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Eventos transformam o mercado
e superam expectativas

m més atipico com eventos de alto nivel. Inicialmente, a 19° edicao

do Congresso dos Corretores (Conec) ratificou a sua pujanga de ser

0 segundo maior acontecimento do seu género no mundo. Apds

cinco anos de espera, 0 congresso, com o tema “Superagao”, criou

uma expectativa ndo soé aos profissionais, Mas a todos os atores do
mercado. A missao foi plenamente cumprida. O Sincor Sdo Paulo, comandado
pelo presidente Boris Ber, reuniu 8 mil pessoas que marcaram presenca nos dois
dias de evento. O Transamerica Expo Center foi o palco de um acontecimento
memoravel - uma prévia do que sera a 20? do Conec, em 2025. Uma comemora-
¢ao em grande estilo do Dia do Corretor de Seguros (12 de outubro).

Outro evento de grande importancia, O XV Seminario de Gestdao de Riscos
e Seguros e Expo ABGR 2023 atingiu os objetivos, com a participagdo de mais
de 1500 pessoas. Encontro tradicional da Associagdo Brasileira de Geréncia de
Riscos, o tema “Os Desafios do Gerenciamento de Riscos nas Empresas” ndo
poderia ser mais providencial atraindo para WTC Events Center, em S&do Paulo,
risk managers de varias partes do pais. Foram dois dias intensos de aprendizado,
conexoes e oportunidades de negdcios.

E, por Ultimo, o tdo aguardado Fides Rio 2023 (Conferéncia Hemisférica de
Seguros) superou igualmente todas as expectativas. Inciativa da Federacao
Interamericana de Empresas de Seguros, o evento reuniu cerca de 2 mil
participantes, 78 patrocinadores, inUmeros expositores e promoveu umambiente
propicio para o networking.

A edicao 237 de Seguro Total dedicou 11 paginas para a cobertura dos
acontecimentos citados, mostrando os seus protagonistas e as palestras que
trouxeram subsidios valiosos aos participantes. Outros temas de interesse
permeiam essa edi¢ao, como a entrevista com a corretora e especialista Claudia
Simplicio, as projecoes de crescimento da CNseg para o mercado em 2023 e 2024
e orientagdes fundamentais para os turistas quando utilizarem o seguro-viagem.
Afinal, aproximam-se as férias da maioria das pessoas.

Boa Leitura!
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“Ainda é
impossivel dizer
que todo corretor
é empreendedor”

esta entrevista, a corretora, palestrante e criado-

ra de treinamentos de alta performance, Claudia

Simplicio, aborda os varios aspectos do dia a dia
do profissional.

Seguro Total — Em sua opinido, quais sao os prin-
cipais desafios do corretor de seguros para alcancar
a realizacio profissional?

Claudia Simplicio — O ponto mais importante dessa
questao € o corretor olhar para o seu trabalho e pensar em
desenvolver uma estratégia. Mesmo aquele profissional que
faz o curso na Escola de Negocios de Seguros (ENS), se ele
nao tem uma experiéncia em vendas, fica perdido em termos
de atrair clientes. O que ele faz entao? Comeca a trabalhar
vendendo seguros para a familia aos para amigos préximos.
Na verdade, o corretor desconhece como elaborar uma es-
cala nesse processo. O profissional nao consegue obter um
volume suficiente de vendas da forma que gostaria. Se o ob-
jetivo inicial é alcancar R$ 15 mil por més, por exemplo, fica
distante da meta porque o nimero de clientes € insuficiente
para uma taxa de conversao satisfatoria.

ST — Como se obtém essa taxa?

CS - E légico que nio se consegue vendar pra 100% das
pessoas. Nesse caso € preciso viabilizar uma taxa de conversao.
Veja bem, se eu tenho uma taxa de 10% e quero vender cem
negocios, eu preciso falar com mil pessoas. E nao conquista
mil clientes todos os meses falando s6 com amigos e familia-
res. Hoje, um dos maiores desafios do corretor, no sentido de
se sentir realizado com sua empresa, € como criar uma estraté-
gia adequada de atracao de clientes. O profissional deve estar a
implantagdo desta estratégia para alcancar o objetivo de somar
um namero expressivo de segurados. Contudo, a formula nao é
a mesma para todo mundo. Existem corretores que alcan¢am o
sucesso no chamado ‘porta-a-porta’. Eu mesma néo gosto desta
opcao porque € preciso dispor de um tempo muito grande na
visita aos clientes, além de um custo que nao consigo escalar.
Entdo eu prefiro ter estratégias que me permitam trabalhar si-
multaneamente com varias pessoas. E, neste aspecto, o marke-
ting digital é a melhor alternativa, embora admita a existéncia
de outras formas de atracio como o telemarketing.

ST — Até algumas décadas atras, a expressio cor-
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retor-empreendedor era considerada uma “figura de
linguagem”. Agora, em pleno século 21, o profissio-
nal conseguiu o seu despertar para essa realidade?

CS — Ainda ndo podemos dizer que todo o corretor é em-
preendedor. Mesmo que verifiquemos um volume conside-
ravel de corretores apenas na categoria pessoa fisica, estes,
muitas vezes, ndo possuem esse objetivo em mente. Tais cor-
retores também sabem que, se abrirem um CNPJ, vao ganhar
mais por conta do Simples Nacional, por exemplo. Nao que-
rem ter dor de cabeca e enfrentar a burocracia do ato de em-
preender. Se sente feliz sendo auténomo, com receita que lhe
dé satisfagdo, entao, ok, esta é a sua op¢ao. Nio existe atitude
certa ou errada.

ST — Abrir uma empresa exige conhecimento pré-
vio da area financeira, nio?

CS — Quem abrir um CNPJ ou tiver a intencdo de fazer
crescer a sua corretora deve compreender que algumas coi-
sas precisam ser bem-feitas. O momento exige a postura de
empresario. Entao separar o lado financeiro da vida pessoal
¢é fundamental. Nao é porque a empresa tem faturamento,
que ele pode retirar dinheiro como pessoa fisica. Quando um
profissional faz a retirada de alguma importancia da empre-
sa, ele esta agindo contra o seu negocio, situacao totalmente
diferente de ganhar o seu pré-labore. O corretor niao pode
sacar o dinheiro para pagar a escolha do filho, por exemplo.
Isso vai contra o empreendedorismo. Infelizmente isso nao é
ensinado ao corretor.

ST — Na internet, observamos inameros ensina-
mentos e dicas de como o corretor pode utilizar a tec-
nologia a seu favor. Pela sua experiéncia, esse emara-
nhado de solucoes facilita ou confunde o processo de
aprendizagem?

CS — Na minha visdo, esses ensinamentos na internet
ndo trazem confusao ao corretor. Existem pessoas que conso-
mem informacoes e nio fazem nada para reverter o seu atual
quadro. Existem aquelas que, com uma tnica informacao, ja
transformam sua realidade em uma acao concreta. Nao adian-
ta o conhecimento sem atitude. Em minha opinido, quando
um corretor procura a internet para entender alguma coisa,
absorver um ensinamento, deve utilizar isso na pratica e testar
as informacgoes adquiridas no dia a dia da corretora. De que
adianta desperdicar um emaranhado de informagGes? Por ou-
tro lado, h4 corretores empenhados em utilizar as informagGes
da internet no processo de transformacdo do seu negocio. E
eu, justamente por acreditar que essa busca de informacgoes
funciona, desde dezembro de 2014, procuro sempre estar pu-
blicando contetidos que ajudam o corretor. Tenho um canal no
Youtube com essa finalidade.

ST — Ha executivos de seguradoras que afirmam,
de forma sistematica, que o corretor deve ir além no
seu papel de vender, ou seja, ser um consultor do
cliente, inclusive orientando-o em termos aplicacoes
financeiras neste ou naquele produto. Em sua opi-
nido, o corretor esta suficientemente maduro para
assumir essa atribuiciao?

CS — Na minha anélise, o corretor deve ser especialista
e ndo generalista. Se ele decidir trabalhar com o mercado fi-
nanceiro, estudando a fundo toda conjuntura econémica, ai,
sim, ele vai ser um profissional maduro. E impossivel dizer
que todo corretor esta maduro. Ha profissionais liberais sem
0 mesmo nivel e qualidade de atendimento. No caso da cor-
retagem, nao € preciso vender de tudo: a escolha aqui € ne-
cessaria. E humanamente impossivel se especialista em todos
os ramos. Como o profissional vai saber falar de seguro aero-
nautico, seguro garantia, seguro transporte, seguros massifi-
cados, etc, e ter o relacionamento necessario com a segura-
dora para dar o amparo ao cliente? Também aqui existe uma
verdade: o corretor s6 ganha dinheiro quando vende e nao
quando pratica consultoria. Na assessoria ao cliente, faz uma
venda consultiva. Mas s6 a consultoria sem o xeque-mate da
venda, ele nao ganha dinheiro. E uma empresa sem recursos
passa por problemas graves.

ST — Vocé atuou na Porto Satide na area de gestao
de risco. Como avalia o trabalho do profissional nes-
te setor? Ha obstaculos a serem superados?

