e &

Com cerca de 6,6 mil'prof_i'ssionais, anova edicao do congresso inova ao trazer ambien_fes personalizados,
interacao com o publico pelo celular, refeicoes em formato de food trucks, emissao de carteiras de
associado e divulgacao da categoria como o caminho eficaz da distribuicao de seguros no Pais



Corretor de seguros

associado conta com
auxilio nas areas técnica,
juridica e operacional

.
0 Sincor-SP dispoe de profissionais

especializados para atender os corretores
de seguros nas mais diversas situagoes.

DISQUE SINCOR ASSESSORIA TECNICA JURIDICO

]
Auxilia em situagdes operacionais Coloca a disposi¢ao 26 comissoes Orienta em situagoes diversas,
junto as seguradoras, como liquidacao para atendimento em questoes como questdes profissionais de
de sinistros, atraso na emissao relacionadas a produtos e servigos responsabilidade civil do corretor,
de apolices, aceitagao e recusa de do mercado de seguros, além \ processos administrativos
propostas, pagamento de comissodes, de gestdao do negocio e disciplinares, legislagao de seguros,
entre outras iniciativas sociais ] direito do consumidor, entre outras

(11) 3188-5053 (11) 3188-5025

(11) 3188-2006

-

Usufrua das vantagens que o Sincor-SP
oferece para voceé.

www.sincorsp.org.br
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“ O corretor de

seguros cumpre um
papel muito maior
do que simplesmente
a intermediacdao.

Faz também a
divulgagdo, a gestdo
e a disseminacdo da

cultura do seguro )}

Importancia dos corretores de
seguros por argumentos soélidos”

A cada oportunidade que tenho de falar ao publi-
0, defendo a atuagio do corretor de seguros, mas ndo
perco a lucidez nesta defesa, uso argumentos que nos
destacam para a distribuicio do nosso produto seguro
e sempre irei apontar aquilo que ainda precisamos me-
lhorar. Além da minha representacio como presidente
do Sincor-SB ¢ essa lucidez que me permite ser ver-
dadeiramente ouvido pelos demais participantes do
mercado e avancar em pleitos e solucoes.

Temos que admitir que o corretor de seguros, a0
longo de muitos e muitos anos, vem cumprindo seu
papel brilhantemente: ¢ o verdadeiro artifice da apro-
ximagio do produto seguro junto ao consumidor.
Cumpre também o papel de trazer para as segurado-
ras a informacio daquilo que ¢ descjado pela socie-
dade, acompanhando a mudanga da postura e perfil

dos consumidores.

O corretor de seguros é o fiel da balanga, é quem
d4 estabilidade para este mercado, quem atua quando
algo no sai dentro da expectativa do segurado, e até
mesmo na expectativa das seguradoras pela aceitagio
de um determinado produto pelo consumidor. En-
fim, o corretor de seguros cumpre um papel muito
maior do que simplesmente a intermediacio. Faz tam-
bém a divulgaciio, a gestao, a disseminacio da cultura
do seguro, mediacio quando algo ndo sai adequado
(no fosse isso os processos de seguros seriam infinita-
mente maiores). (...) Realmente cumprimos um papel
fantdstico, primordial, e poucas vezes reconhecido —
por vezes, por nds mesmos.

Vejamos como exemplo: neste perfodo de turbu-
léncias na politica e economia, as vendas de veiculos
novos cairam aproximadamente 30%. Os prémios de
seguro de automével também cairam, mas nao nesta
mesma proporcio, ficando com um decréscimo de
3%. Entdo, neste ano tao complicado, que o Brasil
esteve parado, vendeu-se menos 30% de veiculos ¢ os
prémios de seguros de automével cairam 3%. O que é
isso? E aatuagio do corretor de seguros, que manteve a
carteira viva, que promoveu a renovacio de seguros, e
isso literalmente é seu mérito, sendo o seguro de auto-
movel quase que na totalidade vendido por este canal.

(...) Construimos relacionamento e integragio com
todos os atores do setor de seguros, buscando estabe-
lecer uma agenda que nos permita o continuo cresci-
mento, porém comungado com a evolucio necessdria
que nos possibilite melhores préticas e solugoes para
conflitos ou interesses do setor e que atendam o con-
sumidor de maneira mais transparente e eficaz.

