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Profissionais 
preparados, procura-se

Já se foi o tempo em que um crachá bonito, um dedo de 
prosa, e prospectos atraentes tinham poder de fogo para 
atrair os consumidores.

Quando se fala em seguros, então, produto intangível, 
que o segurado torce para não ser usado e, quando utili-
zado, desfia um rosário de lamentações e reclamações, 
nem se fala.

Em tempos de crise, com poder de compra reduzido, 14 
milhões de desempregados e muita desconfiança da popu-
lação, é preciso estar preparado para empreender qualquer 
tipo de venda.

Foi com essa certeza na cabeça que a diretoria da Acon-
seg-RJ resolveu fazer uma parceria com a IndoRH para 
prover os profissionais do mercado, em especial os corre-
tores e colaboradores das associadas, com cursos de alto 
nível que irão capacitá-los no enfrentamento destes dias de 
muitas dificuldades econômicas. Nós acreditamos sincera-
mente que não há outro caminho senão o do conhecimen-
to, experiência e da educação. Só assim seremos capazes 
de enfrentar os desafios que se apresentam cada vez mais 
difíceis de serem vencidos.

Além disso, o conhecimento revigora, oxigena e muda 
a nossa ótica em relação aos nossos negócios. Num mundo 
multifacetado, que se renova numa velocidade impressio-
nante, não podemos ficar para trás nem deixar de nos intei-
rar das inovações que norteiam a nossa caminhada.

Estamos cumprindo a nossa parte com o objetivo de re-
servar dias melhores para todos que participam da atividade 
seguradora. O desafio está lançado, os cursos estão disponí-
veis e o corpo docente é o que há de melhor para estimular o 
aprendizado. Basta chegar junto e aproveitar esta oportuni-
dade rara e importante para quem deseja desenhar um futuro 
profissional melhor, em consonância com os novos tempos, 
que muito estão a exigir de todos nós.

Agradecemos às seguradoras parceiras, aos nossos 
anunciantes (antigos e recém-chegados). Apostaram nesta 
publicação inteiramente atualizada, incluída nos destaques 
do Google, há duas edições atrás. Estão conosco nesta em-
preitada pelo desenvolvimento do mercado de seguros com 
maturidade, credibilidade e muita experiência comercial.

Boa leitura!

Luiz Philipe Baeta Neves
Presidente da Aconseg-RJ
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A Revista da Aconseg-RJ é uma publicação 
da Associação das Empresas de Assessoria e 
Consultoria do Estado do Rio de Janeiro. 

Conselho Editorial: presidente, Luiz Philipe 
Baeta Neves; 1º secretário, Joffre Nolasco; 
2º secretário, César Braga; 1º tesoureiro, Mario 
Roberto Santos; 2º tesoureiro, Olívio Américo.

amil.com.br

Aproveite esses diferenciais para aumentar 
ainda mais as suas vendas dos planos da Amil.

Aplicativo Amil Clientes

Baixe na

Disponível para 

Disponível no 

Pode ter certeza: a qualquer hora que 
o seu cliente precisar do plano Amil, 
tudo sempre vai ser mais rápido, mais 
simples e mais fácil.

Seja pelo nosso aplicativo Amil Clientes ou pelo 
nosso site, olha quanta coisa ele pode fazer:

Agendamento Online na 
Rede Preferencial 
Marcação de exame ou consulta 
pela internet sem espera telefônica.

Carteirinha Virtual
Acesso à carteirinha da Amil 
diretamente no celular.

$

Reembolso Online
Pelo nosso site é possível consultar 
e solicitar reembolso com toda a 

comodidade.

Histórico de Utilização 
Online
Toda a utilização do plano fica salva 
para resgatar informações sempre 

que precisar.

Busca de Rede por 
Geolocalização
O cliente encontra facilmente os 
médicos, hospitais e laboratórios 
mais perto dele.

Atendimento equipe backoffice pelo telefone: (21) 2517-4001 
ou pelo e-mail: canalcorretorasrj@amil.com.br. 
Funcionamento: de segunda-feira a quinta-feira, das 8h às 18h, 
e sexta-feira, das 8h às 17h.
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O mercado de seguros 
mantém-se ativo e com 
perspectiva de crescimento 
para este ano. Dados da 
Aconseg-RJ demonstram 
que a produção das 
assessorias filiadas à 
Associação cresceu 
cerca de 70% no primeiro 
trimestre de 2017. E o 
setor arrecadou R$ 239,3 
bilhões, em 2016, e prevê 
expansão de até 11% este 
ano. A Aconseg-RJ, em 
parceria com o Instituto 
de Desenvolvimento 
Organizacional e 
Humano (IndoRH), 
desenvolveu cursos 
focados em treinamento 
e desenvolvimento 
corporativo. Para começar, 
turmas de técnicas 
de Marketing Digital, 
Cross Selling e Básico 
de Seguros. O intuito é 
incentivar o crescimento 
das assessorias de seguros, 
visando ao aperfeiçoamento 
do atendimento e dos 
procedimentos.

30 horas/ano

70%
Crescimento da produção

das Assessorias

Qualificação média do 
trabalhador brasileiro

1º TRIMESTRE 
2017

130 horas/ano
Qualificação 

média do trabalhador 
americano

Caderno
Especial
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Parceria inédita 
garante mão de 
obra qualificada

Além do conhecimento atualizado e extremamente útil para dias de franco 

desenvolvimento da internet e suas ferramentas que requerem um novo 

aprendizado, outra atração dos cursos oferecidos pela Aconseg-RJ em parceria 

com a IndoRH é a metodologia interativa e os custos bastante acessíveis, 

para que todos tenham a oportunidade de se aperfeiçoar e dispor das novas 

tecnologias e das técnicas modernas de operação do mercado de seguros.

O convênio inédito represen-
ta a primeira investida da  
Aconseg-RJ na área de 

treinamento visando a melhoria e 
aperfeiçoamento dos profissionais 
do mercado. Por sua vez, o Insti-
tuto de Desenvolvimento Organi-

zacional e Humano (IndoRH) está trazendo 
para o setor uma série de cursos de capaci-
tação focados em treinamento e desenvolvi-
mento corporativo voltados a profissionais de 
todas as áreas. A iniciativa está integrada ao 
rol de ações da Aconseg-RJ para fomentar o 
desenvolvimento das assessorias de seguros 
no Estado do Rio de Janeiro, visando inova-
ção de procedimentos, posturas, processos e  
reposicionamento perante o mercado.

“Acredito na capacitação como ferra-
menta do desenvolvimento. O mercado de 
seguros é dinâmico e vem se modernizan-
do nos últimos anos e, por isso, é impor-
tante fornecer conhecimento atualizado 
para que corretores e profissionais do se-
tor possam encarar os novos desafios”, ex-
plica Luiz Philipe Baeta Neves, presidente 
da Aconseg-RJ.

Para ele, esse é um dos maiores legados 
que a diretoria da associação pode fornecer 
e deixar para os seus corretores e colabo-
radores. “Capacitá-los para estarem em li-
nha com o desenvolvimento do mercado de 
seguros, que caminha a passos largos, com 
novas tecnologias, procedimentos e opera-
ções, é fundamental. É importante fornecer 
conhecimento atualizado para que correto-
res e profissionais das assessorias possam 
encarar novos desafios”, observa Baeta, 
ressaltando que, apesar do cenário econô-
mico adverso que o Brasil vive, a produção 
das assessorias da Aconseg-RJ cresceu, no 
primeiro trimestre do ano, até 70% com as 
seguradoras parceiras.

Já o organizador dos cursos, o professor 
Wagner Attina, que atua no mercado há 
mais de 30 anos nas áreas de gestão e ca-

pacitação, considera uma honra para a IndoRH 
elaborar uma programação de alto nível para 
uma entidade inovadora como a Aconseg-RJ. “É 
notório que nos últimos anos o setor de seguros 
vem se modernizando cada vez mais e propon-
do novos caminhos. Sem dúvida alguma, essa 
parceria visa a preparar profissionais para que 
utilizem todas as ferramentas necessárias para o 
seu desenvolvimento e aperfeiçoamento”, avalia 
Attina, que ministra aulas na Escola Nacional de 
Seguros e na Universidade Estácio de Sá.

O diferencial do modelo de ensino elaborado 
entre Aconseg-RJ/IndoRH é a aplicação da teoria 
na prática. A ideia é que o profissional saia de 
sala de aula e aplique imediatamente os conheci-
mentos adquiridos. Para o professor Wagner At-
tina, coordenador do projeto, a qualificação téc-
nica do indivíduo gera produtividade e contribui 
para a economia do país. Estudos apontam que 
no mercado brasileiro a produtividade é baixa em 
relação a outros países, o que decorre da ausên-
cia de treinamento do trabalhador. “A média de 
qualificação de um americano, por exemplo, é de 
120 a 140 horas ao ano, enquanto a do brasileiro 
é de apenas 30 horas ao ano. O baixo índice edu-
cacional é motivado pelo alto custo ou pela longa 
duração, o que muitas vezes retira o profissional 
da produção”, afirma.