CS — Com certeza ha obstaculos. As seguradoras precisam
o tempo todo estar avaliando a sua sinistralidade e entender
como pode melhorar isso. Melhorar a taxa de sinistralidade
ndo significa apenas cobrar mais caro, embora a acdo ajude a
equilibrar o pagamento de sinistros. Porém, olhar para o se-
tor de satde exige entender quais os casos de alto risco, como
a companhia pode trabalhar para diminuir os custos, etc. O
profissional deve estar mais proximo das empresas, trabalhar
na prevencao, no atendimento personalizado ao segurado.
Gestao e aceitacao de risco precisam ser envolvidas. Cada
ramo possui obsticulos a serem superados, como a fraude
que esta muito em evidéncia nas empresas. Neste aspecto, 0s
obstaculos sdo analisados e trabalhados individualmente.

ST — Eventos como o Conec podem ser uma espé-
cie de divisor de aguas para quem deseja alcar novos
e distantes voos na profissao?

CS — Eu entendo que todo o evento que transmite in-
formacoes relevantes, o corretor deve analisar o tipo de
contetido e colocar o seu crivo. Porque nem tudo o que
ouve em varios lugares tem a qualidade necessaria. E im-
portante filtrar o que faz sentido e trazer isso de forma a
ajuda-lo em seu dia a dia. No Conec, ou em qualquer outro
evento desta magnitude, ao acessar um vasto contetdo, o
corretor deve dar o start para alguma agio relevante como
uma espécie de divisor de aguas para o cotidiano de seus
negocios. Mas é como eu disse num comentario anterior
— ndo adiantar o corretor ir a eventos, gastar recursos e
nao aplicar os ensinamentos. A mente deve estar aberta as
intimeras possibilidades.

CORRECAO

Na ST 235, entrevista “Exceléncia como consultoria
de TT”, no fim do texto de abertura e na primeira respos-
ta, o nome correto do entrevistado é Evandro Abreu, a
exemplo das iniciais das respostas seguintes: “EA”.
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SUPERACAO RIMA COM
conteudo e conhecimento

Congresso reafirma papel de tornar possiveis desafios
enfrentados pelos corretores de seguros e abre perspectivas
para o desenvolvimento da profissao

Publico lotou a plenaria
principal para o talk
show: expectativas a
flor da pele

ansiedade e a expectativa dos profissionais

cresciam a medida que os dias passavam. Afi-

nal, estivamos as vésperas do Conec 2023,

apo6s cinco anos de espera e superado o peri-

do critico da pandemia. A sua 192 edicao ra-

tificou — se é que alguém tinha alguma davida — a posigao

de maior congresso de corretores de seguros da América

Latina e um dos maiores do mundo, realizado de 5 a 7 de

outubro, no Transamerica Expo Center, em Sao Paulo, com

novo recorde: 8 mil pessoas marcaram presenga nos dois
dias de evento.

Com o tema “Superacdo”, o Conec 2023 reuniu gran-
des empresas e os principais players do setor. No dia 5, a
abertura foi marcada pelo espetaculo dos artistas circenses
do Universo Casuo e o talk show “O futuro chegou, e ai?”,
comandado pelo presidente da entidade Boris Ber, e com a
participacdo de lideres do mercado de seguros.

Boris afirmou que o congresso foi feito pensando exclu-
sivamente nos corretores de seguros e idealizava um evento
com mais contetido e conhecimento. “A retomada do con-
gresso pos-pandemia reafirma o significado do tema. Supe-
ramos esse periodo, além de nos superarmos diariamente
como corretores de seguros.”

Da esq. p/ dir.: Boris Ber,

Rivaldo Leite, Alessandro

Octaviani, Armando
Vergilio e Dyogo Oliveira:
liderancas unidas para o
bem da corretagem de
seguros

O presidente acrescentou: “Devemos nos unir para os
novos desafios que virdo pela frente. E preciso capacidade
e resiliéncia para que, juntos, possamos desenvolver ainda
mais a nossa profissdo. Mesmo que, as vezes, haja discor-
dancias, isso apenas fortalece a discussao”. Em sua anélise,
o momento é de acao, reforcando esse compromisso para
toda a categoria. Chamou ao palco a diretoria e sua equipe
de profissionais, cujo empenho, segundo ele, foi a razdo do
sucesso do congresso.

O talk show foi conduzido pelo titular da Superinten-
déncia de Seguros Privados (Susep), Alessandro Octaviani.
O debate reuniu o presidente da Confederacao Nacional das
Seguradoras (CNseg), CNseg, Dyogo Oliveira, o presidente
da Federacao nacional dos Corretores de Seguros (Fenacor),
Armando Vergilio, e o presidente do Sindicato das Segurado-
ras do Estado de Sao Paulo (SindsegSP), Rivaldo Leite.

Octaviani iniciou o seu pronunciamento destacando
como construir um futuro guiado em trés pilares. “O pri-
meiro pilar é melhorar a qualidade da regulagao, um de-
safio para a autoridade reguladora que pensa as leis de
seguros com responsabilidade. O segundo é olhar para
a qualidade do seguro ofertado; e o terceiro é a poupan-
¢a popular e como conectar esse patrimonio aos grandes

projetos de desenvolvimento nacional.”

O superintendente defendeu que, com ajustes, é possivel
fazer com que mais pessoas tenham acesso ao seguro e am-
pliar o mercado interno. “Para os clientes entrantes, deve-
mos fornecer produtos com qualidade. Um cliente satisfeito
em um dia, retorna no outro. O mercado precisa inspirar
confianga. Para isso, precisamos da ajuda do corretor, o
principal indutor de seguro e agente para alcangar os novos
nichos”. Na ocasido, Octaviani falou sobre o lancamento do
novo Painel de Corretores de Seguros (veja box).

Projecao é crescer 9,4%

A democratizacdo do seguro foi um dos pontos coloca-
dos pelo presidente da CNseg. “Precisamos desenvolver
produtos para todos os ptblicos. Algo em torno de 67% da
populacao brasileira ganha cerca de dois salarios minimos e
temos de fornecer seguros para esta camada. A projegio de
crescimento do mercado é de 9,4% para este ano. O setor é
solido e atravessa a modernizagio e digitalizacdo. Estamos
preparados para o futuro e temos muito que crescer. Tra-
balhamos com pessoas, e 0 cerne do negbcio sempre sera a
protecao. Precisamos nos unir e achar o melhor caminho”,
afirmou Oliveira.

Ja Rivaldo Leite falou sobre o didlogo e o potencial de
crescimento do setor. “E extremamente importante para
o mercado que as liderangas olhem para frente e se unam
como agora. Eu torco pela inovacdo. O caminho esta ali-

nhado e temos muito trabalho pela frente. O mercado esta
inovando e se modernizando cada vez mais. Tenho certeza
de que o futuro sera préspero”, projetou.

No talk show, Vergilio parabenizou os organizadores
do congresso. “Um evento como o Conec traz propostas
e decisGes que criarao as bases para sustentar um futuro
melhor, ndo apenas para o corretor de seguros, mas para
a sociedade brasileira. Proponho uma projecao de 10% de
representatividade no PIB brasileiro até 2030. Nao é uma
pretensdo absurda. As possibilidades de ampliar os nego-
cios sdo infinitas.”

Por essa razao, o lider da Fenacor defendeu que é pre-
ciso avancar. “No Brasil, h4 uma rede de distribuicdo de
seguros muito forte. Uma vasta e capilar forca de vendas
chamada corretor de seguros. Uma forca de mais de 130
mil profissionais responsaveis por mais de 90% da venda
de seguros. A porcentagem prova a efetividade deste canal
de distribui¢ao. O que ja esta definido e nunca mudara é
o apoio da Fenacor e da Escola de Neg6cios e Seguros em
ajudar e qualificar essa forga de vendas permanentemente.”

Os congressistas ainda acompanharam a abertura da
Exposeg, a feira de negbcios que retine quase 70 expo-
sitores, responsaveis por prover solugdes ao mercado e
que apoiam e valorizam o trabalho do corretor. Muita
troca de ideias e confraternizacdo entre os principais
atores deste mercado deram a tonica nos estandes e nos
corretores da area de exposicao.

Localizacao independente de dados

Durante a abertura do Conec 2023, o superinten-
dente da Susep explicou como funciona novo Painel de
Corretores de Seguros, ferramenta que agrega diversos
dados para consulta, de forma agil e interativa, refor-
cando o compromisso da autarquia com a transparéncia
perante a sociedade. Trata-se de um sistema de dados
estatisticos relativos aos profissionais registrados na
Susep, por meio do qual é possivel consultar informa-
cOes sobre a escolaridade, faixa etaria e ramos de opera-
cao. Além disso, o painel apresenta o total de registros
realizados por periodo, quantidade de registros ativos,

separados por pessoa natural e juridica e apresenta a
quantidade de registros ativos por unidade da federagao
e municipio.