Tivemos um crescimento continuo ao longo de
tantos anos, e nas fases de mais crescimento tudo vai
indo e algumas inconsisténcias sao deixadas de lado,
ndo incomodam porque os resultados estio sendo

bons. Quando rareia um pouco mais, percebemos as
arestas que foram criadas. Precisamos ter uma relagéo
madura entre todos os participantes do mercado no
Ambito de produto, de garantias para o consumidor
e de entendimento sobre distribuicio de seguros no
Brasil, sobre politicas do nosso setor.

O seguro cumpre um papel social gigantesco, preci-
SamOos acertar estas arestas para levar protecio a grande
massa. Vejamos como exemplo o seguro auto popular:
se j4 estivesse a disposicio do consumidor, o mercado
de seguros teria crescido muito mais, mesmo neste
momento de turbuléncia, atendendo a um consumi-
dor carente e distante do correto e legal produto para
sua necessidade de protecio. Por tudo isso, 0 mercado
precisa se unir para se desenvolver.

(..) Vemos atualmente uma revolugio comporta-
mental da sociedade, principalmente pelo uso de no-
vas tecnologias. Existem trés recursos no mundo que
sdo gigantes e concentrados e que buscam um melhor
retorno para si: recurso financeiro (0 mundo tem
muito dinheiro, apenas estd concentrado), intelectual
(as startups sao uma prova cabal disso) e tecnoldgico
(Uber estd ai, Banco Original, Netflix). Esses recursos
se mexem, criam, ¢ nao pedem licen¢a para atuarem.
"Temos que nos debrugar para entender o quanto cada
novidade é ameaca ou oportunidade, para nos adap-
tarmos e sobrevivermos.

Essa transformacio toda, iniciada pela internet e
pelo acesso  informagao, levou o consumidor para o
comando. Antes, qualquer indstria fazia como que-
ria; hoje, mais do que saber se defender, ¢ o consumi-
dor quem pauta as agoes: quero isso, desse jeito, a esse
prego e nessas condigoes. Isso é uma transformagio
enorme, compardvel 2 Revolucao Industrial e outras,
€ 0 setor precisa estar pronto para atender o consumi-
dor. E é o corretor que mantém a relagio de confianga
fundamental para um produto intangivel como o se-
guro, ¢ dele a relagao longeva com o cliente.

Tudo isso exige adaptacio e evolugio. Néo é per-
mitido mais a ninguém se acomodar. Precisamos estar
atentos e atualizados, ¢ papel também nosso — das en-
tidades — orientar cada vez mais nesse sentido. Man-
teremos o lema “Seguro, s6 com corretor de seguros”,
porém, como dissemos da obrigatéria adaptagio aos
novos tempos e postura, é preciso que acrescentemos
agora a frase emblemdtica: “Corretor de seguros, o ca-

minho seguro da distribuicao”.

Forte abraco!

Alexandre Camillo
Presidente do Sincor-SP

*Trechos do discurso no 17° Conec
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o : : Especial Seguros do jornal Valor Economico
Do Sindicato para entidades ou empresas e vice-versa

[-..] Com o intuito de colaborar com o jornal, levando em conta seus
rincipios de bem informar aos leitores, registro que o “Especial Seguros’,
do periodo de 24 a 26 de setembro de 2016, em suas amplas sete pdginas,
utilizou como fontes para entrevistas apenas um lado do setor: profissionais
de seguradoras. Em nosso setor; os corretores de seguros fazem contraponto,
como legitimos representantes e defensores dos interesses do consumidor:
Reforco que o corretor de seguros é o tinico profissional habilitado a
intermediar seguros, capaz de informar o consumidor com qualidade e
negociar com seguranga. [...] Como representante da maior forca de vendas
do setor de seguros, que responden, em 2015, por uma produgio de R$ 230
bilhées, lamento a auséncia de contribuigio de corretores de seguros e me
coloco a disposiciio para fururas reportagens sobre este pujante setor e sobre
os profissionais que sio importantes participes no desenvolvimento do setor.

Seminario Disque Sincor

Primeiramente, gostaria de agradecer pelo encontro para entendimento

i‘ S ¢ conhecimento do Disque Sincor. Obrigado e parabéns |[...] gostaria de
saber se vocés possuem o controle de todas as manifestacoes referentes i
Allianz direcionadas ou ndo para nds. Gostariamos de ter uma nogdo,
principalmente do que nio chega até nds, como reclamagoes que sio
resolvidas pelo Disque ou algo assim [...] muito obrigado.

