco tempo estarão desembarcando no mercado 
nacional. Muita tecnologia que tem como objetivo 
a melhora da experiência do cliente, automação 
de processos, a continuidade da jornada dos API’s 
continua um grande tendência, e também modelos 
de distribuição em diversas plataformas de dis-
tribuição, BI, analytics. Hoje na Lojacorr estamos 

Confira o depoimento das 
personalidades do setor de seguros 
brasileiros que participaram da 
delegação no Insuretech Connect 2019



mergulhados em 
alguns temas re-
levantes para que 
possamos estar in-
seridos neste novo 
momento do mer-
cado, onde o con-
sumidor esta cada 
dia mais no centro 
dos negócios.

No Brasil há 
ainda um grande 
mercado para ser 
protegido pelo se-
guro, seja com rela-
ção às pessoas físi-
cas, quanto pessoas 
jurídicas. O uso das 
novas tecnologias 

deve encurtar as distancias e melhorar a experiên-
cia dos consumidores dos nossos produtos, ainda 
a tecnologia em alguns segmentos tem um custos 
altos para determinados produtos e processos, mas 
existe uma tendência natural de redução, facilitan-
do assim o acesso.

Marcelo Blay – Minuto Seguros
É possível constatar a consolidação das insurtechs 

como catalisadoras da transformação da indústria de 
seguros. Anteriormente entendidas como ameaças, é 
um alento notar que 
são cada vez mais 
percebidas como 
parceiras para evo-
lução dos negócios. 
Passou o medo de 
3 anos atrás. Um 
exemplo incrível 
foi apresentado na 
palestra “Golias se 
junta a Davi”: a in-
surtech States Title 
adquiriu uma com-
panhia de seguros 
estabelecida, cha-
mada North Ameri-
can Title Insurance 
Company (NATIC). 
A NATIC chegou à 
conclusão que não 
tinha as habilidades necessárias para fazer uma trans-
formação digital para melhorar a experiência do clien-
te e potencializar os resultados da empresa. 

Foi uma experiência enriquecedora compor 
um painel de debates onde comparamos os mer-
cados brasileiro, indiano e americano, além de ter 
sido uma grande honra ser o primeiro brasileiro 
a participar como palestrante do ITC. Brasil, Ín-
dia e EUA são mercados de milhões de consumi-
dores de seguros, mas estão em estágios de ma-
turidade muito diferentes. Abordamos questões 
regulatórias, tecnológicas, taxa de penetração da 
indústria no PIB e empreendedorismo. 

Marcio Chaves – Qualinvest
Foi uma experiência extraordinária, tanto na 

interação humana quanto nos sistemas tecnológi-
cos. Fui a Las Vegas com objetivo de investir pe-
sadamente para 
trazer as novas 
tecnologias ao 
Brasil e vou citar 
dois exemplos 
que já estão em 
andamento. O 
primeiro é o QIS 
(Qualinvest Inte-
ligências em Si-
nistros), um apli-
cativo de gestão 
de sinistros para 
frotistas. Com ele, 
aplicamos a mais 
avançada técnica 
de localização em 
Google Map e in-
tegração de dados 
com mais de 5 mil acidentes por ano nas maiores 
cidades do país. O segundo é nosso novo CRM 
que permite administrar Cross Sell para toda nossa 
base e criar novos fluxos de venda.

A presença de quase 200 brasileiros no evento é 
uma prova que estamos “antenados” nas mudan-
ças e em tudo que está acontecendo pelo mundo.  
Existe uma previsão de crescimento por volta de 
20% ao ano nos próximos cinco anos no mercado 
de seguros brasileiro. Isso não será possível sem 
a aplicação de tecnologia tanto para distribuição 
dos produtos (vendas) quanto para administra-
ção dos dados e regulação de sinistros. 

Márcio José Uberti  - Livonius MGA
Estar em um ambiente onde se respira inova-

ção nos acrescenta uma bagagem incrível. Bastou 
uma pequena rodada pelos estandes para encon-
trarmos parceiros com soluções interessantes e 

iNovação 23



24 iNovação

aplicáveis aos nos-
sos processos.