 O profissional que passa por um curso de 
especialização fica apto a exercer com maior 
produtividade as atividades diárias, pois pos-
sui um conhecimento mais aprofundado e 
atualizado sobre a área de atuação. “E a tro-
ca de conhecimento entre os alunos ajuda a 
encontrar melhorias e soluções para o negó-
cio. Os benefícios são inúmeros, entre eles o, 
desenvolvimento profissional e pessoal dos 
trabalhadores e crescimento organizacional”, 
completa Attina.“ “ 

Acredito na capacitação como 
ferramenta do desenvolvimento. O 
mercado de seguros é dinâmico e 
vem se modernizando nos últimos 
anos. É importante fornecer 
conhecimento atualizado para que 
os corretores e profissionais do setor 
possam encarar os novos desafios” 
Luiz Philipe Baeta Neves, presidente da Aconseg-RJ.  

O profissional que passa por um 
curso de especialização fica apto a 
exercer com maior produtividade 
as suas atividades. Os benefícios 
são inúmeros, entre eles, o 
desenvolvimento profissional e 
pessoal dos trabalhadores e o 
crescimento organizacional”
Wagner Attina, professor   
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Cross Selling Marketing Digital 
 O cross selling, também chamado de venda 
cruzada, é uma estratégia que, bem implementada, 
traz bons resultados e possibilita oferecer produtos 
ou serviços complementares aos já adquiridos. 
A professora Lourdes Reis, ex-Golden Cross e 
Bradesco, aceitou o desafio de ministrar o curso.

O Brasil é um dos países mais conectados. O desafio 
empresarial é aproveitar esse espaço, conquistar 
e fidelizar clientes. São muitas as ferramentas de 
conteúdo e o Marketing Digital deve criar negócios 
através dos canais onlines, que vão além de um 
website e página nas redes sociais.

“O cross selling não só personaliza as ofer-
tas de acordo com o perfil dos compradores, 
mas direciona a venda de acordo com o gosto 
e as necessidades dos clientes”, diz a docen-
te, que também é administradora de empresas, 
Lourdes Reis, acrescentando:

 “Sou professora há doze anos. Conheço 
o mercado e espero ensinar aos participantes 
as principais ferramentas para a realização da 
venda cruzada, tanto no e-commerce quanto 
no atendimento presencial”.

 A prática do cross selling é antiga, com re-
gistros desde a década de 50. Difundida com 
varejo online, passou a ser utilizada por outros 
setores. Para as seguradoras, com um portfólio 
cada vez mais diversificado, não faltam instru-
mentos para trabalhar a técnica, podendo au-
mentar o ticket médio das vendas. 

 De acordo com a Endeavor, organização de 
apoio ao empreendedorismo, as vendas cruza-
das podem aumentar em até 30% o lucro das 
empresas. “Quando o cross selling é bem feito 
e o corretor incentiva o segurado a utilizar todos 
os benefícios que o produto traz, a venda deixa-
rá de ser somente eficiente para ser eficaz”. 

 Lourdes acrescenta que a plataforma mais 
utilizada para a venda cruzada é o e-commer-
ce, o que não impede que seja realizada da 
forma tradicional. Muitas seguradoras já ade-
riram à internet e, hoje, fazem atendimento em 
sites ou aplicativos. Mas, para o cross selling 
ser eficiente e gerar resultados de vendas, 
é preciso planejar e focar na necessidade do 

consumidor. “Não é sugerir qualquer produto. 
É estudar o cliente individualmente e dar a ele 
opções que agreguem”. 

 Outro cuidado que os profissionais do mer-
cado de seguros devem ter na hora de efetuar 
o cross selling, segundo a professora, é sugerir 
novos produtos só após a compra efetuada e 
não ofertar nada que ultrapasse 25% do que 
o cliente está comprando, já que é uma venda 
acessória. “Desta forma, o cliente perceberá 
que, por mais um pequeno valor, poderá ad-
quirir um segundo seguro, complementando a 
compra”, diz.

O curso de técnicas de Marketing Digital 
pretende mostrar um pouco desse universo: 
conceitos; as estratégias de relacionamento 
com o cliente Web; como utilizar plataformas 
como o Google AdWords, SEO e Trends e 
potencializar o posicionamento da sua página 
nos sites de busca; o e-mail marketing, vídeos 
e conteúdo para redes sociais como Facebook 
e Instagram.

 Segundo o professor Carlos Café, existem 
muitas formas de agilizar e otimizar as ações 
das empresas nos canais online, converter o 
visitante em possível cliente e estreitar o rela-
cionamento. Quando as empresas descobrem 
o marketing digital como alternativa para ge-
rar negócios, surge a necessidade de entender 
e criar estratégias para o ambiente digital. “O 
diferencial do marketing digital está na possi-
bilidade de desenvolver ações one-to-one, ou 
seja, de acordo com o perfil de cada potencial 
cliente. É preciso definir o público-alvo, di-
recionar de forma eficaz as mensagens. Para 
fazer isso, é necessário compreender clara-
mente como o internauta interage com a sua 
marca”.

 Café explica que não há uma unanimidade 
da ferramenta ou plataforma mais utilizada pe-
los profissionais e empresas brasileiras. O que 
há, hoje, são as práticas mais adequadas aten-
dendo a um planejamento prévio. “A decisão 
da ferramenta dependerá do público-alvo do 
seu produto. Por isso é importante tê-lo bem 
definido”, confirma.

 Para ele, o uso do marketing digital no 
mercado de seguros ainda está incipiente, mas 
acredita que essa realidade mudará em breve, 
podendo despontar. “O uso do marketing digi-
tal se tornou essencial para a sobrevivência de 
qualquer setor e há inúmeras vantagens para 
otimizar as vendas de seguros. De acordo com 
estudo do Comitê Gestor da Internet no Brasil 
(CGI.br), 58% da população brasileira usam 
a internet. São 102 milhões de internautas. 
Qualquer empresa ou profissional que queira 
sobressair precisa estar atualizado e fazer dife-
rente”, finaliza.

“Quando o 
cross selling 
é bem feito 
e o corretor 
incentiva o 
segurado a 
utilizar todos 
os benefícios 
do produto, a 
venda deixará 
de ser somente 
eficiente para 
ser eficaz”
  
Lourdes Reis, 
professora e 
administradora de 
empresas

“Pense fora 
da caixa, pois 
dessa forma 
você chega 
aonde ninguém 
chegou ainda”
  
Carlos Café, 
especialista 
em inteligência 
competitiva e 
marketing digital 

5 dicas para realizar o Cross Selling:
Entreviste o seu cliente e conheça a sua cultura e valores
Ofereça seguros adequados às necessidades do cliente
Ofereça outros produtos que se encaixem na primeira compra
Pense sempre no preço
Ofereça melhor prazo para pagamento

5 dicas de engajamento cliente/Marketing Digital
Defina seu público-alvo
Gere conteúdo de qualidade 
Só utilize o e-mail marketing se for direcionado e objetivo
Não use palavras-chave de forma aleatória
Otimize seu site para ferramentas de busca
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Pós-Graduação em

GESTÃO
COMERCIAL
DOSEGURO
Atinja novos níveis

na sua carreira

Mais informações
Rio de Janeiro
(21) 3380-1531 / 1091 
posgraduacao@funenseg.org.br
www.funenseg.org.br

Aplicando metodologias 
inovadoras para você ir  
aonde quiser!

A Pós-Graduação em Gestão Comercial do 
Seguro é ideal para quem procura uma visão 
global do processo de comercialização, em 
todas as suas etapas.
 
É um curso diferenciado que irá incrementar 
habilidades e fornecer ferramentas para 
otimizar processos e potencializar resultados. 
Seus e da sua equipe!

Rio de Janeiro - RJ 
Início: 4 de agosto

Revista Aconseg - 21x28 - GESTAO COMERCIAL.indd   1 08/05/2017   15:55:10

Básico de Seguros
O mercado de seguros tem uma dinâmica própria, 
com terminologias que só quem trabalha na área 
consegue compreender. O Básico de Seguros 
vai desmistificar os principais assuntos do setor: 
história, legislação, contrato e, claro, o segurês – a 
terminologia técnica utilizada.

A participação nos cursos Aconseg-RJ/In-
doRH independe de atuação e experiência. A 
turma Básico em Seguros é direcionada não 
só a quem está começando a carreira, mas 
também a quem deseja se atualizar. “O curso 
pode introduzir o aluno no mundo dos segu-
ros ou fazer uma reciclagem com quem já está 
trabalhando e quer, de alguma forma, passar 
por uma atualização direcionada, solidificar 
conceitos fundamentais e aprender melhor o 
que já sabe”, observa Wagner Attina, professor 
dessa disciplina.