Sao Paulo,19 de setembro de 2016
Experiéncia & Fidelizacdo de Clientes da Allianz

FABIO BATISTA CLEMENTINO S@o Paulo,29 de setembro de 2016
Presidente do Sincor-SP
ALEXANDRE CAMILLO

Agradego pelo convite. Esse tipo de encontro provocado pelo Sincor-SP é

importante e permite um alinhamento entre parceiros de um mercado Portfélio Tokio Marine

Q importante e em expansio, como é 0 nosso mercado. Pudemos constatar nas
explanagoes dos oradores que o trabalho desenvolvido pelo Sincor-SP vai
além de representar os corvetores de seguros, oferece a todos oportunidades de
comunicagio, discussiio e evolugdo na carreira com cursos e treinamentos e,

assim, colabora para que tenhamos um mercado cada vez mais preparado

Sr: José Adalberto Ferrara, presidente da Tokio Marine, [...] quero

parabenizd-lo pelo material institucional que a Tokio Marine preparou,
u intitulado “Descubra o portfdlio completo de solucdo para proteger seus

negdcios”. Agradecemos pelo destagque que foi dado ao corretor de seguros,

voz do corretor

Sobre reportagem de capa do JCS
“Sem plano de Saide”

para atender um cliente exigente. Parabéns a Simone e a toda equipe do
Disque Sincor pela iniciativa do encontro e pelo material disponibilizado
avs presentes, que serd analisado e poderd gerar melborias internas.

S&o Paulo,20 de setembro de 2016
Ouvidoria Sqmpo Seguros )
RUBENS MARIO A. C. ARAUJO

G2z
em agio que evidencia todo o portflio de solucées em seguros da Tokio
Marine, fomentando o mercado de maneira correta, ou seja, instruindo o
consumidor a proteger seus bens e adgquirir essa protecio pelas mdos certas.

Sdo Paulo,29 de setembro de 2016
Presidente do Sincor-SP
ALEXANDRE CAMILLO

contemplam os anseios de uma sociedade que paga por medo

g Se os planos de satlde suplementar ditos completos nio

do sistema oficial, que deveria ser o maior concorrente
operadoras, eu particularmente questiono o vulgo plano
popular, porque ele também serd judicializado pelo sistema

capenga

o tornard iniitil, principalmente porque toda

vez que houver necessidade de atendimentos mais complexos,

0 beneficidrio deverd socorver do SUS, pagar as despesas
particulares ou ainda recorrer a um advogado que, em muitas
vezes, ndo é especialista, mas ird solicitar a judicializacdo ao
sistema [...] Para mim, a tinica saida é o controle, os fatores de
coparticipagio, moderagio, segunda opinido e, principalmente,

monitoramento e gestdo do sistema. A educagio é o norte

fundamental para a perenidade do setor de satide suplementar.

Sao Paulo, 28 de setembro de 2016
Corretor de seguros da Zona Sul
JOSAFA FERREIRA PRIMO

Concorréncia e atuacao do Sincor-SP

Naio me sinto representado por esse sindicato quando perco meus clientes para gerentes de
bancos e corretores que trabalbam com comissoes minimas, verdadeiras armadilbas
seguradoras. E quando tenho oportunidade de participar de encontros onde os corretores
pedem apoio ao Sincor-SP para cobrar das seguradoras a elevagio do minimo das comissoes,
o representante do Sincor-SP diz que ndo é responsabilidade do Sincor-SE que isso é politica
de cada seguradora e que, se quisermos, temos que reclamar direto com as seguradoras. Entio,
pergunto: se ndio é para defender os interesses zzs corretores, para que serve o Sincor-SP?

Pelo Facebook, 28 de setembro de 2016
Corretor de seguros de Sa@o José dos Campos
SANDRO DE JESUS

Prezado Sandro, o Sincor-SP estd ciente dos problemas enfrentados pelos corretores
de seguros e tem levado este, entre outros temas, junto as seguradoras para serem
discutidos. Por isso, pedimos a confianca e paciéncia dos profissionais associados para
que todas essas questoes tragam resultados positivos a todos. Sobretudo, agradecemos a
manifestagio que nos indica os pontos a serem melhorados. Ficamos 2 disposicao.