O novo Painel de Corretores integra a Central de Pai-
néis da Susep, que ja conta com o Painel de Inteligén-
cia do Mercado de Seguros e o Painel do Sandbox. Os
painéis de dados da Susep possibilitam a localizac¢ao in-
dependente de dados, contendo informacoes relevantes
sobre o setor de seguros, que ajudam a construir uma
relagdo de transparéncia, e proporcionam tranquilidade
para a compra dos produtos e servigos.
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Novo cenario e a tecnologia
DO DIA A DIA DO CORRETOR

o longo de sua histéria, uma das grandes

atracoes do Conec sdo as palestras que reud-

nem autoridades do mercado e especialistas.

Na plenaria principal, as apresentagdes sobre

» Novo cenario de seguros no Brasil” tiveram
como debatedores os CEOs Eduardo Dal Ri (HDI Segu-
ros), Edson Franco (Zurich Brasil), Felipe Nascimento
(Mapfre), Patricia Chacon (Liberty Seguros), o presiden-
te do Grupo Bradesco Seguros, Ivan Gontijo, o diretor
Executivo de Operacoes, Tecnologia e Sinistros da Tokio
Marine, Adilson Lavrador, e o corretor de seguros e ex-su-
perintendente da Susep, Alexandre Camillo. O painel foi
mediado pelo segundo vice-presidente do Sincor-SP, Braz
Fernandes.

Inicialmente, Patricia Chacon comentou sobre as trans-
formacoes do mercado e oportunidades futuras. “O nosso
papel é reinventar o nosso negdbcio a cada ciclo. Temos um
consumidor que esté evoluindo suas preferéncias, querem
as coisas personalizadas, e nosso produto esta bem posi-
cionado para fazer isso”. A evolugao tecnologica nos tlti-
mos tempos e a influéncia para os corretores foi pontuada
pelo diretor-executivo de Operacoes, Tecnologia e Sinis-
tros da Tokio Marine, Adilson Lavrador. “Percebemos na
pandemia, o quanto o mercado é evoluido e maduro. No
lockdown as seguradoras colocaram em tempo recorde os

Debate sobre as
transformacdes do
mercado e o atual
panorama do setor
reuniram alguns dos
principais players

de carteiras e como as novas fusdes da companhia po-
dem afetar os corretores. “Eu tive a honra de participar
de algumas aquisicées no mercado e todas foram muito
benéficas. Quando juntamos empresas como a Sompo
Consumer e Liberty Seguros s6 podem surgir coisas boas
— as empresas ficam mais fortes, principalmente as que
pensam no corretor”, considerou. Edson Franco, por sua
vez, lembrou que o profissional continua sendo o prin-
cipal canal para o setor. “Discutir o futuro do corretor,
muitas vezes, € um falso dilema. Tempos atras quando
comegou a oferecer seguros por bancos, diziam que o
corretor iria acabar. Agora tem o Open Insurance, que é
vista como uma ameaca aos corretores. Nada substitui a
atuacdo dos corretores na distribuicao de seguros nesse
pais”, garantiu.

As mudancas do dia a dia e as novidades no mercado
podem ser aproveitadas como oportunidades, destacou
Felipe Nascimento. “As mudancas e evolucio tecnolégica
parecem que sdo imparaveis, e com isso teve até mudanca
comportamental”. Segundo ele, a tecnologia é um meio
para que se possa alcancar a parcela da populacido nao
coberta pelo seguro e fazer entender a sua importancia.
E quais as dicas para os corretores terem sucesso? Ivan
Gontijo tem a resposta, na 6tica do grupo que preside:

“Na Bradesco Seguros temos dois pilares, o cliente e o

vocés possam vender mais e vender melhor, além de ter a
empatia com os clientes”, frisou.

Ultimo a tecer consideracdes, Alexandre Camillo ava-
liou o futuro do corretor frente as mudancas no mercado.
“Se constroi o futuro agindo no presente, estamos dian-
te de mudancgas no comportamento social, e o produto
seguro supre as necessidades de maneira incomparavel.
Corretor, fique atento a tudo e, principalmente, as opor-
tunidades de negbcios que surgem”.

Mundo digital

Afinal, os corretores estdo realmente preparados para
a revolucdo tecnolégica em curso? Com a mediagao da
primeira vice-presidente do Sincor-SP, Simone Favaro,
o tema “Corretor Digital” foi debatido por Amit Louzon
(CEO da Ituran), Eduard Folch (CEO da Allianz Seguros),
Eduardo Borges (vice-presidente do Grupo Autoglass e
head da Maxpar), Manuel Matos (primeiro vice-presi-
dente da Fenacor), Marcelo Mello (presidente de Inves-
timentos, Vida e Previdéncia da SulAmérica) e Roberto
Santos (CEO da Porto). O painel contou com os modera-
dores ligados ao Sincor-SP: Edson Lasse Fecher (primei-
ro tesoureiro) e Rogério Freeman (segundo secretario).

Para Amit Louzon, é fundamental os profissionais es-
tarem atentos as tecnologias digitais disponiveis no mer-
cado: ha publico para todos os produtos e servigos. Na
visao do executivo, o cliente precisa de um consultor que
esteja proximo, disponivel e atualizado e ndo apenas cap-
turar leads e vender. “Hoje os profissionais mais jovens
usam muito as redes sociais, e a conquista de clientes se
da por esses canais”, destacou.

Segundo Marcelo Mello, a inteligéncia artificial repre-
senta um “tsunami” que se aprende ao longo do caminho.
“E preciso estudar as ferramentas para saber como elas
podem ajudar no dia a dia. E como o papel do analista
de investimentos, e vale também para corretores focados
em beneficios. Temos de ter empatia digital e néo resis-
téncia a tecnologia”, recomendou. Mello acredita que a
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definicao de uma estratégica ajuda a customizar o segu-
rado em potencial.

Ja Roberto Santos adverte: o mundo digital esta além
das atuais ferramentas e envolve uma mudanca rumo
ao ‘mindset digital’. “Precisamos entender e construir
solugdes que atendam as necessidades do consumidor”,
reforca. Quem procura protecao precisa de simplicida-
de, velocidade, e, ao mesmo tempo, “resolubilidade”.
Na avaliagdo de Santos, as companhias devem apoiar o
corretor no uso das tecnologias. “O nosso apelo é vender
protecao”, afirma o executivo.

A adesdo as novas tecnologias é um processo que pode
gerar desconforto e medo ao corretor, assim como em
outro qualquer profissional, na 6tica de Eduardo Borges.
Ele conclama a unido de esforcos para a quebra de para-
digmas, pois a transformacao digital ndo deve gerar ins-
tabilidade e temor. “Nossas equipe dao o devido suporte
e capacitagdo”, revela. O objetivo final, segundo Borges, é
que o empoderamento do corretor neste processo leve ao
seu progresso profissional.

Eduard Folch lancou questodes para reflexao dos cor-
retores. Os custos em tecnologias trazem altos investi-
mentos. Como as seguradoras avaliam esse contexto?
Sera que o corretor estd usando todos os recursos que as
companhias oferecem? Folch definiu algumas priorida-
des que respondem essas indagagoes: refinar adequada-
mente o custo dos produtos, melhor as acoes no pés-ven-
da e o uso do chatbot para relacionamentos. “Esta é uma
opcao interessante que apresenta indices de satisfacdo
maior que o call center”, enfatiza.

H4 também outros questionamentos, contudo, oriun-
dos do Open Insurance, segundo Manuel Matos. Ele pede
cautela: abracgar o futuro nao exige abdicar de valores im-
portantes para o profissional de vendas. “Todo corretor
tem um legado de solidariedade e generosidade com o
segurado. Ser digital ndo é usar a tecnologia como ‘arma’,
e sim ser contemporéneo. Abragar o futuro sem despro-
teger o legado”, propoe.

A realidade digital

e o dominio das
atuais ferramentas
foram debatidos por
autoridades do setor

colaboradores em home-office e disponibilizaram servicos
para que tudo continuasse operando”.
Ja Eduardo Dal Ri discorreu a respeito das mudancas

corretor, eles sao as figuras centrais do investimento. Te-
mos que olhar o corretor como um verdadeiro consultor.
Como principal dica, eu destaco a capacitacio para que
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De bragos abertos
PARA OS PARCEIROS DE NEGOCIOS

omo de praxe, seguradoras de prestigio na-

cional e entidades montaram seus estandes e

atenderam intimeros corretores no 19° Conec.

Executivos foram protagonistas de palestras e

trilhas. Presente na Exposeg, a Escola de Ne-
gobcios e Seguros (ENS) levou uma série de novidades que
movimentaram o espago e presentearam os congressistas.
No estande, visitado por cerca de 1.000 pessoas, a equi-
pe da Escola apresentou solucoes educacionais, algumas
com descontos, e publicacdes da instituicdo, a corretores
de seguros, demais profissionais do setor, alunos e profis-
sionais da imprensa. Como a¢des promocionais, as duas
cadeiras de massagem garantiram o relaxamento dos vi-
sitantes. Também houve distribui¢do de porta-celulares,
ecobags, garrafas térmicas e canetas.

Entre as seguradoras, o Grupo Bradesco Seguros mon-
tou uma estrutura especial para recepcionar os profissio-
nais. O estande principal, um dos trés espacos preparados
pela companhia para receber os corretores, recebeu cerca
de 6 mil visitantes durante o evento e contou com ativa-
¢Oes, distribuicio de brindes e sorteio de prémios. O espa-
¢o também promoveu um show ao vivo e presenca VIP de
artistas convidados, como Gabriel Louchard.