Acho que o ta-
manho de nossa de-
legação, a 3ª maior 
do evento, perden-
do apenas para os 
donos da casa e 
para os vizinhos 
canadenses, mostra 
que estamos seria-
mente comprome-
tidos com os pro-
cessos de inovação. 
Somos um mercado 
ainda carente, em 

fase de aprendizado, mas que possui um corpo 
de profissionais de excelência e que trabalha na 
busca constante do aprimoramento e crescimen-
to. Temos muito a avançar ainda em tecnologia, 
novos produtos e também na parte de legislação.

O mercado americano está muitos passos a 
nossa frente. Poderia falar sobre diversos aspec-
tos, mas vou citar apenas um, como exemplo. A 
legislação firme que existe por lá é um dos mo-
tivos que impulsiona e fortalece a cultura do se-
guro. Além da necessidade de proteger seu pa-
trimônio, o cidadão norte-americano tem bem 
claro, que se prejudicar alguém, enfrentará uma 
justiça eficiente, rápida, implacável e muito cara, 
bem diferente do que ocorre por aqui.

Marcelo Galbe – 88i
Foram muitas as interações com outras insur-

techs no ITC. A troca de ideias e experiências 
trouxe grandes ex-
pectativas para o 
futuro. A sinergia 
entre negócios foi 
tremenda e retor-
namos ao Brasil 
com uma agenda 
cheia de parcerias 
e novas possibili-
dades.

No geral, parti-
cipar do ITC 2019 
nos mostrou que 
estamos no cami-
nho certo e não es-
tamos devendo em 

nada em termos de inovação. No Brasil a questão 
cultural e a burocracia ainda são grandes entra-

ves para a indústria de seguros e naturalmente me-
lhorar a jornada do cliente, trazendo mais compe-
titividade e confiança ao mercado ajudam a mudar 
estas questões. O caminho é longo, mas estamos no 
trilho certo.

 
Flávio Rodrigues – HDI Seguros

O InsureTech Connect reúne o que de mais 
inovador tem sido 
feito no setor segura-
dor e a HDI está, há 
três anos, totalmente 
imersa neste univer-
so. O primeiro passo, 
que foi a mudança de 
mindset e a reorgani-
zação de nosso jeito 
de ser, que foi muito 
bem assimilado na 
empresa e atualmen-
te estamos em tran-
sição entre a 2ª e a 3ª 
fase desse processo. 

Por aqui, estamos 
fazendo nossa lição 
de casa, que por envolverem também questões 
regulatórias, estão sendo discutidas pelos opera-
dores do mercado segurador brasileiro, com foco 
em propostas disruptivas que estimulem a criativi-
dade, a inovação e modelos híbridos de produtos 
e serviços. Nesse sentido, o desafio é demonstrar 
ao consumidor brasileiro a importância do seguro 
para a sociedade no tocante à reposição de bens e 
pacote de serviços hoje oferecidos através do se-
guro.  

Renato Terzi - GR1D
O InsureTech Connect destacou muitas iniciati-

vas, principalmente a 
análise e o debate so-
bre as possibilidades 
geradas pela adoção 
de novas tecnologias. 
Ao final do encontro, 
em uma votação, fo-
ram eleitos os três 
principais temas que 
direcionarão a trans-
formação digital da 
indústria de seguros 
nos próximos anos: 
Analytics, Inteligên-
cia Artificial e APIs. 
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A GR1D é uma plataforma aberta de APIs, que 
oferece diversas soluções para todos os players da 
indústria de seguros, em linha com os debates rea-
lizados no ITC.

Claramente o Brasil está no caminho certo para 
se tornar um líder da tecnologia de seguros. Em-
bora os expositores sejam os líderes da tecnologia 
mundial de seguros, muito do que foi abordado lá 
também já está em andamento nas seguradoras e 
corretoras que lideram a inovação no Brasil. 