Pelo Facebook, 28 de setembro de 2016
Presidente do Sincor-SP
ALEXANDRE CAMILLO

A GRANDE JORNADA
PELO MUNDO DO SEGURO

VISIN
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Swiss Re e Bradesco fazem acordo na
carteira de grandes riscos

A operagio do seguro de grandes riscos da Bradesco Seguros agora serd do grupo suico Swiss

Re, que terd acesso exclusivo aos clientes da seguradora a fim de explorar a comercializagio.
Com o fechamento da transagio, a Bradesco ficard com 40% da participagao aciondria,
enquanto a Swiss Re reterd 60% de participagio. Os contratos incluem o acesso exclusivo
da resseguradora a rede de distribui¢io da Bradesco Seguros, que ¢ composta por mais

de 40 mil corretores de seguros cadastrados. A transacao estd sujeita a aprovagio das

autoridades competentes.

INDICE DE
CONFIANCA
DO SETOR
DE SEGUROS

FENACCR

Confianca do
mercado cresce

De acordo com o Indice de Confianca do
Setor de Seguros (ICSS), o més de setembro
registrou avanco de 5,7%, acumulando alta
de 71,5% no ano. Realizado pela Fenacor,

a tltima edi¢io do estudo trouxe o melhor
resultado desde 2014. Na andlise por segmento,
o indice de confianga das seguradoras chegou a
94%, das corretoras a 88% e das resseguradoras
a 76%. Quanto ao faturamento do mercado,

as seguradoras demostraram maior otimismo,
com 98%, j4 as corretoras e resseguradoras
registraram 86% e 92%, respectivamente.

SINCER B

Liquidacgao da
Nobre Seguradora

A Susep decretou a liquidagio extrajudicial da Nobre
Seguradora do Brasil, segundo portaria n® 6.665, publicada
no dia 3 de outubro, no Didrio Oficial da Unido. No
informativo consta o servidor Pedro Paulo Percira Mota
para a fun¢io de liquidante da seguradora. A Susep
chegou a produzir contetido de orientagio aos corretores
de seguros e segurados, respondendo a davidas mais
frequentes. O material pode ser acompanhado através do
link heep://bit.ly/2e12Qgg. Sob regime de direcio fiscal
desde abril, a Nobre atuava no mercado a mais de 20 anos,
tendo como foco o ramo de transportes.

NOBRE

SEGURADORA

Carta de Conjuntura

A retomada no crescimento dos indicadores financeiros ¢ um sinal de recuperagio da
economia. Durante este ano, houve melhora em diversos indices, quando comparados
a2015. A cotagio do délar comercial, por exemplo, passou de um patamar de R$ 4,00

para R$ 3,25; a previsio de queda do PIB parou de piorar e jd sinaliza diminuigio nas
perdas, além disso, para 2017, a previsdo atual é de crescimento econdmico do Pais. Esses

e outros fatores sdo apresentados na edicio de setembro da Carta de Conjuntura do

Setor de Seguros, que pode ser acompanhando, na integra, através do site do Sincor-SP

(heep://bicly/2e4QREu).

Numero de corretores no Brasil
ultrapassa 100 mil

De acordo com levantamento realizado pela Fenacor, mais de 104
mil corretores de seguros estdo cadastrados no site da Federagio para
operar no mercado. Do total, 38 mil atuam como pessoa juridica e
65 mil como pessoa fisica. A regido sudeste ¢ a que conta com mais
profissionais, com niimero superior a 66 mil. J4 a regido Norte ¢ a
que possui menos, com pouco mais de 2 mil. O Estado de Sao Paulo

dispara na frente com o maior ntimero de corretores, sendo mais de 43
mil corretores cadastrados.

Seguros tém
participacao de 6,2%
no PIB

O mercado de seguros no Brasil vem apresentando

crescimento significativo a cada ano, assim como
uma maior participagio no Produto Interno Bruto
nacional. Apenas no ano passado, o mercado
representou 6,2% do PIB, de acordo com
levantamento da CNseg. A arrecadagio do setor no
ano passado alcangou R$ 365 bilhées, crescimento de
11,6% na comparagio com 2014. Excluindo VGBL
e PGBL, a evolucio foi de 9,2%, com arrecadacio de
R$ 269 bilhoes. J4 os pagamentos em indenizagoes,
sorteios e resgates somaram R$ 234,5 bilhoes, com
avango de 13,1% na comparago entre 2015 ¢ 2014.



JCS OUTUBRO 2016 7

A distancia aqui é
um mero detalhe.