Outra empresa relevante para o mercado, a Liberty
Seguros também foi uma das protagonistas da Exposeg.
A seguradora inclusive foi uma das participantes do “Pas-
saporte do Bem”, projeto desenvolvido pelo Sincor-SP e
viabilizado por meio da contribuicio de diversas empresas

Fila de pessoas para
sessao de autdgrafos
no estande da Escola:
movimento superou
expectativas

atuando no mercado segurador, que disponibilizam re-
cursos revertidos em acoes sociais, como doaces a ONGs
parceiras, entre outras. A Liberty acredita que os profissio-
nais sao verdadeiros agentes de negdcios e fundamentais
para a sustentabilidade do mercado como um todo.

Ja a Sompo Seguros participou do Conec 2023 com a
estratégia de destacar as perspectivas de negocios para os
seguros corporativos. Durante o evento, executivos e equi-
pe comercial recebem os parceiros corretores de seguros
no stand de 168 metros quadrados para apresentar os pla-
nos para cada linha de produtos da companhia e debater
as tendéncias de mercado. “Organizamos um estande com
toda a comodidade para recebermos os parceiros e deta-
lhamos nossos planos nessa nova fase da companhia”, res-
saltou Fernando Grossi, diretor-executivo Comercial e de
Marketing da Sompo.

Com um estande de 252 m2, a Tokio Marine recebeu
parceiros de negobcios e convidados. Durante o evento,
houve o lancamento oficial do instagram @corretoretokio,
mais um canal de comunica¢ao da seguradora com os cor-
retores nas redes sociais. Os visitantes do estande tiveram
ainda a sua disposicao totens para tirarem fotos que foram
exibidas em um teldo e impressas para que o congressista
possa levar a lembranga para casa.

A exemplo das demais companhias, a Porto fortaleceu o
networking com os parceiros de distribui¢ao. O estande da
empresa apresentou programacao diferenciada e agrada-
vel. Corretores desfrutaram de lounge para descanso, espa-

¢o para dialogo e oportunidades de fotos. Eva Miguel, dire-
tora executiva geral de producao da companhia, comentou
que o conforto proporcionado pela Porto € uma maneira de
demonstrar que os parceiros sao especiais. “O estande é um
lugar para receber os parceiros porque sabem que, na Por-
to, corretor é para sempre.”, acentuou a executiva.

Em sua primeira participa¢do no Conec como exposito-
ra, a American Life Seguros apresentou produtos e inova-
¢Oes para tornar ainda mais préxima e rentavel a relacao
com os corretores e assessorias. Diretores, executivos e
equipe comercial estiveram presentes nos trés dias do con-
gresso. No estande da American Life, o staff da companhia
recepcionou parceiros e acolheu centenas de corretores de
todo Brasil, ampliando o networking e o relacionamento
com players do mercado. O espaco também foi palco de
boa miusica, descontracao e alegria.

Uma das patrocinadoras do evento, a Allianz recebeu
corretores em um estande exclusivo. A companhia mos-
trou aos visitantes produtos, como o Sinistro Auto Digital,
que simplifica a jornada, desde a abertura até a liquidacao
do sinistro. “A ferramenta, que usa inteligéncia artificial,
para leitura das fotos dos sinistros, agiliza a tomada de de-

“Pessoas procuram
mais o seguro”

Além das diversas autoridades

do setor, o prefeito de Sao Paulo,
Ricardo Nunes, marcou presenca
na 19? edicao do Conec. Convidado

por Boris Ber, o prefeito subiu ao

palco e deu boas-vindas a todos os
participantes. Também concedeu
coletiva aos jornalistas. Na ocasiao,

admitiu o fato das pessoas

estarem procurando mais protecao

desde a pandemia. “Os seguros

geram muitos empregos, renda e
receita para as pessoas porque elas
tém ganho melhor do salario, do

rendimento”, afirmou Nunes. Na
foto, ao lado de Boris Ber.

Da esq. p/ dir.: Carlos Picini,
diretor da Organizacao
de Vendas do Grupo
Bradesco Seguros; diretor
Comercial da Bradesco
Auto/RE, Leonardo Pereira
de Freitas, presidente da
Bradesco Seguros, lvan
Gontijo; Ney Dias, diretor-
presidente Bradesco Auto
e Ramos Elementares,

e Alexandre Nogueira,
diretor de Marketing,
Endomarketing,
Comunicacdo

Corporativa e Central

de Relacionamento da
Bradesco Seguros

cisdo na indenizac¢do”, explicou o diretor Marlon Teixeira.

Ja a Capemisa preparou novidades para esta edicdo
do evento. Em seu estande, a equipe comercial recebeu os
corretores para encontros de descontragio e networking.
“No Conec, a Capemisa seguiu comprometida em levar
informacoes sobre técnicas de vendas e ampliagao de re-
ceitas. Conversamos em nosso estande sobre o Processo
de Vendas, um programa de treinamento estruturado para
a venda consultiva do Seguro para Pessoas, com foco no
cliente em todas as etapas”, declara o diretor comercial da
seguradora, Fabio Lessa.

A Starken Insurance apresentou ao ptblico sua platafor-
ma tecnoldgica que automatiza os processos de corretoras.
Para a empresa, foi muito importante estar presente como
expositor no Conec 2023. Afinal, durante o evento, passa-
ram mais de 350 pessoas em seu estande. “Fechamos trés
negdcios e fizemos parceria com duas novas seguradoras”,
acrescenta Bruno Barazutti, CEO da Starken Insurance. O
executivo destacou o lancamento da plataforma a correto-
ras, seguradores e parceiros para que, assim, tivessem aces-
so ao sistema tecnolégico. Na visdo de Barazutti, um fato
intangivel foi a exposicao da marca aos congressistas.
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Conferéncia segye do Rio

PARA A AMERICA CENTRAL

Costa Rica, pais associado a Federacgio Inte-

ramericana de Empresas de Seguros (Fides),

sera a anfitrid da proxima edicdo da Confe-

réncia Hemisférica de Seguros, prevista para

ovembro de 2025, sob o nome “Fides Pura

Vida”. A passagem do bastio para a capital San Jose se-

diar o encontro internacional da indtstria seguradora das

Américas e da Peninsula Ibérica ocorreu em 26 de setem-

bro, durante jantar de encerramento dos trés dias de deba-
tes da Fides Rio 2023.

“Tendo em mente que a hospitalidade é nossa natu-
reza, assumimos com muita alegria e responsabilidade a
organizagdo deste evento em todos irdo se sentir muito
bem-recebidos, como se estivessem em casa”, afirmou o
presidente da Asociaciéon de Aseguradoras Privadas (AAP),
Fernando Viquez, entidade que representa as empresas de
seguros da Costa Rica e esta a frente da organizacao.

Além de fazer o antincio do pais que recebera a 392
Conferéncia Hemisférica de Seguros, a cerimonia de en-
cerramento também contou com a premiacdo de trés
personalidades essenciais para o mercado segurador. Pi-
lar Gonzéles de Frutos, presidente da Unido Espanhola
das Entidades de Seguros e Resseguros (Unespa); Pedro
Zournadjan, fundador do El Asegurador, publicacdo que
acompanha a realizacdo da conferéncia por mais de quatro
décadas; e Francisco Astelarra, secretario-geral da FIDES
e um dos atores primordiais para o avanco do mercado
segurador a América Latina, Estados Unidos e Espanha.
A premiacao foi entregue por Rodrigo Bedoya, atual pre-
sidente da Fides, que também anunciou Jorge Claude,

Além de fazer o
anuncio

do pais que recebera
a 39 Conferéncia
Hemisférica

de Seguros, a
cerimonia

de encerramento
também

contou com a
premiagao

de trés
personalidades
essenciais para o
mercado

da Asociaciéon de Aseguradores de Chile (AACH), como o
novo comandante da Federacao.

A Fides Rio 2023, promovida pela Confederagdo Na-
cional das Seguradoras (CNseg), reuniu cerca de 2 mil
participantes, 78 patrocinadores, iniimeros expositores e
promoveu um ambiente propicio para o networking. Em
um discurso emocionado, Bedoya, se despediu da cidade
maravilhosa reconhecendo os esfor¢os dos organizadores,
patrocinadores, expositores e palestrantes pelo compro-
misso e trabalho incansavel na realizacao desta edicao do
evento. “Nao posso deixar de ressaltar a valiosa colabora-
¢do e networking que fizemos no Rio nos tltimos trés dias,
pois esses encontros nos permitiram estabelecer vinculos
duradouros e nos deram a possibilidade de criar sinergia
que nos fortalecerao como setor”, ressaltou. Por ser a pri-
meira edicdo ap6s a pandemia da covid-19, que assolou o
mundo entre 2020 e 2021, a Fides Rio 2023 foi um teste-
munho sobre a importancia de atuar pessoalmente entre
os atores do mercado. “E evidente que toda a comunidade
seguradora estava estranhando e necessitando por com-
partilhar da maneira que fizemos nesses ultimos dias”.