 Com 30 anos de experiência em salas de 
aula, o professor da Escola Nacional de Seguros 
acredita na proposta de uma capacitação con-
tinuada. “O mercado de seguros mudou muito 
nos últimos anos. Antes a pessoa precisava pre-
encher uma proposta para conseguir adquirir 
um seguro. Hoje é possível escolher sua apó-
lice por aplicativo ou sites. Daí a importância 
da constante atualização”, pondera Attina. O 
curso terá uma metodologia dinâmica e trará os 
alunos para uma prática atual e tecnológica. “O 
setor de seguros, independentemente da crise, 
tem um crescimento contínuo e esse movimento 
demanda mão de obra qualificada”, diz.

 A parceria entre as duas instituições preten-
de dar continuidade ao aprendizado com novos 
assuntos. Já estão programados os módulos 2 
e 3 de Básico de Seguros e técnicas de atendi-
mento ao cliente. “Vamos desenvolver trilhas 
de conhecimentos para os cargos, mapear as 
competências de cada função, de acordo as de-

mandas das empresas. Para isso, estamos apu-
rando com as assessorias e seguradoras quais 
os temas relevantes, necessários para a capaci-
tação. Não vamos fazer cursos aleatórios, mas 
dentro da necessidade do mercado”. 

 Quem passa por um treinamento, segun-
do Attina, fica apto a exercer com mais pro-
dutividade as atividades diárias, pois possui 
um conhecimento mais aprofundado e atua-
lizado. “São inúmeros benefícios, entre eles 
o desenvolvimento profissional e pessoal 
dos trabalhadores e o crescimento organiza-
cional”, garante.

“O profissional 
pode escolher 
a trilha que 
deseja percorrer 
para atingir 
seu objetivo 
e atender 
plenamente 
seu plano de 
carreira”
  
Wagner Attina, 
mestre em 
Administração/
UFF; professor de 
pós-graduação e 
palestrante (Seguros e 
Gestão Empresarial)

Os cursos estão com desconto, valor promocional de R$ 195 cada. A duração 
é de um mês, com aulas semanais de quatro horas, na sede da Aconseg-RJ, 
no Centro do Rio. 
 
Inscrições e outras informações estão disponíveis no portal www.indorh.com.
br ou pelo telefone (21) 4141-6042.
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Você já parou para pensar em como 
vai ficar a sua família caso aconteça  
algum imprevisto com você?
Conheça 5 razões para você contratar um Seguro de Vida.

• Custeia despesas com funeral e inventário.

• Protege sua renda contra invalidez.

• Protege a qualidade de vida dos seus familiares.

• Auxilia na quitação de dívidas de longo prazo.

• Possibilita a continuidade dos estudos dos filhos.

Seguros e Previdência: 4002 0040 (Capitais e regiões metropolitanas) e 0800 285 3000 (Demais localidades). Ouvidoria: 0800 286 0047, segunda a sexta, das 8h às 18h, exceto feriados.

www.icatuseguros.com.br

ESPECIALISTA NO QUE TEM VALOR PRA VOCÊ
FILIAL RIO dE JANEIRO: (21) 3231 8404
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A revista da Aconseg-RJ ganhou um 
colaborador de renome internacional, 
que traz arte, criatividade e humor para 
incrementar ainda mais esta total mo-
dernização por que passa a publicação. 
Trata-se do iIustrador, caricaturista, 
cartunista e designer gráfico, Cláudio 
Duarte. Autodidata, com atuação em 
revistas de renome, como a Manche-
te, até chegar ao Jornal O Globo, em 
1986/2014. Ganhou projeção interna-
cional, obtendo sete premiações da The 
Society for News Design. Em 2001, 
ganhou o Prêmio ESSO de jornalismo 
na categoria Artes Gráficas. Seu tra-
balho ficou conhecido e foi publicado 

em importantes editoras, como Abril, 
Record, Rocco, Objetiva, Salamandra e 
Vozes. Na área corporativa, a Petrobrás, 
Shell, Banco do Brasil, Real Grandeza, 
CREA-RJ e SINDMAR estão entre os 
seus clientes. 

Para o presidente da Aconseg-RJ, 
Luiz Philipe Baeta Neves, melhorar a 
qualidade da Revista da Aconseg-RJ, 
“além de destacar o desempenho das 
suas associadas e das seguradoras par-
ceiras, é uma forma de retribuir com 
excelência a aposta e confiança que an-
tigos e novos anunciantes estão fazendo 
na publicação, que nesta edição alcançou  
número recorde de inserções”.

REVISTA AVANÇA 
E CAPA

ABRE NOVA FASE 

Ao alcance dos 
nossos leitores, o 
talento de um dos 

maiores cartunistas 
da atualidade, 

Cláudio Duarte.  
Um reforço para 
a publicação que 

foi “Destaque 
do Google” e 

conquistou novos 
anunciantes

“ ” 
Além de destacar o trabalho das associadas e das seguradoras parceiras, 
é uma forma de retribuir com excelência a aposta e confiança que 
antigos e novos anunciantes estão fazendo na publicação, que nesta 
edição alcançou número recorde de inserções
Luiz Philipe Baeta Neves, presidente Aconseg-RJ

COM CRIATIVIDADE
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O Great Place to Work® lançou o 
ranking das Melhores Empresas para 
a Mulher Trabalhar em comemoração 
aos seus 20 anos de atuação nacional, 
dando um grande passo na construção 
de uma sociedade mais igualitária. A 
iniciativa se deu por conta dos avanços 
da igualdade de gênero e para redobrar 
a atenção para esse tema, além de aju-
dar as organizações brasileiras a com-
baterem diferenças no tratamento de 
homens e mulheres.

O presidente da SulAmérica, Ga-
briel Portella, está entre os “100 Mais 
Influentes da Saúde 2017”, de acordo 
com a publicação Healthcare Mana-
gement, do Grupo Mídia. O executivo 
integra a lista de líderes que mais se 
destacaram na categoria “Saúde Suple-
mentar”. A premiação, que está em sua 
quinta edição, reconhece os principais 
nomes que atuam em diversas áreas, 
incluindo hospitais, empresas, indús-
trias, fornecedores, pesquisadores e 
operadoras. 

Para quem precisa de peças de re-
posição para automóveis, o site Canal 
da Peça (www.canaldapeca.com.br) 
cadastrou mais de 800 mil itens de cer-
ca de mil marcas, das linhas leve e pe-
sada, disponíveis em centenas de lojas 
e formou um catálogo online dos di-
versos fabricantes. Além da compara-

ção de preços, os compradores podem 
fazer buscas para um determinado mo-
delo de veículo. Dependendo do local, 
o site garante a entrega da peça em até 
três horas a partir do pedido. Os pe-
didos também podem ser retirados no 
endereço da loja física onde a compra 
for realizada.

 
O presidente da Tokio Marine, José 

Adalberto Ferrara, será homenageado 
pelas assessorias afiliadas à Aconseg-
-RJ, no dia 14 de julho, no restaurante 
Fogo de Chão, em Botafogo. Segundo 
o presidente Luiz Philipe Baeta Ne-
ves, “trata-se de uma iniciativa que 
visa retribuir e valorizar o bom rela-
cionamento comercial e pessoal que 
a direção da seguradora mantém com 
os associados, o que vem aumentan-
do consideravelmente a produção da 
companhia em nosso Estado”.

Daniel Ramos é o novo diretor de 
Operações da Tokio Marine. O executi-
vo tem mais de 30 anos de experiência 
na área de Tecnologia & Operações e 
uma ampla vivência em gestão de equi-
pes em grandes corporações. Está desde 
2010 na companhia e atuou no geren-
ciamento de mais de 680 projetos e 800 
iniciativas tecnológicas e operacionais. 
Uma de suas metas é manter os níveis 
de serviços de atendimento ao cliente e 
de satisfação de corretores, assessorias 
e segurados acima de 95%.

A área de tecnologia também tem 

um novo líder: Wilson Leal, há mais 
de 20 anos no mercado, sendo oito na 
seguradora. Ele assume a diretoria com 
foco em dois pilares: inovação e inte-
gração. O grande desafio é usar a tecno-
logia para transformar e facilitar o dia a 
dia de todos os públicos da companhia. 
O executivo passa a dirigir uma equipe 
de 220 pessoas, que entrega cerca de 
80 projetos por ano. Entre suas metas 
para 2017 está a ampliação da capaci-
dade tecnológica de processamento de 
dados, além da redução de custos e con-
tribuição para a sustentabilidade global.

NOVOS DIRETORES

PEÇAS A UM CLICK!