Farid Eid Filho – Empresário 
no setor de seguros

O comportamento do consumidor tem muda-
do com muita velocidade e isso tem gerado novas 
oportunidades de negócio, principalmente em mer-
cados muito maduros. A Tem Saúde está conecta-

da com diversos hubs 
de inovação e foi no 
InsureTech Connect 
2019 que conhecemos 
os principais cases da 
Ásia e EUA, além de 
novas soluções que 
estão surgindo no 
mundo que podem 
ser referências para 
o nosso mercado no 
Brasil.

Sabemos que a 
inovação é um cami-
nho entre o presente 
e o futuro, conectado 

com a transformação de novas ideias em valor. O 
nosso produto é disruptivo e ajudará no proces-
so de amadurecimento do mercado. Já construí-
mos uma base consistente com mais de 3 milhões 
de cartões emitidos e acreditamos em um sólido 
crescimento para o futuro. O Brasil tem um poten-
cial de 170 milhões de brasileiros que precisam de 
acesso à saúde.

Fernando Rodrigues – Quiver
Certamente que sim. O evento envolve um nu-

mero imenso de empresas que atuam no mercado 
de seguros de todo o mundo. Conversamos com 
algumas empresas que podem se tornar parceiras 
e outras que conseguimos trocar grandes ideias e 
modelos de negócio que já estamos trabalhando 
para trazer aos nossos clientes. Algumas coisas já 
faziam parte da nossa estratégia e o evento serviu 
também para consolidá-las.

Não devemos em nada para os demais países 

em termos de tec-
nologia para o mer-
cado de seguros, 
as iniciativas na-
cionais estão bem 
evoluídas e em si-
nergia com nosso 
mercado interno 
que é bem particu-
lar, somos um país 
de 200 milhões de 
habitantes e nossas 
necessidades são 
bem distintas.

Gustavo Dória Filho – 
Fundador do CQCS 
O CQCS ITC Experience 2019 foi uma 
experiência muito especial porque tivemos 
a maior delegação fora EUA e Canadá. Fora 
EUA e Canadá, o que é muito significativo 
se pararmos para pensar na relevância 
do evento. Empresas ao redor do mundo 
buscam parceiros para iniciar ou fortalecer 
suas operações no Brasil, prova disso foi a 
presença de executivos de diversos locais 
do mundo, da América, Ásia e Europa.

Importante também destacar o apoio de 
Caribou Honig, Cherman do ITC, respon-
sável por orquestrar tudo isso. Há grandes 
planos para 2020, queremos uma delega-
ção maior, uma comitiva com 200 pessoas.
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Congresso dos corretores 
discute combate à proteção marginal

Seguradores defendem 
punição para corretores que 
atuarem com associações de 
proteção veicular

Entre os dias 10 e 12 de ou-
tubro, a Fenacor realizou o 21º 
Congresso Brasileiro dos Cor-
retores de Seguros, na Costa do 
Sauípe. Durante os três dias, 
cerca de 3.000 corretores partici-
param da programação de pales-
tras e conferiram as novidades 
apresentadas pelas seguradoras 
e prestadores de serviços nos es-
tandes da Exposeg.

Na abertura, a superintenden-
te da Susep, Solange Vieira, disse 
apoiar a autorregulação da cate-
goria. “Todo dia acordo pensando 
o que preciso regulamentar, mas 

é o maior segurador do Brasil, 
visto ser o fornecedor do segu-
ro saúde (por meio do SUS), do 
seguro desemprego, do seguro 
de acidente de trabalho e de pre-
vidência, entre outros, afirmou 
que está na hora de se começar 

acho que a categoria dos correto-
res de seguros está madura o su-
ficiente para a autorregulação”, 
declarou. Ela afirmou que está 
trabalhando na direção da flexi-
bilização e de buscar mais con-
corrência para o mercado. O atual 
foco da regulação é para viabilizar 
concorrência (produtos, qualida-
de, preço), credibilidade (conduta 
adequada, transparência, confian-
ça), cobertura (inclusão, acessibili-
dade), e tecnologia (flexibilidade, 
inovação). 