Durante os trés ultimos dias, os participantes da confe-
réncia puderam compartilhar as conquistas, experiéncias,
perspectivas, o que permitira abordar os desafios do mer-
cado de uma maneira mais efetiva. Para Bedoya, o even-
to ajudou na reflexdo sobre a necessidade de fortalecer a
imagem do seguro, mas também refor¢cou o compromisso
do setor com a ética, transparéncia e a responsabilidade
social, sempre priorizando o bem-estar e a seguranca de
nossos segurados e comunidade. (Fonte: Portal CNseg)
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Grande evento

se consolida

O XV Seminario
de Gestao de

Riscos e Seguros
e Expo ABGR

NO UNIVERSO DOQ obietives,com

RISK MANAGER

Por Carlos Alberto Pacheco

ma entidade que completa 40 anos de bons

servicos prestados ao mercado é digna de

elogios. E quando a Associagdo Brasileira de

Geréncia de Riscos (ABGR) prova a sua ma-

turidade ao empenhar-se vigorosamente no
desenvolvimento e valorizagao do gestor de risco, atinge,
entdo, um admiravel patamar. O XV Seminario de Gestao
de Riscos e Seguros e Expo ABGR 2023 confirmou essa
maxima, ao exibir nimeros indiscutiveis: os inscritos to-
talizaram 1.645 pessoas. Foram 275 empresas participan-
tes, 41 marcas patrocinadoras e apoiadores e 98 speakers.
“Os Desafios do Gerenciamento de Riscos nas Empre-
sas” foi o tema do evento, realizado nos dias 10 e 11 de
outubro no WTC Events Center, em Sdo Paulo. Por ali,
circularam risk managers e alguns dos maiores players e

a participacao
de mais de 1.500
pessoas

Diretoria da ABGR
para a foto classica na
abertura do congresso:
expectativa de um
grande evento

tomadores de decisdo com expertise em gerenciamento de
riscos e seguros. Foram dois dias intensos de aprendizado,
conexoes e oportunidades de negocios. Trés salas de con-
tetdos e trilhas tematicas turbinaram os debates sobre o
universo da gestao de riscos.

Dois pilares distintos compuseram os consumidores
de varios setores — energia, mineracao, transporte & lo-
gistica, gas natural, saneamento béasico, oil & gas, delivery,
infraestrutura, etc. — e provedores — seguradoras, correto-
res, brokers, resseguradoras, consultorias, engenharias de
risco, tech, cyber security. Apos as palavras de boas-vindas
da diretoria da ABGR, o primeiro painel sobre Inovacao
reuniu nomes de prestigio do setor. Foi uma amostra das
apresentacgoes de alto nivel que iram acontecer ao longo
de dois dias.

Contudo, antes do segundo painel, intitulado “As Ins-
tituigdes: Desafios, Tendéncias e Oportunidades do Mer-

Da esq. p/ dir.: coletiva
reuniu Antonio Trindade,
Dyogo Oliveira, Rafaela
Barreda e Carlos Roberto
Queiroz

cado Segurador”, uma surpresa: os seus integrantes — o
presidente da Confederacdo Nacional das Seguradoras
(CNseg), Dyogo Oliveira, o diretor da Superintendéncia de
Seguros Privados (Susep), Carlos Roberto Queiroz, a vi-
ce-presidente da Fenaber — Federagdo Nacional das Em-
presas de Resseguros, Rafaela Barreda, e o presidente da
Federacdo Nacional de Seguros Gerais (FenSeg), Antonio
Trindade — concederam uma coletiva de imprensa.

Os jornalistas perguntaram sobre temas da atualidade,
entre outros, a regulacao do setor e o Projeto de Lei da
Camara (PLC) n°® 29/2017, conhecido como a nova “Lei
do Seguro”. Na ocasido, o presidente da CNseg elogiou a
realizacdo do XV Seminério de Gestdo de Riscos e Segu-

® Cestdo de risco ®
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ros e Expo ABGR 2023. “E muito importante participar de
uma oportunidade como essa, num ambiente produtivo,
de didlogo e de solucbes para o crescimento do mercado”,
ressaltou. Oliveira considera a gestdo de riscos uma obri-
gacdo de todos os executivos de uma empresa sob pena de
haver comprometimento da continuidade dos negocios.
Os palestrantes do segundo painel, moderado pelo pre-
sidente da ABGR, Luiz Otavio Artilheiro, consideraram
que o novo texto do PLC 29/2017 trouxe avancos impor-
tantes para o mercado. O seu desarquivamento, porém,
ocorrido em marco dltimo, causou perplexidade devido ao
retrocesso de muitos de seus dispositivos, que caducaram
ao longo tempo de tramitacdo. O novo texto permite o di-

Painel “Evolucao
do Open Insurance:
Resolucao CNSP
459/2023 e Circular
Susep 693/2023"




® Cestdo de risco ®

_______________________

Painel “A Funcao do
Resseguro e Novos
Cenarios”

alogo entre os players, estimulando a solucao consensual
em varias de suas questoes. No entanto, admitem que a
elaboracao de uma nova Lei do Seguro € algo “complexo”.

Diversidade, riscos politicos

e PLC 29/2017

Ao longo do dia 10, os debates se seguiram com temas
de grande repercussdo no setor. Maria Helena Monteiro
(Escola de Negocios e Seguros — ENS), Simone Vizani
(Sou Segura), Juliana Nascimento (KPMG), Edna Vasse-
lo Goldoni (IVG e VG Desenvolvimento Humano) e Ra-
faela Mesquita (Zurich) foram as protagonistas do painel
“Diversidade, Equidade & Inclusdo: Fortes Aliadas das
Organizacoes”, sob a mediacdo de Marcia Ribeiro, asses-
sora técnica da ABGR. As painelistas provaram que diver-
sidade, equidade e inclusao sdo expressoes que objetivam
incentivar a maior pluralidade de pessoas nos espacos de
trabalho. E tais conceitos devem integrar politicas e inicia-
tivas de valorizacao da diversidade nas empresas.

Os painéis seguintes — “Riscos Politicos: Cenario e
Estratégia para as Empresas” e “PLC 29/2017: Impactos
Regulatérios e Viabilidades nos Contratos de Seguros”
reuniram nomes de peso do segmento. Jodo Marcelo dos
Santos (Ansp), Barbara Bassani (Tozzini Freire Advoga-
dos) e Fabio Torres (OAB-RJ) participaram dos debates
do ‘PLC 29/2017. Rafael Amadiu (Grupo Votorantim)
mediou as apresentacoes. Embora os palestrantes admi-
tam que o novo texto trouxe algumas melhoras, ele precisa
ser aprofundado. O texto apresenta supressoes e se tornou

uma “colcha de retalhos”, segundo os panelistas. Em meio
as distorgoes, o projeto nao protege o seguro — apenas o
“sequestra”. E todos foram uninimes nessa adverténcia:
se o PLC 29 for aprovado no Congresso, os compradores
de seguros serao seriamente prejudicados.

Em seguida, mais painéis que fazem parte do dia a dia
das empresas, como “Agenda ESG e Perspectivas para o
Mercado de Seguros” e “Evolucao do Open Insurance:
Resolucdo CNSP 459/2023 e Circular Susep 693/2023”,
tiveram repercussao. No caso do Open Insurance, Thia-
go Junqueira (FGV e ENS), Karini Madeira e Jodo Ange-
lo (CNseg), sob a mediacao de Livia Mello (Eletrobras),
trouxeram importantes subsidios. No OI, o consumidor
tera acesso a uma gama variada de produtos que poderao
ser mais aderentes as suas necessidades e capacidade fi-
nanceira. A Resolucdo CNSP 459, que altera a Resolucao
CNSP 415/2021, e a Circular Susep 693 entraram em vigor
em agosto altimo e compatibilizam prazos relacionados ao
Open Insurance.

Mais um time de craques abordou tema relevante.
Luciana Dias Prado (Lafosse), Eduardo Toledo (Abe-
cor), Caio Carvalho (Ensen) e Rodrigo Botti (IRB Re)
participaram do painel “A Func¢ao do Resseguro e Novos
Cenarios”, com a mediacao de Cristiane Botelho (Cigas).
O resseguro — concordaram os especialistas — é o inico
que cria solugoes inovadoras e preenche as necessida-
des dos players. O painel “Risco de Crédito & Gestao
Financeira” encerrou o primeiro dia do XV Seminério
de Gestao de Riscos e Seguros e Expo ABGR 2023.

Agronegécio e D&O

No dia 11, trés painéis abriram o Seminario em grande
estilo: “RH: Novas Realidades e Tendéncias do Mercado de
Trabalho”, “Convergéncia: Riscos Cibernéticos & Segurancga
da Informagio” e “Programas de Cativas: Alternativa de Con-
trole e Financiamento de Riscos”, este com a mediagio de
Leonardo de Castro Beto, risk manager da Energisa e diretor
vice-presidente da ABGR.