HOMENAGEM

MULHERES 
EM DESTAQUE

100 MAIS 
INFLUENTES DA 

SAÚDE

Daniel 
Ramos

Wilson 
Leal

PAINEL

A seguradora Suhai se 
destacou em 2016 e 
mantém aposta para 
2017 em um mercado 
de nicho, com cobertura 
exclusiva de roubo e 
furto voltada a motos 
e veículos com riscos 
elevados.
 

Apesar de 2016 ter sido um ano pe-
noso para os negócios no Brasil, a Suhai 
Seguradora vem nadando contra a maré. 
A companhia cresceu 70% no ano pas-
sado e projeta um incremento de 50% 
para este ano. Qual é a receita? Apos-
tar em nichos ainda pouco explorados 
pelas seguradoras tradicionais, ofertan-
do, para todos os modelos de carros e 
motos, um produto econômico com um 
custo até 80% mais baixo se comparado 

OCEANO AZUL

AUDIÊNCIA 
PÚBLICA 

ao de um seguro completo.
“Esse é o pulo do gato: suprir um 

mercado muitas vezes não atendido por 
outras empresas, buscando manter a si-
nistralidade controlada. Para isso, apos-
tamos na expertise que temos de recu-
peração de veículos, aliada ao DNA da 
nossa holding”, pontua o diretor co-
mercial da empresa, Robson Tricarico, 
ressaltando que uma fatia significativa, 
cerca de 70% da frota brasileira, ainda 
não possui seguro.

Em muitos dos casos, essa parcela 
da população que não está segurada, 
quando vai buscar proteção, acaba sen-
do fisgada por empresas de rastreamen-
to que não garantem a indenização do 
patrimônio do cliente em caso de um 
sinistro. “Essas empresas não são regu-
ladas pela Superintendência de Seguros 
Privados (Susep) e o consumidor deve 
estar atento a tais ofertas de serviços 
para não ser prejudicado e levar gato 
por lebre”, alerta Tricarico.

“O pulo do gato é 
suprir o mercado 
não atendido por 
outras empresas, 
buscando manter 
a sinistralidade 
controlada”

A Comissão de Finanças e Tribu-
tação, atendendo a requerimento do 
deputado Lucas Vergílio, realizou no 
dia 25 de maio uma audiência pública 
na Câmara dos Deputados, em Brasí-
lia, para discutir a comercialização e 
propaganda de produtos de seguros 
pela internet praticada pela empresa 
Youse, da Caixa Econômica Federal.

Para o deputado, “a ideia é buscar 
esclarecimentos em relação a uma 
prática recente, que, pela forma de 
comunicação e propaganda emprega-
da, pode iludir o consumidor ao dizer 
que o corretor de seguros não é neces-
sário”. 

“Tal prática pode estar afrontando 
direito básico do consumidor, confor-
me prevê artigo do Código de Defesa 
do Consumidor”, argumenta. Nesse 
sentido, de acordo com Vergílio, a Su-
perintendência de Seguros Privados 
(Susep) já analisa um pedido de au-
torização de constituição para segura-
dora. “Dessa forma, objetivamos dis-
cutir essas inovações de mercado sem 
descuidar da proteção dos interesses 
dos cidadãos e demais agentes envol-
vidos com os mercados de seguros”, 
justifica o deputado.

Deputado 
Lucas 
Vergílio
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As perspectivas 
são boas para quem 
estiver preparado

Aos poucos, ficam mais claros os 
indícios de que este ano será um pouco 
melhor para todos nós. Apesar dos sus-
tos no campo político, a economia se 
recupera, ainda que de forma lenta, e 
isso se reflete no mercado de seguros.

A tendência, portanto, é a de que, ao 
sair de um período conturbado de crise 
econômica, as pessoas intensifiquem a 
procura por proteção para a sua vida 
e o amparo dos familiares e do patri-
mônio.

Diante desse cenário, os corretores 
de seguros devem estar muito bem pre-
parados para oferecer o melhor atendi-
mento ao segurado.

Tenho certeza de que qualificação, 
empenho e disposição são ingredientes 
que não faltam para uma receita de su-
cesso dos 12.800 corretores de seguros 
em atividade no Rio de Janeiro.

Esse contingente formado por 8,8 
mil corretores pessoas físicas e quatro 
mil empresas enfrenta barreiras muito 
difíceis, superadas apenas com extre-
ma dedicação, empenho e profissio-
nalismo, em uma guerra diária contra 
acirrada concorrência e posturas dis-
criminatórias de determinadas segura-
doras, especialmente no que se refere 
aos valores diferenciados da comissão 
de corretagem.

Os pequenos e os médios corretores 
são os mais atingidos por esses fatores, 
o que exigiu do Sincor-RJ criar servi-
ços de assessorias jurídica, contábil e 
administrativa para que tais profissio-
nais possam dedicar todo o seu tempo 
para a prospecção de novos negócios e 

a fidelização dos seus clientes.
Nesse contexto, o papel que cabe ao 

corretor é se adaptar à nova realidade 
do mercado, buscar novos nichos e di-
versificar seus negócios. Enfim, não 
dá mais para ser “automoveiro”. Até 
porque os seguros de veículos passam 
por mudanças que vão se aprofundar 
rapidamente nos próximos anos. 

Arriscaria dizer até que esse segu-
ro, como conhecemos hoje, não existi-
rá mais em cinco ou seis anos, diante 
dos novos hábitos dos consumidores, 
especialmente os mais jovens, que em 
vez de comprar um veículo, já prefe-
rem alugar, utilizar os serviços de apli-
cativos, como o Uber ou até mesmo 
compartilhar carros, tendência que já é 
forte em muitos países. Isso sem falar 
nos carros autônomos.

Então, a hora é de se investir for-
te nos seguros de pessoas e na pre-
vidência privada e outros nichos de 
mercado mais promissores. E chegou 
o momento também de se usar a tec-
nologia como parceira na prospecção 
de clientes, na comercialização de um 
seguro e no pós-atendimento ao segu-
rado. Não há outro caminho. Aliás, o 
Sincor-RJ está oferecendo cursos on-
line ou presenciais, em parceria com o 
Universeg, para ajudar o corretor nes-
se processo e na administração do seu 
negócio. A meta é, muito em breve, 
oferecer um curso por dia. Estamos 
dando a vara e oferecendo o melhor 
espaço para a pesca.

Ao corretor cabe apenas “pegar o peixe”.

ARTIGO| HENRIQUE BRANDÃO

 *Henrique Brandão é presidente do Sincor-RJ

Os brasileiros estão mais interes-
sados em entender como poupar e 
investir seu dinheiro. Um exemplo 
disso é que 1,3 milhão se inscreve-
ram e 730 mil pessoas concluíram 
cursos do programa Finanças Pesso-
ais, desenvolvido pela Icatu Seguros 
e pela FGV Online (www.icatusegu-
ros.com.br/educacaofinanceira). Ao 
todo, o programa contempla uma sé-
rie de cinco cursos gratuitos, que têm 
como objetivo ajudar todos a conhe-
cer os diversos tipos de investimento, 
além de fornecer parâmetros para o 
planejamento financeiro e organiza-
ção do orçamento familiar. 

São eles: Como organizar o orçamento 
familiar – ensina a planejar a vida finan-
ceira, a organizar o orçamento familiar e a 
sair do endividamento; Como fazer inves-
timentos – básico – ensina quais os fato-
res fundamentais de investimentos, como 
deve ser tratada a relação Risco e Retorno 
e quais são os principais ativos disponíveis 
para aplicação; Como planejar a aposen-
tadoria – aborda a importância de planejar 
com antecedência a aposentadoria; Como 
fazer investimentos – avançado – apro-
funda os conhecimentos para a realização 
de investimentos; Como economizar em 
tempo de crise – orientações para que as 
pessoas consumam conscientemente.

FINANÇAS PREOCUPAM

INSCRIÇÕES
SUPERAM

UM MILHÃO:

O programa contempla uma série de cinco cursos 
gratuitos. O objetivo é ajudar todos a conhecer os 
diversos tipos de investimentos, além de fornecer 
parâmetros para o planejamento financeiro e 
organização do orçamento familiar

O número recorde 
de inscritos nos 

cursos de finanças 
pessoais da Icatu 
revelam que os 
brasileiros estão 
mais ligados no 
planejamento 

familiar

O  S e g u r o  d e  Ac i d e n t e s  Pe s s o a i s  d e 
Passageiros (APP) oferece tranquilidade aos 
usuários de transporte público e particular, 
garantindo indenização aos passageiros de 
veículos segurados.

Garanta a segurança dos seus passageiros com 
plenitude e evite transtornos. Acesse o nosso 
site para obter mais detalhes deste produto e 
con�ra outros serviços e benefícios do Grupo 
MBM.