Solange também foi destaque 
no primeiro painel do evento: 
“Os caminhos para a retomada 
do crescimento e a reforma da 
previdência”. A superintendente 
destacou que o Estado brasileiro 

Solange Vieira: “Corretores estão prontos 
para a autorregulação”
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a incentivar o setor privado a su-
prir esses seguros. “O governo só 
deve estar onde o setor privado 
não consegue estar ou onde pre-
cisa estar por questões sociais”. 
No mesmo painel ainda esteve 
presente o secretário Especial de 
Previdência e Trabalho, Rogério 
Marinho. Ele afirmou que, este 
ano, o Brasil alcançará um déficit 
em seu sistema previdenciário 
beirando R$ 300 bilhões e que há 
um nexo causal entre a reforma 
da Previdência e o crescimento 
econômico. E “quando há cresci-
mento econômico, há crescimen-
to de empregos, de renda e de 
negócios e o negócio do seguro 
se integra perfeitamente neste 
ambiente”, disse. 

Márcio Coriolano, presidente 
da CNseg, disse que o mercado 
marginal é o assunto grave que 
envolve a Susep, o Executivo, o 
Legislativo e o também o Judici-
ário. “Não se trata de concorrên-
cia e de que é preciso que o nos-
so mercado formal de seguros se 
ajuste a preços. Essa concorrência 
não está se fazendo com base em 
cálculos técnicos, nem de mar-
gens nem de carregamentos, mas 
está se fazendo pela ausência ab-
soluta de recolhimento de impos-
tos aos cofres públicos, entre ou-
tras práticas danosas”, assinalou.

O presidente do Sincor- SP e 
vice-presidente da Fenacor, Ale-
xandre Camillo, mediou o painel 
“Seguro de Pessoas e Benefícios”. 
Os participantes – Caio Henrique 
Cunha (Grupo Rumo Consultório 
Financeiro); Guilherme Rosante 
(Rumo Consultório Financeiro); 
Marco Antônio Gonçalves (Mon-
geral Aegon); Ricardo Iglesias 
Teixeira (Centauro-On); e Ro-
gério Araujo (TGL Consultoria 
e TGL Educação) – defenderam 
que nunca houve melhor mo-
mento para atuação nos ramos 
de vida e previdência privada. 
“O segmento de pessoas cresceu 

mais do que automóvel no último 
ano, o que era impensável. E te-
mos agora muitas oportunidades, 
o governo é nosso melhor propa-
gandista, com a reforma da previ-
dência, novos produtos de vida e 
a necessidade de proteger a ren-
da”, disse Camillo.

O painel “Futuro do Mercado 
e da Relação Segurador X Corre-
tor” foi mediado pelo advogado 
Antonio Penteado Mendonça, 
contou com a participação dos 
presidentes das seguradoras 
Bradesco (Vinicius Albernaz), 
Chubb (Antonio Trindade), HDI 
(Murilo Riedel), Sompo (Francis-
co Cayubi Vidigal Filho, e Tokio 
Marine (José Adalberto Ferrara).

Para o executivo da Sompo, 
hoje o corretor de seguros é mais 
forte e necessário para o mercado. 
“A primeira coisa que eu vejo é 
que a relação do corretor com as 
seguradoras e com o consumidor 
vai durar por muito tempo”, afir-
mou. Ele disse que a penetração 
do seguro é pequena porque é pre-
ciso conhecer muito bem o cliente. 
“Temos que trilhar para outros 
ramos em que estão as necessida-
des dos clientes. Novos riscos que 
estão aparecendo”, ressaltou.