Em seguida, “O Papel do Corretor, Broker e MGA’s”,
“Perspectivas do Agronegocio, Condicoes Climaticas &
Ambiental” e “Road Show: A Importancia de Boas Praticas
na Transferéncia de Riscos”; chamaram a atencdo para o
cenario atual. O broker tem atuagdo destacada em varios
segmentos — lembraram os palestrantes. O agronegdcio,
por exemplo, é um deles, responsavel por cerca de 30% do
PIB no Brasil. Nesse segmento ha um mercado prospero
de atuagdo para os profissionais, como os seguros rural,
agricola e paramétrico.

Os painéis “D&O0 e E&O: Panorama Atual para Protecao
de Executivos e Empresas”, “Transporte e Logistica: Alte-
racOes e Alternativas com a Lei” e “Garantia de Contratos:
Mudancas, Desafios e Fortalecimento dos Negocios” com-
puseram a triade final da manh4, inicio da tarde. No tema
D&O e E&O, uma questao polémica: as decisdes do Supremo

Painel “Riscos Politicos:
Cenario e Estratégia para
as Empresas”
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Tribunal Federal (STF) que anularam as provas da Operacgao
Lava Jato, em razao de acordo de leniéncia firmado pela em-
presa Odebrecht com a Justica Federal de Curitiba. A decisdo
partiu do ministro Dias Toffoli.

Para o vice-presidente mundial da Associacao In-
ternacional de Direito de Seguro (Aida), Sergio Barroso
de Mello, o tema ira exigir bom senso dos julgadores (a
questdo ainda ira ao plenario do STF), dos executivos do
mercado, como também muita experiéncia e poder de ar-
gumentacido dos advogados que estardo a frente desses
litigios pelas seguradoras. “Impossivel, neste momento,
afirmar se as companhias terdo de reembolsar segurados
afetados por anulagio de provas”, lembrou Barroso.

A tarde, o ptiblico acompanhou mais painéis relevantes
ministrados por grandes especialistas: “Infraestrutura: Pro-
grama de Seguros para Riscos de Engenharia”, “Property,
Avaliacdo Patrimonial e Engenharia de Riscos” e “Respon-
sabilidade Civil Geral, Fornecedores e Produtos Contamina-
dos”. E, no tltimo painel, “Visao do Mercado Segurador: Co-
nhecimento e Oportunidades”, um recado importante para
quem pretende atuar como risk manager: o mercado preci-
sara de profissionais preparados que atuem em diferentes
modalidades e riscos. Novos talentos sdo muito bem-vindos.
O XV Seminario de Gestao de Riscos e Seguros e Expo ABGR
2023 trouxe esta agradavel perspectiva aos congressistas.




Pesquisa o

Desafio do planejamento

PARA A APOSENTADORIA

sam no que de fato acontecera, acre-
ditam que irao parar de trabalhar com
mais idade do que idealizam ou mes-
mo que nunca se aposentarao.

Outro aspecto trazido pela pes-
quisa é a preocupacao com o futuro e
revela que 82% dos entrevistados pen-
sam em planejar suas finangas. Des-
ses, 58% pensam nisso sempre ou fre-
quentemente e tém objetivos para os
proximos 12 meses. Trés a cada quatro
entrevistados (77%) tém metas de pla-
nejamento financeiro, sendo que 31%
pensam em poupar, guardar dinheiro
e economizar, enquanto 27% em tra-
balhar mais.

Da esq. p/ dir.:

presidentes da Fenacor
(Armando Vergilio),
FenaPrevi (Edson

“O futuro a Deus
pertence”
A pesquisa ainda revela que 4%

Franco) e CNseg (Dyogo (os brasileiros ndo gostam ou ndo

Oliveira)

Federacdo Nacional de Previdéncia Privada

e Vida (FenaPrevi) lancou recentemente em

Sao Paulo a pesquisa “Percepcoes dos Bra-

sileiros Sobre a Necessidade de Protecdo

Planejamento - O Papel dos Seguros e da

Previdéncia", encomendada ao Instituto DataFolha. Na

ocasiao, da apresentacdo do levantamento, aconteceu de-

bate sobre os resultados com o presidente da entidade,

Edson Franco, e outros executivos do setor, que também
sdo membros da federacao.

O estudo identificou os principais pontos de atencao
dos brasileiros quando o assunto é aposentadoria e en-
volveu pontos como planejamento financeiro, seguros e
previdéncia privada. A pesquisa revelou, por exemplo,
que quatro em cada dez entrevistados (42%) contam com
0 INSS quando pensam em se aposentar. Porém, a maio-
ria deles (66%) nao sabe quanto ir4 receber mensalmen-
te. Uma parcela menor afirma saber o quanto ganhara no
futuro da Previdéncia Social: preveem até um salario-mi-
nimo ou uma média de R$ 2.006,51.

Pelas entrevistas, as mulheres contam mais com o
INSS quando pararem de trabalhar do que os homens,
que indicaram mais frequentemente que deverao se sus-
tentar com a venda ou aluguel de imoéveis; ou que terdo
outro bem ou negocio para se manter. Também em rela-
cao a aposentadoria, 57% dos ouvidos na pesquisa acre-
ditam que vao cortar gastos nessa fase.

Apenas para 12% a fonte de renda apds parar de tra-
balhar ser4 a previdéncia privada. Mais da metade (56%)
idealiza se aposentar até os 60 anos. Porém, quando pen-

conseguem se planejar, pois vivem

apenas o presente; 3% alegam falta de
informacao e de conhecimento para montar um plane-
jamento; e outros 3% afirmaram que “o futuro a Deus
pertence”. Quando os entrevistados foram perguntados
sobre quais seriam os desafios e obstaculos encontrados
para se planejarem financeiramente, a maioria justifi-
cou nao guardar dinheiro porque nao consegue reduzir
as despesas ou ser capaz de gerar renda extra. No entan-
to, chama atencdo a informac¢ido de que um a cada trés
entrevistados (33%) disseram “sempre aparecer uma
despesa nao prevista”.

“Muitos nao tém como pensar no futuro porque vivem
uma situacao de dificuldade financeira para assegurar o
presente, as necessidades concretas do dia a dia”, expli-
ca o presidente da FenaPrevi, Edson Franco, em relacdo
a atual situacao socioeconémica do pais. E continua: “o
cenario também esti associado a nossa baixa capacida-
de de gerar poupanca interna/doméstica, resultante da
falta de planejamento e educacao financeira.”, analisa o
executivo, apontando que com a retomada do emprego e
do nivel de renda das pessoas, que vém dando sinais de
recuperacao no Brasil ap6s a pandemia, o mercado segu-
rador espera o aumento de capacidade de poupar e assim
as familias possam buscar mais protecao a renda.

A pesquisa da federagdo estd na segunda edicdo (a
primeira saiu em dezembro de 2021). Em julho tltimo,
o DataFolha realizou mais de duas mil entrevistas, quan-
do foram ouvidos homens e mulheres de Norte a Sul do
Pais, com 18 anos ou mais, de estados civis diferentes,
integrantes de todas as classes econdmicas e, vivendo nas
regidoes metropolitanas e no interior. (Fonte: FenaPreuvi)

Solucao
para manter

OS NEGOCIOS
SEGUROS

oda empresa esta fadada a passar por um periodo de transi¢io

administrativa, algo que tende a ser bem mais complicado em

corporacdes maiores e mais antigas. Quanto mais tempo um

empreendimento se encontra estabelecido no mercado, mais

necessario se torna todo um planejamento voltado para sua su-
cessdo empresarial, ou seja, o periodo em que a diretoria atual sera substi-
tuida por uma nova lideranca.

O que nao faltam sio estatisticas para comprovar como uma sucessao
pouco estratégica pode condenar a longevidade de um negdcio. De acordo
com dados da XP Seguros e Previdéncia, 66% das empresas brasileiras que
se encontravam no top 50 das maiores do pais nao sobreviveram a esse tipo
de mudanga. Desse ranking, apenas 46% conseguiram passar pela transi-
¢ao sem grandes prejuizos.

O risco tende a ser maior em negocios de familia, quando a sucessao é
feita entre pais e filhos. Nem sempre os sucessores tém a visdo e a prepa-
ragio necessiria para manter a empresa prosperando como antigamente,
o que prejudica até mesmo a existéncia da empresa em longo prazo. A so-
lugao que muitos vém adotando para garantir um futuro menos turbulento
é a contratacdo de seguros de sucessdo empresarial, um servico bastante
popular no exterior.

Esse tipo de seguro visa solucionar dois grandes problemas de uma
vez s6. O primeiro deles é a possibilidade de os demais s6cios compra-
rem a parte daquele que esta se afastando, o que costuma exigir uma
grande quantia monetaria. Nem sempre as outras partes possuem esse
dinheiro disponivel, entao o seguro garante aos envolvidos comprar de
imediato essa parcela da empresa, evitando mudangas muito radicais
em curto prazo.

Dessa forma, os s6cios que ja estdo na diretoria da corporagao con-
tinuam com sua administragio usual, abrindo espago para que o pré-
ximo sucessor passe por um periodo de treinamento e adaptacio. Isso
também evita problemas com herdeiros em negobcios de familia, ja que
nem sempre a pessoa aceita assumir um cargo de tamanha responsa-
bilidade. Nesse caso, os socios terdo tempo de encontrar um substituto
que atenda as expectativas.