SEGURO PASSAGEIROS

Filial Grupo MBM - Rio de Janeiro
(21) 2240-4328 | (21) 2210-0089

www.mbmseguros.com.br
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“Às vezes não percebemos o quan-
to somos acumuladores e nem faze-
mos ideia de como aquilo que chama-
mos de lixo pode transformar a vida 
das pessoas, criar fonte de renda. 
Além disso, podemos alinhar nossos 
negócios a um desenvolvimento mais 
sustentável, gerando economia para 
as empresas e para o planeta. Preci-
samos pensar, também, que tudo o 
que manipulamos em algum momen-
to terá que ser descartado”, afirma o 
presidente da Aconseg-RJ, Luiz Phi-
lipe Baeta Neves.

 Com essa tese na cabeça, o líder 
da Aconseg-RJ começou a fazer o 
dever de casa e, de junho de 2016 a 
janeiro de 2017, reuniu mais de 300 
quilos de material antigo reciclável, 
tais como revistas, banners, tripés 
quebrados, depositados na sede da 
entidade após serem utilizados nos 
eventos. Tudo foi encaminhado para 
reciclagem na cooperativa de catado-
res de lixo. O material que não pode 
ser reaproveitado foi levado para a 
usina de tratamento da Comlurb, para 
descarte em local apropriado. Ambos 
os locais estão no bairro do Caju, na 
Zona Portuária do Rio de Janeiro.

 A cidade do Rio de Janeiro gera 
nove mil toneladas de resíduos por 
dia. Menos de 5% deste volume é re-
ciclado. A Companhia Municipal de 
Limpeza Urbana (Comlurb) recolhe 
os resíduos por meio da Coleta Sele-
tiva, que atende a 113 bairros e chega 
e coletar 1.700 toneladas ao mês, mas 
a meta é que o percentual de lixo reci-
clado na cidade chegue a 4% do total 
que é recolhido diariamente. Ainda 
assim, se somarmos aos esforços da 
Comlurb, o trabalho de catadores au-
tônomos e de cooperativas, menos de 
5% de todo o lixo produzido na cidade 
do Rio de Janeiro é reciclado.

 “Mudar esse cenário é dever de 
toda sociedade. Estamos fazendo a 
nossa parte. Uma das soluções é con-
tar com iniciativas como esta, oriun-
das do setor privado, dos empresários. 
O nosso engajamento nesta causa po-
derá ser seguido por todos aqueles que 
desejam ver um futuro melhor para os 
seus descendentes através do desen-
volvimento sustentável. Se o material 
não tem mais uso ou utilidade na sua 
empresa, não armazene, passe adiante 
para quem pode se beneficiar dele”, 
conclama o presidente.

RECICLA, ACONSEG-RJ!
ECONOMIA 

COMPARTILHADA:

A diretoria da
 Aconseg-RJ 

foca no 
desenvolvimento 

sustentável e 
colabora para 
que o lixo gere 

emprego e renda 
para os cariocas, 
além de inaugurar 

na entidade a 
era da economia 
compartilhada

“ ” 
Não percebemos o quanto somos acumuladores e nem fazemos ideia de 
como o lixo pode transformar a vida das pessoas, criar fonte de renda

Luiz Philipe Baeta Neves, presidente da Aconseg-RJ

Compartilhar é preciso
 
Essa é a palavra de ordem da economia no 
momento. O colunista do New York Times, Thomas 
Friedman, afirma que foi em meio à crise de 2008 
que se percebeu que o modelo hiperconsumista 
em vigor não era mais sustentável. Alguns fatores-
chave conduziram ao novo modelo da economia 
compartilhada: as preocupações ambientais, a 
recessão global, as tecnologias, as redes sociais e a 
redefinição do sentido de comunidade.
Segundo a especialista Rachel Botsman, a economia 
compartilhada contempla três possíveis tipos de 
sistemas: 1. Mercados de redistribuição: ocorre 
quando um item usado passa de um local onde ele 
não é mais necessário para onde ele é. Baseia-se 
no princípio do “reduza, re-use, recicle, repare e 
redistribua”; 2. Lifestyles colaborativos: baseia-se no 
compartilhamento de recursos, tais como dinheiro, 
habilidades e tempo; 3. Sistemas de produtos e 
serviços: quando o consumidor paga pelo benefício 
do produto e não pelo produto em si. Por exemplo, 
não precisamos de um CD, e sim a música que toca 
nele. Isso se aplica a praticamente qualquer bem de 
consumo.
A economia compartilhada permite que as pessoas 
mantenham o mesmo estilo de vida, sem precisar 
adquirir mais, o que impacta positivamente não só no 
bolso, mas também na sustentabilidade da economia 
e do planeta.

Material descartado 
é contabilizado

Receita que vem 
do lixo e emprega

Organização para 
receber material 
reciclável
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O material possui seis capítulos 
com histórias que evidenciam o pa-
pel que uma seguradora pode desem-
penhar em um mundo cada dia mais 
necessitado de proteção e está dispo-
nível em

www.bradescoseguros.com.br/sus-
tentabilidade.

“Com esta publicação, o Grupo 
Bradesco Seguros reafirma a todos 
que a sustentabilidade está na essên-
cia do mercado segurador e que a 
oferta de produtos e serviços capazes 
de agregar eficiência e compromisso 
com práticas sustentáveis não é mais 
um diferencial, mas uma condição, 

pois o que está em jogo é 
trabalhar para assegurar o 
futuro comum”, afirma o 
diretor de Sustentabili-
dade do Grupo Brades-
co Seguros, Eugênio 
Velasques.

No caderno “Seguro 
e sustentabilidade”, o 
destaque é o pioneiris-
mo da marca como a 
primeira seguradora 
brasileira a integrar 
o grupo signatário 
dos Princípios para 

a Sustentabilidade em Seguros (PSI, 
na sigla em inglês). Em “Longevida-
de”, o leitor tem um resumo das ini-
ciativas que integram a “plataforma 
de longevidade” do grupo segurador, 
que inclui o Fórum da Longevidade, o 
Circuito da Longevidade e o programa 
Porteiro Amigo do Idoso.

No capítulo intitulado “Convivên-
cia no trânsito”, a estrela é o Movi-
mento Conviva, conjunto de ações do 
grupo segurador que visam a estimular 
a convivência harmoniosa entre ciclis-
tas, motoristas, motociclistas e pedes-
tres, e que tem na CicloFaixa de Lazer 
de São Paulo, patrocinada pela marca, 
uma de suas principais vitrines.

Em “Gestão de recursos naturais”, 
são listadas as iniciativas que revelam 
a contribuição do Grupo para o uso 
racional dos recursos, mas também 
com a disseminação de atitudes res-
ponsáveis entre funcionários e clien-
tes. Entre os exemplos citados, está 
o edifício-sede do Grupo Bradesco 
Seguros em Alphaville (Barueri, SP), 
que recebeu a certificação internacio-
nal LEED Green Building Gold For 
New Construction.

Já o capítulo “Inovação sustentá-
vel” apresenta iniciativas premiadas, 
como a operação Atendimento em 
Situação Climatológica Severa – ou 
“Operação Calamidade” – que asse-
gura aos clientes envolvidos em tra-
gédias naturais o recebimento das in-
denizações no menor tempo possível. 
Por fim, em “Depoimentos”, o Grupo 
Bradesco Seguros reuniu, em mais de 
30 vídeos gravados com funcionários, 
entrevistas abordando desde a adoção 
de práticas sustentáveis no ambiente 
de trabalho até exemplos domésticos 
de coleta seletiva.

PUBLICAÇÃO INOVADORA
SEGURO 

SUSTENTÁVEL:

O Grupo Bradesco 
Seguros lançou 
o Cadernos de 

Sustentabilidade, 
publicação 

que mapeia as 
iniciativas e 

inovações da 
empresa 

nessa área

“ ” 
O Grupo Bradesco Seguros reafirma que a sustentabilidade está na 
essência do mercado e que a oferta de produtos e serviços que agreguem 
eficiência e compromisso com práticas sustentáveis é uma condição para 
assegurar o futuro comum

Eugênio Velasques, diretor de Sustentabilidade do 
Grupo Bradesco Seguros

0800 728 2008
goldencross.com.br

QUANDO O ASSUNTO
É CUIDAR DA SAÚDE
DO SEU CLIENTE,
VOCÊ JÁ SABE EM
QUEM PODE CONFIAR!

Consulte a Golden Cross nas suas
cotações e faça bons negócios!
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A correlação entre fatores como 
hábitos de saúde e relacionamentos in-
terpessoais com o equilíbrio emocional 
dos indivíduos foi avaliada em pesqui-
sa, realizada durante dois anos num 
grupo de 13.550 segurados da compa-
nhia. O objetivo foi mapear a conexão 
da saúde emocional com outras áreas 
da vida. Os dados confirmam que a ava-
liação sobre a própria saúde emocional 
é influenciada pelas condições de bem-
-estar em um sentido abrangente, que 
inclui desde a qualidade do sono e da 
alimentação até a proximidade com 
familiares e amigos. As informações 
reforçam a relevância da campanha da 
Organização Mundial da Saúde (OMS) 
de combate à depressão no Dia Mun-
dial da Saúde, realizada em abril.