O painel “Mercado Marginal” 
foi mediado por Robert Bittar, 
com apresentação de dados e rela-
tórios da Ernest & Young pelo só-
cio de Serviços Financeiros da em-
presa, Nuno Vieira, e debates de 
presidentes das seguradoras HDI 
(Murilo Riedel), MAPFRE (Luis 
Gutierrez), Porto Seguro (Rober-
to Santos) e do deputado federal 
Lucas Vergílio.De acordo com 
Nuno Vieira, o mercado de prote-
ção veicular movimenta entre R$ 
7 a R$ 9 bilhões ao ano e represen-
ta 27% do mercado de automóvel 
no Brasil, com prêmio médio de 
R$ 1.800. São 687 Associações de 
Proteção Veicular (APV), com 4,5 
milhões de associados pelo País, 
com foco na região Sudeste. Os 

seguradores que participaram do 
painel defenderam a punição dos 
corretores que vendem proteção 
veicular, enquanto ainda não tem 
regulamentação. O presidente da 
Porto Seguro garantiu: “Na com-
panhia, se comprovamos que o 
corretor comercializa APV, nós o 
cortamos. Está na hora de pegar-
mos pesado com isso”.

Durante o evento, ainda hou-
ve o anúncio do reposicionamen-
to da ENS, cuja sigla até então se 
traduzia como Escola Nacional 
de Seguros, que, a partir de ago-
ra, passa também a atender ou-
tros setores, mudando de nome 
para Escola de Negócios e Segu-
ros. Em coletiva de imprensa, o 
presidente da entidade, Robert 
Bittar, disse que a mudança na 
diretoria trouxe um novo olhar 
para o setor. “Os novos diretores 
vislumbraram novas oportuni-
dades de treinamento e qualifi-
cação em atividades que a Esco-
la pode desenvolver, por isso, a 
ampliação da atuação passou a 
ser uma necessidade, indo além 
dos cursos voltados para o mer-
cado de seguros”.

 Lucas Vergílio participa de painel 
que discutiu mercado marginal
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Ricardo Cotter*

Todos sabemos que os planos de saúde repre-
sentam um custo cada vez mais alto no orçamento 
de famílias e empresas. Mesmo assim, é comum 
que anualmente quando se dá o aniversário dos 
planos  contratados ou quando um beneficiário 
completa uma idade que gera a sua mudança de 
faixa etária e valor, os usuários dos planos acei-
tem os aumentos muitas vezes por entender que 
o trabalho que terá na busca por um novo plano, 
não vai se justificar.

O corretor de plano de saúde, tem como uma 
das principais funções dentro da venda, buscar 
alternativas que justifiquem esta troca, o  que 
não gera  nenhum esforço adicional  de traba-
lho ao cliente, além do envio da documentação 
necessária, já que todo o trabalho de avaliação e 

possibilidades é feito cuidadosamente pelo cor-
retor após uma análise do perfil da massa fami-
liar ou empresarial.

Às vezes, além de uma boa redução apenas 
com a troca de operadora, a análise do perfil da 
massa, pode mostrar que planos com coparticipa-
ção também passam a ser boas opções. Desta for-
ma, muitas vezes, o trabalho do especialista na 
área, que é o corretor do plano de saúde, conse-
gue gerar economias que passam dos 40% e sem 
perdas relevantes de rede.

Outra coisa que preocupa muito o cliente, é a 
falta de apoio após a concretização da venda e 
ai, pode-se  detectar um outro diferencial ofere-
cido por corretores especializados atentos a este 
mercado de troca, e que  mantém contato per-
manente com o cliente visando sempre que aos 
cumprimento dos 12 meses de contrato, tenha-se 
sempre  a oportunidade de voltar a analisar sua 
utilização para uma nova troca e, isso só é possí-
vel, se o profissional realizar  um bom trabalho 
de pós-venda.

Além de todas estas informações, muitos ou-
tros fatores podem contribuir para uma boa ava-
liação, buscando sempre as melhores opções, 
dentro da melhor relação custo x benefício para 
o cliente. Para isso, é preciso que o profissional 
esteja sempre preocupado com inovações e atua-
lizações dentro da área, fazendo cursos, se infor-
mando sempre sobre novas opções no mercado, 
melhores e mais baratas, que possam contribuir 
com a melhoria do mercado consumidor desse 
tipo de produto.