Naio se limitando somente ao forneci-
mento da verba necessaria na compra das
acoes, esses seguros também oferecem
consultorias exclusivas aos clientes. Isso
envolve uma analise profunda da situagio
do negobcio e das melhores formas de se
aplicar essa sucessao, com foco em manter
a operagdo no mesmo nivel apés a transi-
¢ao. Com esse tipo de estratégia, torna-se
possivel lidar com diferentes situacoes,
deixando a diretoria preparada para even-
tuais adversidades.

Nem sempre o afastamento de um so-
cio acontece por aposentadoria ou von-
tade propria, podendo envolver questoes
mais sérias como doenca ou luto. Neste tl-
timo caso, o seguro de sucessdo empresa-
rial se prova ttil ao fornecer uma seguran-
ca financeira para todos os dependentes
do sécio falecido. A compra da sua parte
pelos outros sbcios prové uma quantia em
dinheiro consideravel para a familia, ga-
rantindo seu sustento e até a possibilidade
de abertura de um novo negocio.

Nao menos importante, contar com
esse tipo de apolice também ajuda a man-
ter o negdbcio funcionando sem a neces-
sidade de reducdo de gastos, evitando
demissoes ou estratégias que visem con-
trolar recursos como gas para empresa,
energia, etc. O empreendimento continua
funcionando em sua melhor forma e com
uma perspectiva de futuro mais segura
para todos os seus colaboradores.
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Atencao, turista:
PROTEJA-SE

CONTRA

IMPREVISTOS

seguro viagem é uma das

melhores alternativas para

os turistas que se aventu-

ram em véarias partes do

Brasil ou em outros paises.
Com ele, a viagem se torna mais segu-
ra em casos de imprevistos ou proble-
mas de sadde, que podem ocorrer em
qualquer lugar. O seguro evita gastos e
dificuldades de comunicacdo para es-
trangeiros que néo se encontram em sua
terra natal.

Porém, o que para alguns pode ser
dispensavel, para algumas nacées é, na
verdade, obrigatério para a entrada no
pais, sujeito a deportaciao daqueles que
nao comprovarem a posse do seguro de
cobertura minima exigida pela legislagao
local. Como saber, entdo, as exigéncias
de cada pais? Confira a seguir alguns dos
locais onde o seguro de viagem é obriga-
torio a turistas estrangeiros.

Europa

Na Europa, o seguro viagem é obriga-
toério a todos os brasileiros que queiram
visitar os paises participantes do chama-
do Tratado de Schengen. Este acordo per-
mite a livre circulacao de pessoas entre os
territérios membros, o que garante a per-
manéncia de turistas circulando por até
90 dias dentro da Unido Europeia.

A maioria dos paises europeus sao
membros do Tratado, o que significa
que os viajantes precisardo de seguro
viagem com cobertura minima de 30
mil euros para embarcar para quase
todos os paises da Europa. Sdo eles:
Alemanha, Austria, Bélgica, Bulgéria,
Dinamarca, Eslovénia, Estonia, Finlan-
dia, Franca, Grécia, Holanda, Hungria,
Irlanda, Isldndia, It4lia, Letonia, Litua-
nia, Liechtenstein, Luxemburgo, Malta,
Noruega, Portugal, Polonia, Reptublica
Tcheca, Republica Eslovaca, Roménia,
Russia, Suica, Suécia e Ucrania. Na In-
glaterra o seguro néo é obrigatorio, mas
recomendado.

América Latina

Dentro do continente, ainda que exista muitas fa-
cilidades para a entrada de turistas brasileiros quando
comparado a outros locais, alguns paises exigem o segu-
ro viagem como item obrigatorio para desembarcar no
pais. Sao eles: Cuba, Equador e Venezuela.

No Equador, a cobertura minima exigida pelo go-
verno local é de 25 mil dblares para despesas médicas
por acidentes ou imprevistos e US$ 7 mil para repa-
triacdo e evacuacdo. E importante analisar os docu-
mentos necessarios antes de viajar e contratar o seguro
no Brasil, pois estes servigos podem ser superfatura-
dos para estrangeiros que necessitem realizar o seguro
com empresas locais.

Para viagens a Venezuela, a cobertura minima exi-
gida é de U$ 40 mil. J4 no Equador nao é cobrado uma
cobertura minima para seguros, apenas que seja vali-
do para todos os dias de viagem e que cubra acidentes
e doencas. No caso de paises de outros continentes,
como Australia, Argélia, Chipre, Ira, Jordania, Libano,
Namibia, Oma, Suriname, Tailandia e Turcomenistao,
também ¢ exigido a apresentacdo do seguro viagem. O
Catar exige, também, a apresentagdo de seguro viagem
até mesmo para pessoas que desejem fazer conexdes no
aeroporto de Doha, por exemplo.

Préxima parada: Estados Unidos

Embora nfo exista a obrigatoriedade da apresenta-
¢ao do seguro viagem nos Estados Unidos, é extrema-
mente recomendada a contratacdo do produto. Isso
porque o pais possui um dos sistemas de satide mais
caros do mundo, onde o uso de ambulancia ou uma
simples injecao pode custar milhares de délares. Assim
como a passagem aérea € essencial para uma viagem, o
seguro viagem deve permanecer na lista de prioridades,
ainda que o destino nao o exija como item obrigatorio.
Os sistemas de satide internacionais podem ser de difi-
cil compreensio para quem vem de fora e, em casos de
acidentes e doencas, é sempre melhor saber que existe
atendimento seguro e ja incluso em seu seguro.

Além disso, os seguros também cobrem casos como
extravio de bagagens, que sdo um imprevisto muito co-
mum, principalmente em casos de conexao e pontes em
grandes aeroportos. Os seguros podem cobrir diferentes
servicos, ndo apenas na area médica ou de saude, tais
como localizacao de bagagens, reembolso de despesas
de voos atrasados ou cancelados, assisténcia em caso de
roubo ou extravio de documentos e varios outros. Na
hora de contratar, analise os planos e seu itinerario de
viagem para escolher o seguro que melhor servira aos
eventuais imprevistos.

Alguns dos paises disponibilizam servicos locais de
seguros para aqueles turistas que desembarcam sem a
cobertura exigida. No entanto, contratar o seguro via-
gem no Brasil pode ser mais vantajoso pela cartela de
servigos oferecidos, pelos valores cobrados e até mesmo
por ndo existir o empecilho da lingua para aqueles via-
jantes que nao possuem amplo conhecimento do idioma
utilizado no destino escolhido.

® Sequro viagem e
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Estatua da Liberdade,
em Nova York:

EUA ndao exigem
apresentacao do
seguro viagem

Calle La Ronda,
atracdao em Quito, no
Equador: cobertura
minima exigida pelo
governo é de US$ 25
mil para despesas
meédicas
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® Energias renovaveis ®

Evento marca

erca de 6.500 visitantes em trés dias de even-

to, mais de 160 debatedores e quase 50 horas

de painéis divididos pelas trés arenas monta-

das na Sao Paulo Expo, em Sao Paulo, e mais

de 100 empresas expositoras. Os ntmeros
superlativos alcancados durante a 142 edicao do Brazil
Windpower (BWP) confirmaram a forca do setor edlico
em territ6rio nacional e apontaram caminhos para trans-
formar o pais em um dos protagonistas globais na gera-
¢ao de energia sustentavel.

Considerado o principal congresso do setor eblico na
América Latina, o BWP reuniu executivos de grandes
marcas, autoridades ptublicas, representantes de entida-
des do setor, empreendedores, consultores, prestadores
de servicos e fabricantes da cadeia edlica do pais e exte-
rior. O que se notou ao final dos trés dias de evento é o
Brasil estar pronto para receber investimentos e se trans-
formar em poténcia mundial no assunto.

“O Brasil comecgou com a cadeia produtiva de e6li-
ca antes mesmo de ter energia eélica. Isso demonstra a
vocacao do pais e a capacidade natural de atrair capital.
O pais esté na lista das principais empresas do mundo
para investimentos. Entao, a gente tem, sim, que enxer-
gar essa vantagem. Uma natureza para criar um ambien-
te para atrair esses recursos”, destacou Elbia Gannoum,
presidente executiva da ABEEolica - Associacao Brasilei-
ra de Energia Edlica e Novas Tecnologias.

Cerca de 6.500 visitantes
marcaram presenca em
trés dias de evento na

Sao Paulo Expo

A energia edlica brasileira € uma das mais promissoras
no mundo. Em 2022, o Brasil bateu recorde de instalacées
de energia edlica, registrando mais de 4 gigawatts (GW),
segundo o GWEC, ficando em terceiro lugar, atras somen-
te da China e Estados Unidos.