No centro do levantamento está a 
nota, de 0 a 10, atribuída pelos par-
ticipantes da pesquisa para a própria 
saúde emocional e o cruzamento 
desse índice com mais de cem va-
riáveis. Observou-se, por exemplo, 
que as mulheres apresentaram uma 
percepção mais negativa em relação 
ao próprio estado emocional do que 
os homens, com média de 6,82 ante 
7,30 deles. Além disso, 41% das se-
guradas informaram sentir tristeza, 
depressão ou desânimo com frequ-
ência, enquanto 26% dos homens 
reportaram a mesma condição, e a 
quantidade de mulheres que passa-
ram por situações recentes de estres-
se é 30% superior à de homens.

A saúde física também mostrou 
forte relação com o equilíbrio emo-
cional. A nota média entre os que res-
ponderam que apresentam excelentes 
condições físicas foi 9, enquanto, no 
outro extremo, o índice foi de 4,6. O 
levantamento aponta variações, por 
exemplo, de acordo com o Índice de 

Massa Corporal (IMC), com média 
de 7,3 no peso considerado saudável 
e de 6,5 na faixa de obesidade, e com 
a quantidade de horas dormidas por 
noite, com média de 7,4 entre os que 
dormem mais de oito horas e de 6,3 
entre os que pulam da cama antes das 
cinco horas de sono. Na alimentação, 
cuja nota de saúde emocional varia 
entre 6,5 e 7,5, 82% da geração Baby 
Boomers (nascidos de 1946 a 1964) 
reportaram hábitos saudáveis, en-
quanto somente 46% da geração Z (a 
partir de 1991) afirmaram se alimentar 
adequadamente.

A proximidade com familiares e 
amigos, revelada por 30% dos entre-
vistados, eleva a nota de saúde emo-
cional de 6,2, média entre os que não 
têm vínculos tão fortes quanto gosta-
riam, para 7,7. No grupo masculino, a 
média chega a 8. Fatores emocionais, 
como depressão e ansiedade, foram 
apontadas pelos segurados como uma 
das principais causas da dificuldade de 
concentração no ambiente de trabalho.

“O estudo ressalta a importância de 
uma visão mais abrangente e integra-
da em relação ao cuidado da saúde e 
do bem-estar, considerando a conexão 
e o equilíbrio entre as diversas áreas 
da vida. Revela também que o bem-
-estar emocional e psíquico, inerente 
à qualidade de vida, pode ser impul-
sionado pela adoção de um estilo de 
vida mais saudável, atenção redobra-
da às reações emocionais cotidianas, 
o controle do estresse e a construção 
de uma rede de apoio, entre outras. A 
predisposição para a mudança conta 
muito, assim como o adequado acom-
panhamento médico e especializado”, 
destaca a diretora de Relacionamento 
com Prestadores de Saúde e Odonto 
da SulAmérica, Tereza Veloso.

PARA BONS RESULTADOS

EM BUSCA
 DO 

EQUILÍBRIO

A SulAmérica faz 
estudo inédito 
para traçar a 
relação entre 

saúde emocional, 
estado físico e 

interação social. 
Os impactos da 

alimentação, sono 
e convívio familiar 

no equilíbrio 
individual são 

revelados

“ ” 
A predisposição para a mudança conta muito, assim como o adequado 
acompanhamento médico e especializado”

Tereza Veloso,  diretora de relacionamento com prestadores 
de saúde e odonto da SulAmérica
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Diferenciais como a criação de 
grupos de orientação para gestantes, 
disponibilização de fisioterapeutas 
para futuras mães, assistência social 
e outros benefícios levaram a Tokio 
Marine, uma das maiores segurado-
ras do Brasil, a ser destaque entre as 
“Melhores Empresas para a Mulher 
Trabalhar – GPTW Brasil”, conduzida 
pelo Great Place to Work® Brasil. A 
Companhia ocupa a terceira posição 
do ranking e é a primeira seguradora 
a aparecer na lista.

 “É uma grande honra para a Tokio 
Marine figurar entre as melhores em-
presas para uma mulher trabalhar. Esse 
desempenho mostra que estamos sen-
do bem-sucedidos em promover um 
ambiente de trabalho saudável e moti-
vador para nossas colaboradoras. Para 
nós, é de extrema importância que to-
dos os nossos públicos se sintam bem 
amparados e que o local de trabalho 
seja prazeroso. Principalmente as nos-
sas mulheres que, quando têm filhos, 
por exemplo, precisam de um espaço 
também dentro da companhia para ter 
um momento só seu”, celebra Juliana 
Zan, gerente de Recursos Humanos da 
Companhia.

  Para participar do ranking e con-

quistar a primeira fase, a empresa 
precisava ter, no mínimo, 35% de mu-
lheres no quadro de funcionários, com 
índice de satisfação maior ou igual a 
70% da população geral, além de 30% 
de mulheres em cargos de liderança. 
“Nos orgulhamos muito de ser uma 
organização que preza pelo desen-
volvimento pessoal e profissional das 
mulheres”, explica Juliana.

 Entre os benefícios disponibiliza-
dos pela Tokio Marine para a equi-
pe feminina estão: reuniões mensais 
acompanhadas por profissionais da 
área relacionada ao tema do encontro 
(psicólogo, fisioterapeuta, profissional 
da saúde etc); plano de saúde diferen-
ciado, com cuidados especiais para a 
mãe e o bebê; Tokio Flex e o Banco de 
Horas, que garante saída da mãe para 
uma consulta com seu filho; assistente 
social para auxiliar em situações ex-
traordinárias; reforço às gestantes dos 
benefícios que estão à sua disposição 
durante a licença, como licença ama-
mentação de 15 dias ou saída mais 
cedo para amamentar; vale-alimenta-
ção durante a licença e instalação do 
Cantinho da Mamãe para amamenta-
ção com geladeira e sofás dentro da 
companhia.

RECONHECIMENTO 
MULHERES 

PRESTIGIADAS

A Tokio Marine 
está entre as 

três “Melhores 
Empresas para a 
Mulher Trabalhar 
– GPTW Brasil” e 

torna-se a primeira 
seguradora a 

aparecer no topo 
do ranking

“ “ 
” ” 

Nos orgulhamos muito de ser uma organização que preza pelo 
desenvolvimento pessoal e profissional das mulheres

Juliana Zan, gerente de Recursos Humanos da Tokio Marine

José Adalberto 
Ferrara, Presidente 
da Tokio Marine, 

A MBM Previdência Complementar 
(1950) e a MBM Seguradora (1993) in-
tegram o Grupo MBM. Os produtos co-
mercializados – planos de previdência, 
seguros de vida e ou-
tros benefícios – estão 
disponíveis em todo o 
país, nas filiais do Gru-
po em dez estados e no 
Distrito Federal. 

Entre os produtos 
de maior destaque, 
está o seguro de aci-
dentes pessoais de 
passageiros (APP). 
Segundo a gerente da 
filial Rio de Janeiro, 
Tatiana Antoniazzi, 
“o produto é especi-

fico para proteger os passageiros du-
rante o trânsito do veículo. Desenvol-
vemos um seguro competitivo para 
quem quer tranquilidade com preços 

acessíveis”, explica.
O Seguro de APP garante 

a indenização de passagei-
ros de veículos segurados. 
Podem contratar o seguro: 
empresas de transporte de 
cargas; de transportes co-
letivos de passageiros;  de 
transporte escolar; serviços 
de transporte individual por 
aplicativos; motorista (pes-
soa física) e demais empre-
sas que possuem motoristas 
profissionais em seu quadro 
de funcionários.

O SEGURO APP DA MBM

PROTEÇÃO 
PERMANENTE É 
O QUE GARANTE

Desenvolvemos um seguro competitivo para 
quem quer tranquilidade com preços acessíveis

Tatiana Antoniazzi, gerente da filial-Rio de Janeiro 
do Grupo MBM

Há mais de 67 
anos, o Grupo 

MBM visa a garantir 
a tranquilidade das 
pessoas, alicerçado 

na solidez e 
confiança nos 

negócios de seguro 
de vida e benefício

Tatiana Antoniazzi, 
gerente da filial Rio de 
Janeiro do Grupo MBM 

PAINEL
Nos dias 25 e 26 de maio, o Rio de Janeiro foi palco de um grande 

evento que reuniu especialistas em negócios digitais para debater os 
impactos da tecnologia nas indústrias, conforme noticiou o jornal O 
Globo. Palestrantes nacionais e estrangeiros revelaram as tendências 
sobre a transformação digital pela qual o mundo passa e que altera a 
vida das pessoas e oferece riscos e oportunidades para os negócios. 
O futurista e fundador da consultoria OXYmore, Jean-Christophe  
Boniz, afirmou que “no futuro próximo as pessoas não vão mais 
comprar carros, por exemplo, elas vão usá-los quando precisarem. 
Isso vai sacudir a indústria automotiva”, informou, acrescentando: “o 
CEO da Ford foi demitido e será substituído por um executivo da área 
de veículos autônomos”. Ele destacou, também, que a tecnologia pro-
duz um paradoxo: “Permite que as pessoas produzam mais em menos 
tempo, mas, no cotidiano, os profissionais não têm tempo para pensar 
sobre o futuro, muitos líderes não investem nisso”.