Planos de Saúde: 
UM MERCADO 
DE TROCA O trabalho do corretor do plano de 

saúde consegue gerar economias 
que passam dos 40% e sem perdas 
relevantes de rede

(*) Ricardo Cotter é formado em gestão empresarial pela 
Universidade Anhembi/Morumbi e consultor em Planos 
de Saúde na Brandsaude
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O XIII Seminário da ABGR e a EXPO ABGR 2019 
reuniu cerca de 3 mil pessoas nos dias do evento – 12 
e 13 de novembro – em São Paulo e confirmou mais 
uma vez a importância do evento. Os participantes 
acompanharam as 18 palestras dos dois dias, além 
da feira de negócios composta por 21 expositores do 
mercado de risk management e seguros.

O tema desse ano foi o “Gerenciamento e o de-
senvolvimento sustentável dos negócios”. Durante 
a abertura, diretora presidente da ABGR, Cristiane 
Alves, falou das transformações sofridas pela enti-
dade. “A principal mensagem que independente da 
nomenclatura, a principal missão da ABGR é levar 
informação para quem trabalha nesse mercado. Sabe-
mos como é difícil falar sobre gerenciamento dentro 
das empresas”, afirmou. 

A superintendente da Susep, Solange Vieira, par-
ticipou da abertura e reforçou que o setor de seguros 
“tem uma avenida enorme de crescimento”. Ela disse 
que o posicionamento do mercado de seguros brasi-
leiro é inferior ao Chile, países africanos, Colômbia e 
Austrália. “Quando olho para o grau de concentra-
ção do mercado fico impressionada. O número de 
seguradores por habitante mostra como o mercado é 
concentrado no Brasil”. Segundo ela, também há um 
grande mercado para grandes riscos. “Falei sobre a 
ideia de tirar o governo como o grande segurador. 

Seminário da ABGR 
O gerenciamento de riscos em seus diversos aspectos mostrou que a atividade no 
Brasil ganha a merecida projeção e virou alvo das corporações

Precisamos deixar o mercado funcionar. Preciso que 
o mercado esteja pronto”, avisou.

Já o vice-presidente da Federação Nacional das 
Empresas de Resseguros (Fenaber), Frederico Kna-
pp, lembrou que o mercado de resseguros está aber-
to há 12 anos e isso trouxe uma série de mudanças 
de como o resseguro é colocado. “Temos acesso ao 
conhecimento internacional. Acreditamos que conse-
guimos trazer benefício ao mercado como um todo. 

Diretoria da ABGR
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Acreditamos no governo. A previdência foi 
aprovada, a reforma tributária deve acontecer. 
Acreditamos que os números do mercado po-
dem melhorar seja em grandes riscos ou riscos 
individuais”, afirmou.

No primeiro dia, na parte da manhã, a 
primeira palestra do evento discutiu gestão e 
sustentabilidade. Na parte da tarde, foram três 
palestras simultâneas: Strategic Risk Manage-
ment, Garantias Contratuais e Projeto de Lei 
de Barragens.

Encerrando o primeiro dia de palestras no 
XIII Seminário internacional da ABGR, Edson 
Franco, CEO da Zurich, Ariel Couto, CEO da 
MDS Brasil,  Marcelo Homburguer, CEO da 
AON Brasil, e Renato Rodrigues, CEO da AXA 
XL, participaram do painel “Mercado brasi-
leiro e gestão de riscos”.  No segundo dia do 
evento, foram 12 palestras. Foram discutidos 
como como diversidade no painel “Diversidade alia-
da à sustentabilidade nas organizações” que discutiu 
a importância de cultivar a diversidade e a inclusão 
dentro das empresas. Outro assunto importante foi a 
lei da liberdade econômica, em vigor no Brasil desde 
o ano passado (nº 13.974, de 20 de setembro de 2019). 
A palestra abordou questões relevantes no sentido 
de impulsionar o mercado segurador para uma mu-
dança de mindset, como a simplificação da atual re-
gulamentação e a despadronização de produtos para 
possibilitar o desenvolvimento de novos negócios.