O mundo visto de cima néo
tem fronteiras. Acesso ao
conhecimento também

* nao deve ter!

Novas tecnologias e o setor de seguros

Hoje, ¢ praticamente impossivel falar de tendéncias e perspectivas do mer-
cado de seguros sem falar de tecnologia. A quantidade de andlises relacionan-

do esses dois setores ¢ bastante grande. Mais uma delas saiu recentemente. /“
Mesmo simplificadas, listas sao sempre interessantes. A publicagdo Insurance JI-PARANA
Networking News estd divulgando o texto “13 Emerging Techs: How Insurers : (a(/Ru?o) )
Apre Progressing”. S

Como o préprio titulo sugere, sio mencionadas 13 novas tecnologias, e i 2 O e ’ & el gl 'FORTALEZA -
como o mercado de seguros estd (e estard) enfrentando essa situagio. Abaixo a ._ - e B (o) St il (a(/%ﬁé)
relagio, com uma andlise rdpida: \ L) y TN

1) Internet das Coisas (em inglés, Internet of Things (IoT)). Maior cresci- & p

mento em seguros de ramos elementares. _ : " #¥ RIODE -
2) Drones. 6% das seguradoras j4 utilizam essa tecnologia, de alguma for- i ‘_ Rt

(R)

ma. Por exemplo, em vistoria. -~ -
(professor)

3) Veiculos sem motorista. Em uma década, os seus efeitos jd serdo sentidos
no setor de seguros e na economia de um modo geral.

4) Novas formas de pagamento (tipo &itcoins). Em cinco anos, o setor de
seguros jd utilizard.

5) Wearable device. Dispositivos tecnolégicos que o usudrio veste, como
pulseiras ou relégios, para avaliar a sua condicio. Terd um crescimento
rdpido no setor de seguros. Por exemplo, na drea de pessoas.

6) Gamification. Mecanismos lidicos que aumentam a intera¢io do consu-

midor com a empresa. Segundo o texto, terd um crescimento mais lento
no setor de seguros.
7) Inteligéncia Artificial. Serd usado inicialmente nos processos internos Com a mesma qualidade do ensino

das empresas, antes de vir ao publico. 3 S
presencial, os cursos a distancia

8) Web Semantica. Modelo sofisticado de internet, que ird facilitar a busca ]
da Escola Nacional de Seguros

e andlise das informag6es. Para o futuro apenas, talvez uns dez anos.

9) Blockchain. Tecnologia a ser usada na troca de informagées da empresa. abordam temas | ig ados ao mercado
Efeito interno. de seguros e administracdo. E eles
10) Biotecnologia e estudo de genomas. A ser usado, sobretudo, em seguro

ainda tém a vantagem de poderem

ser feitos em qualquer lugar, a
qualquer hora e no ritmo de estudo
mais conveniente!

de vida.

11) Impressao 3D. Aplicada na drea médica ou na reposicio de bens, a ser
usada na liquidacio de sinistros.

12) Robética avangada. Util em trabalhos mais perigosos. Isso poderd afetar
os riscos desses processos.

13) Realidade Virtual. A ser usada em regulacdo ou gerenciamento de riscos,

por exemplo.

Agora, é esperar o futuro!

._ R EsTIvER!
Esta coluna é elaborada pelo consultor de economia do Sincor-SB, Francisco Galiza L N,  @luno) ESCOLA NACIONAL de SEGUROS
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17° Conec traz d1versas inovacoes e mostra forca do

corretor na dlstnbulc;ao de Seguros no Pais

A nova edicao do Congresso dos Corretores
de Seguros do Estado de Sao Paulo
surpreende com atracoes diferenciadas,
que vao desde a construcao do cenario ao
formato de alimentacao do evento

O cendrio da 172 edigo do Conec foi o primeiro
item a colocar em evidéncia a proposta do Sincor-SP de
modernizar suas iniciativas. Os palcos de cada audité-
rio deram lugar a painéis de LED, com exibicdo de vi-
deos que reforcam o papel do corretor de seguros como
o caminho seguro da distribuiio, tema do congresso.