TECNOLOGIA 

e Juliana Zan, Gerente de 
Recursos Humanos da Tokio 
Marine
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A Susep aprovou, em 16 de maio 
de 2017, a circular nº 552/2017, sobre 
o recadastramento dos corretores de 
seguros, capitalização e previdência 
complementar aberta, pessoas físicas 
e jurídicas, visando a atualizar a base 
de dados cadastrais dos corretores de 
seguros, além de aumentar a seguran-
ça das informações. O recadastramen-
to será realizado em parceria com o 
Ibracor e é gratuito.

Os corretores de seguros e as so-
ciedades corretoras deverão se reca-
dastrar no site da Susep, informando 
seus dados e anexando os documen-
tos necessários, em PDF, conforme 
circular SUSEP nº 510/2015. Os 

períodos para recadastramento são: 
corretores de seguros PF, 1/06/2017 
a 30/09/2017; sociedades corretoras, 
1/12/2017 a 30/05/2018; e repetidos 
a cada três anos. Não haverá dispensa 
para corretores registrados recente-
mente. Quem não efetuar o recadas-
tramento dentro do prazo estipulado 
terá seu registro suspenso e ficará im-
pedido de intermediar negócios até a 
regularização do seu cadastro. 

A emissão e distribuição das car-
teiras de identidade profissional de 
corretores de seguros, demanda an-
tiga dos profissionais que atuam no 
segmento pessoas físicas, também foi 
aprovada.

RECADASTRAMENTO

REGISTRO 
ATUALIZADO DOS 

CORRETORES:

É ESSENCIAL. É SEGURO. É SUHAI.

ACESSE JÁ O NOSSO SITE E FAÇA O SEU CADASTRO

• Exclusividade e expertise no produto contra furto e roubo.

• Aceitação, sem restrição, de TODAS as marcas, 
   anos e modelos de carros e motos.

• Aceitação de veículos blindados, tunados, rebaixados, 
   esportivos e importados.

• Aceitação de táxis, Uber, vans escolares e de carga, 
  food trucks, pick-ups, caminhões leves e veículos de coleção.

• Aceitação de motoboys e prestadores de serviços.

• Perfi l simplifi cado.

• Isenção de multas e taxas de cancelamento, 
   caso haja desistência do seguro.

• Sem vínculo de um contrato de rastreamento.

• Geração de carteira de novos clientes 
   (inclusive nas renovações).

• Comissão variável até 30% para cada 
   proposta transmitida.

COMO A SUA SEGURADORA 
CONTRA FURTO E ROUBO.

CORRETOR,

ESCOLHER A SUHAI
POR QUE

www.suhaiseguradora.com/corretor-seguros

O recadastramento e a carteira de identidade 
profissional são medidas importantes e 
necessárias para atualizar e valorizar a condição 
funcional e operacional

A Susep aprovou 
a circular 

nº 552/2017, sobre 
o recadastramento 

dos corretores 
de seguros, 

capitalização 
e previdência 
complementar 

aberta, pessoas 
físicas e jurídicas

O produto pioneiro no mercado 
brasileiro tem o objetivo de atender 
a pessoas com deficiência (PcD) ou 
mobilidade reduzida, a exemplo de 
idosos, que necessitam de equipamen-
tos de tecnologia assistida. O Seguro 
Equipamentos de Mobilidade indeni-
za o custo com reparos ou reposição 
de equipamentos, tais como cadeiras 
de rodas, triciclos com propulsão pe-
las mãos e próteses em caso de aci-
dentes de causa externa, a exemplo 
de quedas, impactos, colisões, desa-
bamentos, atropelamentos, assaltos à 
mão armada etc.

 “Criamos, no Brasil, um produto 
inédito dentro da companhia, que visa 
trazer mais tranquilidade a um público 
que não contava, até então, com supor-
te em termos de seguro e assistências 
relacionados a equipamentos que são 
essenciais em seu dia a dia”, explica 
o presidente da Sompo Seguros, Fran-
cisco Caiuby Vidigal Filho, ressaltando 
que, globalmente, a companhia traba-

lha sob o conceito de buscar inovações 
em seus produtos e serviços, a fim de 
propiciar bem-estar às pessoas.

Além das coberturas, o produto 
conta com um plano de assistência 24 
horas com serviços voltados a atender 
às necessidades específicas de PcDs 
ou com mobilidade reduzida. Entre os 
serviços estão: táxi emergencial, des-
pesas médicas por acidente, rede de 
cuidadores, recolocação profissional, 
concierge especializado no atendi-
mento de PcD, courrier, entre outros. 
O plano de assistência 24 horas, conta 
ainda, com serviços como chaveiro, 
conserto de linha branca, reparos elé-
tricos, reparos hidráulicos, consultoria 
de marceneiro, consultoria de serra-
lheiro, troca de chuveiro, check-up do 
lar e até apoio emocional.

A companhia também estabeleceu 
uma parceria com a Associação de As-
sistência à Criança Deficiente (AACD), 
que conferiu à seguradora o selo e Em-
presa Parceira da associação.

BENEFICIA 45,6 MILHÕES

FOCO NA 
MOBILIDADE 

REDUZIDA

Ineditismo da 
Sompo mira em 

segmento carente 
de produtos e 
serviços para 

melhorar a sua 
independência. No 

mundo, são um 
bilhão de pessoas, 
segundo a OMS. 
No Brasil, mais 

de 45,6 milhões, 
revela IBGE

“ ” 
Criamos, no Brasil, um produto inédito dentro da companhia, que visa 
trazer mais tranquilidade a um público que não contava, até então, com 
suporte em termos de seguro e assistências relacionados a equipamentos 
que são essenciais em seu dia-a-dia

Francisco Vidigal Caiuby Filho, presidente da Sompo Seguros
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Uma delas é o curso Tecnólogo 
em Gestão de Seguros, lançado no 
final de 2016 pela Escola Nacio-
nal de Seguros, no Rio de Janeiro, 
e que teve a primeira turma forma-
da no início desse ano. Trata-se de 
uma graduação que confere diplo-
ma de ensino superior em apenas 
dois anos.

 O curso é voltado para profis-
sionais que desejam adquirir uma 
visão mais prática e instrumental 
do setor, sendo uma opção rápida e 
segmentada para construir carreira 
em campos específicos da gestão de 
seguros.

 Os alunos serão capacitados 
para funções técnicas, como, por 
exemplo, elaboração de controles 

de gestão e supervisão de equipes 
comerciais. Também há campo de 
atuação em áreas de planejamento, 
gerenciamento de riscos e adminis-
tração de empresas.

 De acordo com o diretor de 
ensino superior da Escola, Mario 
Pinto, a graduação foi criada com 
o objetivo de preencher uma lacu-
na na qualificação da mão de obra 
especializada do setor. “Observa-
mos que os profissionais do mer-
cado buscavam diploma de nível 
superior, mas não dispunham de 
tempo para frequentar um bacha-
relado tradicional de quatro anos. 
Isso nos motivou a criar o curso”, 
explica.

 Ao longo dos dois anos de du-
ração, são concedidas certificações 
profissionais a cada semestre, e, ao 
final, diploma de nível superior. 
O egresso também tem a opção de 
estender os estudos por mais dois 
anos e concluir o Bacharelado em 
Administração com Linha de For-
mação em Seguros e Previdência, 
também ministrado pela Escola.

 Interessados em cursar o Tec-
nólogo em Gestão de Seguros já 
podem se inscrever para o proces-
so seletivo visando à formação da 
turma do segundo semestre. As ma-
trículas estão abertas no site www.
profissaosegura.com.br.

 A mensalidade é de R$ 753 e o 
início das aulas será no dia 1º de 
agosto de 2017. Matriculados até 
9 de junho estarão isentos da pri-
meira mensalidade. Há possibilida-
de de bolsa de estudos para alunos 
que atuam no mercado de seguros. 
Todos os detalhes podem ser encon-
trados no site do curso.