No painel “O Futuro e Tendências do Setor Lo-
gístico”, o assunto girou em torno da Logística 4.0, 
Internet das Coisas, uso de drones, transportes autô-
nomos, Blockchain e Big Data com aplicação na área 
de logística e Digital Twins. O painel “Saúde e Gestão 
de Riscos” foi composto por Lenise Secchin, chefe de 
gabinete da Presidência da Agência Nacional de Saú-
de Suplementar (ANS); Rodolfo Petrait, risk manager 
da Bosch; Heitor Augusto, diretor técnico e de rela-
cionamento com clientes Saúde e Odonto da SulA-
mérica; e Gustavo Quintão, vice-presidente de Saú-
de e Benefícios da MDS Brasil; e mediada por Josafá 
Ferreira Primo, CEO da Salagah Gestão em Contratos 
de Seguros. Na fala dos palestrantes, a transparência 
e a disponibilização de dados na área de saúde fo-
ram valorizadas. “Transparência é pilar para gestão 
de riscos”, afirmou Lenise Secchin, citando exemplos 
como a Lei de Acesso à Informação (LAI), que tem 
“acesso como regra, sigilo como exceção’’.

A palestra “Mudanças climáticas e agronegó-
cio” também fez parte da programação da EXPO 
ABGR 2019 e discutiu se a pecuária e a agricultura 
podem ser consideradas vilãs para o meio ambien-

te. Para Carlos Branco, gerente regional de Seguros 
da Cargill Agrícola,”somos todos corresponsáveis’ 
pelas mudanças de clima no mundo”. Compuse-
ram a mesa, ainda, Gabriel Lemos, head agro da 
Swiss Re Corporate Solutions; Miguel Almeida, 
head of agriculture da IRB Brasil RE; e Paulo Vitor 
Rodrigues, superintendente de Agronegócios da 
Lockton Brasil. A mediação foi feita por Cristina 
Weiss Tessari, coordenadora de Seguros Corpora-
tivos da CPFL Energia.

Rodrigo Ávila, gerente de Riscos e Seguros na Su-
zano e vice-presidente da ABGR, disse que a política 
de seguros nas empresas deve contemplar todas as 
normas de contratação do seguro até como atuar em 
caso de sinistro. “Isso dá mais conforto ao gestor de 
riscos”, disse. Sobre os salvados, Julia Santoro, sócia 
da DR&A Advogados, destacou que para a segura-
dora servem para minimizar os efeitos do sinistros na 
carteira. Já o lucro com a venda de salvados perten-
ce ao segurado, segundo ela. Sheila Garcia, diretora 
de Sinistros na Aon Brasil, contou que um segurado 
preferiu não reclamar o sinistro e vender o salvado, 
porque era mais vantajoso.

Katia Papaioannou, superintendente de RC e 
Ambiental na Marsh Brasil, destacou a confusão 
que as empresas fazem ao contratarem a cober-
tura de poluição súbita na apólice de RC Geral. 
“Pensam que todos os riscos ambientais estão 
cobertos, mas não estão”, disse ela no painel que 
discutiu “Seguro e Risco Ambiental”. Para Ilan 
Kajan, diretor de Riscos Corporativos na Alper 
Consultoria em Seguros, o corretor deve atuar 
como consultor no seguro ambiental. “Ele deve se 
especializar nessa área”, disse.
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O mercado de seguros de pessoas que englo-
ba produtos como seguro de vida, prestamista, 
acidentes pessoais, seguro viagem e educacional, 
entre outros, registrou crescimento de 14,5% nos 
primeiros oito meses de 2019 frente ao mesmo pe-
ríodo do ano anterior.   No total, o mercado con-
tabilizou R$ 28,40 bilhões em prêmios (valor pago 
pelos clientes para contratar coberturas para seus 
riscos pessoais) frente a R$ 24,81 bilhões registra-
dos no acumulado de janeiro a agosto de 2018. Os 
dados constam em balanço da FenaPrevi (Federa-
ção Nacional de Previdência Privada e Vida), en-
tidade que representa 67 seguradoras e entidades 
abertas de previdência complementar no país.