Energia edlica offshore

De acordo com o “Roadmap Eoélicas Offshore 2035” da
Empresa de Pesquisa Energética (EPE), o potencial de e6-
licas offshore no Brasil é em torno de 700 gigawatts (GW).
Isso equivale a 50 usinas hidrelétricas como a de Itaipu.
Para que isso, enfim, se torne uma realidade, foi quase
consenso entre os participantes do Brazil Windpower a
necessidade da aprovacao do projeto de lei 576/2021, que
disciplina a exploracdo e desenvolvimento de energia a
partir de fontes de instalacdo offshore. Com esse marco
regulatério, havera um ambiente juridico seguro e seré o
passo mais importante para “destravar o crescimento da
inddstria edlica no Brasil”.

Para se ter ideia, o Instituto Brasileiro do Meio Ambien-
te e dos Recursos Naturais Renovaveis (Ibama) ja tem 74
pedidos de licenciamento ambiental de projetos eblicos of-
fshore, que somam 183 GW de poténcia, o que representa
7,5 vezes mais do que a capacidade de geragao onshore bra-
sileira em junho deste ano, de 24,1 GW. Também tramita no
Senado a regulamentacio para o hidrogénio verde.

Com o tema “Politica industrial verde e transicio ener-
gética justa: o protagonismo brasileiro”, a edicdo
de 2023 do Brazil Windpower foi cuidadosa com
a definicdo de seus painéis e teve a preocupacio
de abordar todos os aspectos de boas praticas ESG
para o setor edlico e suas novas tecnologias, como
o hidrogénio verde. Temas como a importancia da
diversificacdo da matriz energética brasileira dian-
te do descompasso na estrutura para absorver as
novas fontes de energia e até aceitacdo social das
comunidades dos entornos dos parques edlicos fi-
zeram parte da lista de encontros do BWP. A edi-
cdo do evento em 2024 acontecera entre 22 e 24
de outubro, novamente na Sao Paulo Expo, em Sao
Paulo. (Fonte: Portal Brazil Windpower)
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Avanco do setor

SOFRE INFLUENCIA
DO SEGURO RURAL

Confederacdo Nacional das
Seguradoras (CNseg) revisou
a estimativa de crescimen-
to do mercado segurador
ara 2023 e 2024. Ap6s uma
analise detalhada dos desempenhos nos
segmentos de seguros de danos e respon-
sabilidades, coberturas de pessoas, capita-
lizagdo e satde suplementar, a estimativa
é o mercado segurador crescer 9,4% em
2023, reducdo de 0,7 ponto percentual
comparado a projecao divulgada em de-
zembro de 2022 (10,1%), e de 10,9% no
proximo ano. A nova projegao se deve ao
impacto direto no seguro rural, por conta
da insuficiéncia de recursos do Programa
de Subvencao ao Prémio do Seguro Rural
(PSR) e as adaptacgdes nas expectativas de
crescimento da previdéncia aberta.

O seguro rural vai crescer, segundo a
nova proje¢cdo, menos 11,5 p.p. no com-
parativo com novembro de 2022, ou seja,
9,1%. Esta reducao na expectativa do pro-

duto tem relacdo direta com as dificuldades enfrentadas
na liberacdo de recursos para o PSR de 2023. Até agosto,
79%, R$ 837 milhdes do R$ 1,06 bilhao orcado, do valor
liberado ja estava comprometido. A proje¢do da arrecada-
¢do do Rural para 2024, a expectativa é de avanco de 8,4%.

Nos planos de previdéncia aberta, a expectativa é que
a arrecadacdo dos produtos das Familias VGBL e PGBL
avance 6,1% em 2023, queda de 1,6 p.p. se comparado
com a projecao anterior (7,7%), e 7,4% em 2024. Segundo
o presidente da CNseg, Dyogo Oliveira, este ramo é direta-
mente impactado pela dificuldade da populagdo em pou-
par. “A captacdo liquida da poupanca, que havia encerra-
do junho com resultado positivo (R$ 2,6 bilhoes), voltou a
apresentar resultado negativo em julho (-R$ 3,6 bilhdes) e
agosto (-R$ 10,1 bilhoes), conforme dados do Banco Cen-
tral”, lembrou Oliveira.

Oliveira destaca que a queda da poupanca esta relacio-
nada, também, a indisponibilidade de renda ocasionada
pelo, ainda, alto nivel de endividamento das familias bra-
sileiras. Dados da Confederacao Nacional de Dirigentes
Lojistas (CNDL) e do SPC Brasil mostram que o endivida-
mento da populacfo cresceu 7,2% em agosto em compara-
¢do com o mesmo més de 2022 e atinge 66,8 milhoes de
brasileiros, 40,9% da populagio adulta. Segundo o levan-
tamento, cada consumidor devia, em média, R$ 4.108,89
ao somar todas as dividas.

° Estatistica
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Outros produtos citados

O seguro automovel estd com a expectativa de alta de
18% para este ano. No acumulado do ano, os emplacamen-
tos de automoéveis cresceram 7,4% e a venda de usados e
seminovos cresceu 5,9%. A variacdo média de pregos dos
veiculos, divulgada pela Tabela Fipe, referéncia para o se-
guro Automovel, desacelerou significativamente, atingin-
do 4,23% para veiculos novos e -1,30% para usados, com
efeito direto no volume da arrecadacio. Para 2024, a CN-
seg espera um alta de 20,6%.

Segundo a nova projecdo da CNseg, o agregado dos
massificados, grandes riscos e os riscos de engenharia de-
vem manter o ritmo de crescimento. Para a presente re-
visdo, a entidade estima que a arrecadacdo do grupo pa-
trimonial fechari o ano com alta de 13,7%; no subgrupo
massificados, a expectativa de crescimento ficou em 9,2%;
os seguros de grandes riscos devem expandir em 24% sua
demanda; e os seguros de risco de engenharia podem en-
cerrar 2023 com avanco de 12%.

Oliveira enfatiza que esses ramos sdo impactados dire-
tamente pelo novo Programa de Aceleragao do Crescimen-
to (PAC). O assunto esta em discussdo pelo grupo de tra-
balho criado pela Superintendéncia de Seguros Privados
(Susep) que produzira, ainda este ano, um relatério sobre
os seguros que poderao ser aplicados as obras contempla-
das pelo PAC.
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nicialmente desenvolvido para fins militares, os drones hoje
cumprem diversos papéis nas maos de todo tipo de pessoa ou
profissional. Este equipamento € utilizado tanto para fins artis-
ticos como fotografias e filmagens de angulos que nao poderiam
ser explorados antes, até fins logisticos, como para transporte

de cargas, ou entdo medicao de grandes areas, entre outras aplicactes

recreativas ou mesmo profissionais. Dados oficiais apontam para pou-

co mais de 115 mil drones registrados no

Brasil — mais da metade deles, quase

58 mil, sao destinados a uso recreati-

vo, enquanto os outros cerca de 58

mil sdo usados profissionalmente.

No entanto, sua ocupacgao
do espaco aéreo pode suscitar
davidas quanto ao risco para
aeronaves ou entao a implicacao
de perigo para pessoas ou animais.

Para ordenar o uso dos drones, foi cria-

da no Brasil, em 2017, uma lei que versa

sobre as regras de sua utilizacao. Além disso,

os drones devem ser registrados na Anac — Agén-
cia Nacional de Aviagao Civil.

A Agéncia também impG6e o pagamento de um se-
guro obrigatério para os drones, o seguro Reta, criado
a partir da lei de 2017. Este é analogo ao que é o DPVAT
para os carros: um seguro para cobertura de danos a terceiros
causados pelo drone, somente em atividades profissionais ou co-
merciais. O seguro Reta nao se aplica para casos de roubos e furtos
ou incide sobre os danos no préprio drone.

Drones para uso recreativo e que pesem menos de 250 gramas
nao precisam ser segurados. A nao contratacio do seguro para equi-
pamentos que fogem a esta regra sera caracterizada como uma infra-
¢ao a lei. Como consequéncia, o drone podera ser apreendido e seu
condutor podera ser penalizado civil ou mesmo criminalmente.

Para contratar o seguro, é necessario que algumas informacoes se-
jam levantadas. Sao elas o nimero de cadastro do drone junto a ANAC
e o codigo de homologacao junto a Agéncia Nacional de Telecomuni-
cacoes (Anatel). Seu custo é de cerca de R$ 700, mas varia anualmente
conforme o IPCA, o indice Nacional de Precos ao Consumidor Amplo.

O seguro pode ser feito com algumas seguradoras autorizadas e é S eguro cobre
regulamentado pela Superintendéncia de Seguros Privados (Susep). eventua i s danos a
Na pratica, cobre eventos como invalidez permanente; dano, perda ou . . L.
avaria das bagagens transportadas; incapacidade temporaria; custo terceliros; Obrlgatorlo

com despesas médicas e risco de morte. Cobrindo, desta forma, quase
a totalidade de casos que podem vir a acontecer a terceiros.

para os equipamentos

Além disso, resguarda a empresa e ainda denota credibilidade para de uso comercial e
os clientes, ainda que seja mais um gasto a se ter no final das con- fissi I
tas. Diferentemente dos carros, cujos impostos tém prazo de validade, profissiona

ou seja, que deixa de ser obrigatorio em algum momento e levanta o
questionamento dos motoristas sobre a partir de quantos anos nao
pagam IPVA, o Reta segue sendo obrigatério, independentemente do
seu tempo de uso.
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