O Conec trouxe diversas atragoes inéditas para
surpreender os congressistas. O evento contou com
ambientes personalizados, como a Alameda das Re-
gionais, contendo fotografias de diferentes locais do
Estado de Sao Paulo, representando cada regional da
entidade. O corredor de acesso a drea de alimentagio
deu lugar ao "Corretor de Seguros: O Caminho Segu-
ro da Distribui¢ao”, um ambiente que exibiu painéis
com a mensagem da campanha comemorativa ao Dia
do Corretor de Seguros. Como também, a Praca do
Corretor de Seguros Sompo Seguros, local reservado
para os profissionais descansarem da agenda intensa
de atividades.

De maneira inovadora, o evento contou ainda com
o Parque Gastronémico Bradesco Seguros, em forma-
to de food trucks, oferecendo tipos de refeicio de diver-
sas partes do mundo.

O estande do Sincor-SP fez a emissio da Carteira de

MAPFRE

Alexandre
Comillg

Associado e a entrega do Kit do Corretor no ato da vi-
sita a mais de 400 associados. J4 na Credicor-SP, foram
mais de 100 contas abertas em apenas 2 dias de feira.

Bem como, os congessistas utilizaram, em primei-
ra mio, o novo WebApp do Sincor-SP chamado de
CONECtados. A ferramenta atualizou o modelo de
interagio com os palestrantes, oferecendo aos profis-
sionais a possibilidade de enviarem perguntas, partici-
parem de enquetes e responderem a pesquisas sobre o
evento através do celular, e tudo isso com sinal Wi-Fi
liberado em todos os auditdrios.

“Foi um grande desafio trazer todas essas novida-
des a um congtesso como o Conec, conhecido por
reunir profissionais de todo o Brasil, com palestras
simultAneas ¢ atividades acontecendo a cada minuto.
Observar as pessoas interagindo pelo CONECtados,
por exemplo, foi uma grande satisfagio. Esse é apenas
0 comego, porque vamos implantar esse formato em
todos os grandes eventos do Sincor-SP”, comenta o
presidente do Sincor-SP, Alexandre Camillo.

O cendrio da cerimdnia de abertura foi construido
com o posicionamento de liderancas do setor na mesa
diretiva do evento, da diretoria do Sincor-SP na es-
cadaria de acesso ao palco e com a meng¢io do nome
de cada presidente de Sincor. Nestas posicoes, os pro-
fissionais acompanharam a exibi¢io de um video que
enfatizou, em palavras e situagdes, o importante traba-
lho do corretor de seguros para protecio da sociedade.

A corretora de seguros Marina da Silva Takahashi
nunca perdeu uma edigio do Conec desde que in-

gressou no mercado, em 1996, e garante que nenhum
profissional deveria deixar de participar de um evento
dessa dimensao. “F importante para a categoria assistir
a todas as palestras, principalmente, agora com a tec-
nologia diante de nés. O corretor que no se atualizar
terd que sair da drea”, acredita a corretora de Sao Paulo.

Para Neusa da Silva Dias, que atua hd mais de 20
anos na corretagem de Seguros, este foio primeiro Co-
nec. Ela conta que sentiu muita seriedade ao ler a pro-
gramacio do evento que, nas palavras dela, ¢ focado
em fazer os corretores aprenderem. “Sinto seriedade
na gestdo do atual presidente. O evento estd focado
em aprender a ser. Até nos estandes, para ganhar um
brinde, precisa responder algo. E totalmente educati-
vo”, confessa.

O 17° Conec aconteceu entre os dias 6 e 8 de outu-
bro, no Paldcio Convengoes Anhembi, em Sao Paulo,
reunindo cerca de 6 mil profissionais do setor e tendo
como tema “Aprender, Empreender e Ser: corretor de
seguros, o caminho seguro da distribuicao”.

Reuniio de liderangas

A mesa diretiva do evento foi composta pelo pre-
sidente do Sincor-SP, Alexandre Camillo, pelo secre-
tdrio da Educa¢ao do Estado de Sao Paulo, José Re-
nato Nalini (representando o governador do Estado,
Geraldo Alckmin), pelo superintendente da Susep,
Joaquim Mendanha, pelo presidente da Fenacor, Ar-
mando Vergilio, pelo presidente da CNseg, Mdrcio
Coriolano, pelo presidente da Escola Nacional de
Seguros, Robert Bittar, pelo presidente do SindsegSP
e da ANSP, Mauro César Batista, pelo presidente do
Sindicato dos Securitdrios do Estado, Calisto Cardoso
de Brito, e, representando as corretoras de seguros, a 22
vice-presidente do Sincor-SB Simone Martins.