O balanço da FenaPrevi mostra que as inde-
nizações pagas aos segurados no período totali-
zaram R$ 6,73 bilhões, valor 10,6% superior aos 
R$ 6,08 bilhões registrados 
nos primeiros oito meses 
do ano passado.

O seguro de vida in-
dividual obteve o maior 
crescimento relativo no 
período com expansão de 
65,50% e prêmios de R$ 3,7 
bilhões. No ano passado, 
as contratações movimen-
taram R$ 2,2 bilhões.

O segundo produto 
com maior desempenho 
foi o seguro prestamista 
(proteção financeira). No 
acumulado de oito meses, 
a procura por essa modali-
dade foi 22,88% superior e 
o saldo de R$ 9 bilhões. O 
seguro prestamista cobre 
o pagamento de parcelas 
realizadas em compras a 
prazo, no caso de morte ou 
invalidez do segurado.

De acordo com os da-
dos da FenaPrevi, o segu-
ro viagem também apre-
sentou saldo positivo no 

Seguros para proteção pessoal crescem 
14,5% no acumulado de janeiro a agosto

período. As contratações movimentaram R$ 396,8 
milhões e a expansão foi de 18,46% superior em 
relação aos R$ 334,9 milhões registrados de janei-
ro a agosto de 2018.

A preocupação dos brasileiros quanto às des-
pesas inesperadas com saúde também refletiu no 
desempenho dos seguros com coberturas para 
custear gastos com doenças graves. As contrata-
ções foram 12,33% superior e os prêmios de R$ 
642,5 milhões, contra os R$ 571,9 milhões do ano 
anterior.

O seguro auxílio funeral também esteve entre 
as modalidades mais contratadas. Apresentou 
crescimento de 12,25% e prêmios de R$ 452,6 mi-
lhões. O maior interesse dos brasileiros pelo segu-
ro auxílio funeral deve-se ao conforto que propor-
ciona aos familiares em situações adversas.

Seguro de vida individual, proteção financeira, 
seguro viagem apresentaram os maiores crescimentos no período
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Gabriel Petrosevicius Cale é o novo 
gerente de Property. Com 15 anos de 

atuação e passagens por várias ou-
tras empresas do setor, ele é espe-
cialista em seguros Patrimoniais e 
acumula experiência também em 

transportes. 

Marcos Antônio da Silva Ferreira assu-
me a regional de Ribeirão Preto (SP),  inte-
rior paulista. 

Larissa Cordeiro dos Santos Gon-
çalves é a nova gerente de Casualty. 

Ela será responsável pelo planeja-
mento, direcionamento e o desen-
volvimento da carteira, além de 
visitar corretores, fomentar novos 

relacionamento e prospectar novos 
negócios. 

MAPFRE Argo Seguros

Sergio Ricardo de Souza Junior 
assumiu a gerência da filial Espí-

rito Santo. Ele terá a missão de 
aprofundar o relacionamento e o 
desenvolvimento dos corretores 
parceiros no Estado e vai se repor-
tar à diretora Comercial da com-

panhia no Rio de Janeiro e Espírito 
Santo, Solange Zaquem. 

SulAmérica Armando Alcoforado reforça a di-
retoria comercial da Ikê. Com atu-

ação em diversas seguradoras 
por 20 anos e há 23 atuando em 
Assistência, ele tem como mis-
são  manter o crescimento com 
rentabilidade e ganhar market 

share. O executivo possui expe-
riência em todos os processos de 

prestação de serviços, desenvolvimento 
e liderança de equipe de vendas e trâmites buro-
cráticos organizacionais.

Ikê Assistência

Waldemir Couto Fiorio Júnior que está 
na Mapfre desde 2001, assume a diretoria 
territorial carioca. 

Sandro Pinto de Moraes sai do Rio 
Grande do Sul para assumir a diretoria 
territorial de São Paulo. 

Os gaúchos recebem Guilherme Bini 
que tem 20 anos de experiência no mercado 
segurador, 13 na Mapfre. 
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