DIPLOMA EM DOIS ANOS 

ESCOLA 
NACIONAL DE 

SEGUROS 

O setor vive um 
momento de 
retomada do 

crescimento e 
exige profissionais 
mais qualificados 

e atualizados. 
Para se manter 

competitivo 
é necessário 

estar atento às 
oportunidades de 

qualificação

“ ” 
Observamos que os profissionais do setor buscavam diploma de nível 
superior, mas não dispunham de tempo para frequentar um bacharelado 
tradicional de quatro anos. Isso nos motivou a criar o curso

Mario Pinto, diretor de Ensino Superior da Escola

Mario Pinto

Em maio deste ano, os contratos co-
letivos empresariais de três até 29 be-
neficiários tiveram seus preços reajus-
tados. Segundo Cláudio Brabo, diretor 
comercial e de marketing da Golden 
Cross, o índice, diferenciado por ope-
radora, busca refletir o aumento dos 
custos médicos e hospitalares previstos 
para o próximo período de vigência e 
garantem a sustentabilidade financeira 
do mercado de saúde suplementar.

Apesar do momento pouco propício 
para reajustes de preços, o executivo 
afirma que “as despesas assistenciais 
mais que triplicaram entre 2007 e 2016 
e a sinistralidade chegou a 83,8% no úl-
timo ano, e mesmo com o empenho das 
operadoras na redução das despesas ad-
ministrativas e no controle dos custos, 
os resultados do setor têm sofrido forte e 
continuada deterioração”.

A estimativa da operadora é de que, 
atualmente, 800 mil empresas com até 29 
participantes pertençam ao segmento de 
PME, respondendo por aproximadamente 
quatro milhões de beneficiários, número 
esse que indica bons negócios realizados 
pelos corretores de seguros no Brasil. 

“O corretor de seguros é figura-chave 
no ajuste entre as reais necessidades de 
cobertura e proteção almejada pelas em-

presas contratantes e a sua capacidade 
financeira e de gestão da utilização do 
plano de saúde. No momento da nego-
ciação, cabe ao corretor entender o que 
o cliente deseja, adequando esta deman-
da aos produtos disponíveis no mercado 
e evitando que a empresa incorra, por 
exemplo, em despesas desnecessárias 
com a contratação de uma rede que este-
ja acima de suas necessidades”, ensina o 
diretor da Golden.

Uma alternativa para reduzir custos, 
tendo acesso a uma mesma rede referen-
ciada, é a oferta de produtos de copartici-
pação, nos quais os beneficiários partici-
pam financeiramente nos procedimentos 
que utilizam. Outra medida é a oferta de 
produtos com rede referenciada de me-
nor abrangência e com hospitais sele-
cionados. Complementarmente, pode-se 
ainda mudar o tipo de acomodação de 
quarto privativo para coletivo. 

“O potencial desse mercado levou 
a Golden Cross a desenvolver produ-
tos específicos para este segmento da 
economia, que hoje representa cerca de 
30% da carteira da operadora e conta 
com mais de 150 mil usuários distribuí-
dos nas principais capitais”. 

São produtos de coberturas não con-
vencionais, como, por exemplo, assistência 
exclusivamente hospitalar, ainda pouco 
praticada pelo mercado, que reduz em até 
40% os custos para as empresas contratan-
tes e garante cobertura dos gastos de maior 
impacto no orçamento familiar, tais como 
internações, que alcançam a casa dos mi-
lhares, de forte impacto nas finanças. 

Mas, para Claudio Brabo, a melhor 
forma de frear a evolução dos custos 
ainda é a prevenção. “Buscar uma vida 
saudável e usar o plano com responsa-
bilidade são iniciativas indispensáveis 
para se mitigar os reajustes dos próxi-
mos anos”, conclui.

TEM ESPAÇO PARA NEGÓCIOS
REAJUSTE DE 
PREÇOS/PMEs 

Apesar do esforço 
das operadoras 

na redução 
das despesas 
administrativas 
e no controle 

dos custos, os 
resultados do 

setor têm sofrido 
forte e continuada 

deterioração

“ ” 
O corretor de seguros é figura-chave no ajuste entre as reais necessidades 
de cobertura e proteção almejada pelas empresas contratantes e a sua 
capacidade financeira e de gestão da utilização do plano de saúde

Cláudio Brabo, diretor comercial e de marketing da Golden Cross

 Cláudio 
Brabo, diretor 

comercial e de 
marketing da 

Golden Cross, 
aposta no 

segmento PME, 
nos produtos 
diferenciados 
da empresa e 

nos corretores 
de seguros
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O evento foi realizado em Mogi das 
Cruzes, São Paulo, reunindo 300 pes-
soas, no Club Med Lake Paradise. O 
objetivo foi estreitar o relacionamen-
to com executivos de vendas. Claudio 
Lottenberg, presidente do UnitedHealth 
Group Brasil, abriu o evento, apresen-
tando a atual estrutura da companhia, 
que, além da Amil, conta com um grupo 
médico-hospitalar (Americas Serviços 
Médicos) e uma empresa de tecnolo-
gia e inovação em saúde (Optum). Em 
sua apresentação, Lottenberg tratou de 
temas como o envelhecimento da popu-
lação, o papel dos hospitais no sistema 
de saúde, a importância da atenção pri-
mária e a incorporação tecnológica na 
saúde, além de destacar a importância e 
o protagonismo do grupo na construção 
de um sistema de saúde que funcione 
melhor para todos.

 Sergio Ricardo Santos, CEO da 
Amil, apresentou os diferenciais 
de mercado da Amil e as perspecti-
vas de futuro para a companhia. Ele 
lembrou que, atualmente, a empresa 
oferece linhas de produto de assis-
tência médica e odontológica para 
diferentes tipos de público, além de 
um amplo conjunto de serviços am-
bulatoriais e hospitalares verticali-

zados. Investimentos em tecnologia 
e em modelos diferenciados de ges-
tão de saúde, além de medidas para 
a modernização do sistema de saúde 
suplementar, também foram alguns 
dos temas abordados pelo CEO, des-
tacando a importância da gestão e da 
transparência no controle dos custos 
médicos.

“O mercado moderno precisa não só 
de previsibilidade de custos e de con-
trole da inflação médica, mas, também, 
combater o erro, a fraude, o desperdí-
cio e o abuso. Esses são os maiores vi-
lões do sistema inteiro, que criam uma 
barreira que o impede de avançar, cres-
cer e se modernizar”, lembrou o exe-
cutivo, destacando que essas práticas 
consomem quase R$ 22,5 bilhões das 
despesas da saúde privada no país, con-
forme aponta pesquisa do Instituto de 
Estudos de Saúde Suplementar (IESS).

 O evento contou com a apresen-
tação do humorista Marco Luque e 
o palestrante Cadu Lemos, com uma 
atividade análoga ao universo da velo-
cidade, na qual os participantes reali-
zam a troca de pneus em uma réplica 
de carro de Fórmula 1 em tamanho 
real. O encerramento foi feito pelos 
Paralamas do Sucesso.

CONVENÇÃO DE VENDAS

DEBATE 
SAÚDE 

SUPLEMENTAR 

A nova estrutura 
da Amil, o 

aprimoramento 
do sistema 
de saúde 

suplementar, 
o combate às 

fraudes e a ampla 
gama de produtos 
foram temas das 
apresentações

“ ” 
O mercado moderno precisa não só de previsibilidade de custos e de 
controle da inflação médica, mas, também, combater o erro, a fraude, o 
desperdício e o abuso

Sergio Ricardo Santos, CEO da Amil

Luiz Philipe Baeta 
Neves, presidente 
da Aconseg/RJ, 
e Joffre Nolasco, 
1o secretário da 
Aconseg-RJ, 
recebidos na 
I Convenção 
de Vendas Amil

Sergio 
Ricardo 
Santos, CEO 
da Amil, 
em palestra 
durante a I 
Convenção 
de Vendas 
Amil

S E G U R A N Ç A  E
T R A N Q U I L I D A D E

P A R A  S U P E R A R
L I M I T E S

Chegou o Seguro Equipamentos de Mobilidade. Feito sob medida para atender as pessoas com 
deficiência e mobilidade reduzida. Com coberturas para Cadeiras de Rodas e Próteses, esse 
seguro protege o equipamento contra eventos de causa externa, tais como queda, impacto e roubo. 
Além disso, conta também com um plano de Assistência 24h com serviços exclusivos, como táxi 
emergencial, courier, conserto de linha branca, reparos elétricos e hidráulicos e muito mais. 

E para firmar o nosso compromisso com essa causa, a Sompo Seguros apoia a AACD 
e agora é uma empresa parceira da Instituição.

PROCESSO SUSEP: nº 15414.004615/2008-86 . “O registro deste plano na SUSEP não implica, por parte da 
autarquia,  incentivo ou recomendação à sua comercialização” CNPJ nº 61.383.493/0001-80. sompo.com.br 

V O C Ê

S E M P R E

B E M.
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