Segundo o presidente Camillo, o congresso foi ela-
borado com o objetivo de enfatizar que o corretor ¢ o
caminho seguro da distribuigio dos produtos securitd-
rios. “O corretor, a0 longo dos anos, vem cumprindo




seu papel com exceléncia, garantindo a estabilidade
do mercado, além de ser o divulgador do seguro. E o
corretor quem mantém a relagio de confianca entre o
setor ¢ o segurado’, pontua.

Jé o secretdrio da Educagio abriu seu pronuncia-
mento elogiando a atuacio do corretor de seguros, em
especial, o trabalho desempenhado pelo seu corretor
pessoal. “Entendemos a importincia desse setor e pos-
so dizer que jd estamos implementando um projeto
para dar informacdes bdsicas sobre seguros nas esco-
las”, aponta Nalini.

Colocando a Susep a disposicao do setor, o supe-
rintendente Mendanha reforcou a importincia de
eventos como o Conec para qualificar, cada vez mais,
o mercado. Item também destacado por Robert Bittar,
da Escola Nacional de Seguros.

“Estamos em um ano de desafios, de reafirmar va-
lores éticos e morais da sociedade, como também de
oportunidades de reconstruir, evoluir. E essa unidade
que vivemos entre as entidades aqui representadas
mostram que estamos no caminho certo para o desen-
volvimento continuo do setor”, diz Bittar.

.
Mesa diretiva com autoridades, e, A frente, a diretoria do Sincor-SP

Para Armando Vergilio, presidente da Fenacor, o
mercado tem crescido, mas nao evoluido. “Os riscos
continuam batendo na nossa porta e as pessoas preci-
sam estar seguradas. Estd em nossas mios o poder de
construir uma agenda positiva, protegendo os sonhos
das pessoas adequadamente”. Como ato simbolico
dessa unido, Vergilio reuniu todos os presidentes de
Sincors do Brasil e finalizou com uma frase divulgada
no video de abertura do Conec: “Juntos, somos uma
s6 forga”.

O presidente do Sincor-SP também reforcou que o
mercado precisa de unido para se desenvolver e, nes-

te sentindo, o Sincor-SP tem feito diversas parcerias

B Atracio de abertura
1 Os congressistas acompanharam ainda uma

apresentacdo do conjunto musical Barbatuques, que
produz cangdes organicas, utilizando o préprio corpo
como instrumento. O grupo é referéncia internacional
em percussao corporal, por criar diferentes ritmos
musicais a partir de efeitos de voz e da exploracao de
sons como palmas, estalos, batidas, maos e pés, e
tudo em grande sintonia.

J

com entidades para construir relacionamentos sélidos.
“Temos expandido isso, aproximando outros setores,
promovendo o didlogo e trabalhos conjuntos com a
OAB-SP, 0 Sebrae-SP, o Sescon-SP, entre outros, pois
entendemos que ¢ nesse espirito que caminharemos
rumo ao sucesso’ , aponta Camillo.

Os corretores de seguros receberam ainda os cum-
primentos do presidente do Sindicato dos Securitdrios,
Calisto Cardoso, ¢ da 22 vice-presidente do Sincor-ST,
Simone Martins.

Reunido dos presidentes de Sincors do Brasil

‘ ‘ Foi um grande desafio trazer todas essas novidades a um congresso como o Conec, conhecido
por reunir profissionais de todo o Brasil, com palestras simultdneas e atividades acontecendo a cada
minuto. Observar as pessoas interagindo pelo CONECtados, por exemplo, foi uma grande satisfagdo. Esse

é apenas o comeco, porque vamos implantar esse formato em todos os grandes eventos do Sincor-SP

Alexandre Camillo
Presidente do Sincor-SP

)
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Passando o Brasil a limpo

Palestrantes: William Waack, Mara Luquet ¢ Marco
Antonio Villa

Na palestra magna de abertura do 17° Conec, temas
como corrupgdo, impunidade, o sucesso da operagio
Lava Jato e a retomada do crescimento econdmico fo-
ram comentados pelo jornalista William Waack, pela
especialista em financas pessoais, Mara Luquet, e pelo
historiador e professor Marco Antonio Villa.

Segundo Waack, a crise ¢ 0 momento politico fize-
ram com que a populagio acordasse para as decisoes
que sdo tomadas na politica. O jornalista ainda decla-
rou que ndo é possivel desassociar politica de econo-
mia, jd que boa parte da crise deve-se ao crescimento
dos gastos publicos, jogando o Brasil, segundo cle,

« »
num “buraco fiscal”.

Para o professor Villa, a populacio estd aprenden-
do a construir uma democracia e deve cobrar os trés
poderes. “O Brasil mudou nos dltimos dois anos e as
manifestacdes organizadas pela sociedade civil atestam
essa mudanca’.

Villa ainda destaca que o crescimento econdmico
nio pode acontecer sem antes o Brasil tratar do pro-
blema da corrup¢ao e impunidade. “O eixo central
para crescer é o Congresso aprovar as 10 medidas con-
tra a corrup¢io, encaminhadas pelo Ministério Pabli-
co Federal. E a coisa mais importante, a mae de todas
as reformas. Temos que acabar com a impunidade. No
Brasil, o crime compensa e, para Nao compensar, tem
que aprovar essas medidas”, opina Villa, que ainda
ressaltou os feitos inéditos e benéficos que a operagao
Lava Jato e o papel desempenhado pelo juiz Sérgio
Moro trouxeram para o Brasil.

A especialista em finangas pessoais, Mara Luquet,
opinou sobre questdes econdmicas e apontou que o
momento atual da economia pode ser favordvel aos
corretores de seguros, lembrando a expectativa da re-
forma da previdéncia. “Nesse momento da economia,
uma figura que estd sendo muito bem requisitada é a
do corretor. Recebo uma avalanche de perguntas preo-
cupadas com a reforma. Esse mercado estd favordvel.
Todas essas incertezas criam oportunidades para que

AUDITORIO
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sejam os protagonistas nesse momento. Na reforma da
previdéncia, corretores terdo um papel fundamental
em assessorar as familias”, garante Mara.

A especialista ainda destacou que a proposta de
emenda constitucional (PEC 241), aprovada no Con-
gresso Federal e que corta gastos publicos, principal-
mente nas dreas de saide e educacio, deve ser feita,
apesar de ser impopular. “O atual governo precisa
realizar um ciclo de reajustes para ativar a economia.
Para que isso acontega, ¢ importante que o Congresso

trabalhe”, aponta.
Por fim, Villa considera que o grande desafio do Pais

¢ equilibrar o crescimento rdpido da economia com as
grandes demandas da sociedade. Para ele, o segredo é o
combate intenso a corrupgio. “Os males da corrupgio
sd0 tao devastadores, que os problemas demoram a ser
sanados. Precisamos de instrumentos eficazes de con-
trole e punigio para corruptos. Essa é a questio cen-
tral. Vamos crescer pouco, porque a corrupeao desesti-
mula a economia e acaba com a democracia’, finaliza.
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Palestrantes: Edson Luis Franco (Zurich), Fabio
Luchetti (Porto Seguro), Francisco Vidigal Fi-
lho (Sompo), Gabriel Portella (SulAmérica), José
Adalberto Ferrara (Tokio Marine) ¢ Miguel Pérez
Jaime (Allianz)
Mediador: Boris Ber (1° vice-presidente do Sincor-SP)
Cooperativas ¢ associagoes, vendas muldcanal e
online, visio do seguro e do segurado, além do se-
guro auto popular, foram os temas abordados pelos
presidentes das principais seguradoras do mercado,
durante o painel “Futuro da corretagem de seguros”.
A mediagio ficou por conta do 1° vice-presidente do
Sincor-SB, Boris Ber, que quis saber sobre a possibili-
dade dos profissionais serem otimistas quanto ao futu-
ro da corretagem.

De acordo com os executivos, o mundo moderno,
as tecnologias, a nova geragio de consumidores, o Bra-
sil, que ainda vive esse momento de soluco, tudo vai
forcar o mercado a se modernizar. “Todos nds, segura-
dores e corretores, podemos escolher entre ser agentes
de mudanga ou vitimas dessa mudanca”, declara o pre-
sidente da Zurich Brasil, Edson Luis Franco.

O presidente do Grupo Sompo Seguros, Francisco
Vidigal Filho, ressalta a confianga que tem no corretor
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de seguros e no setor. J4 Gabriel Portella, presidente
executivo da SulAmérica, declara que o mercado tem
que estar preparado para as mudangas, tanto os corre-
tores como os seguradores. Para o presidente da Tokio
Marine, José Adalberto Ferrara, o trabalho tem que ser
em conjunto. “Podemos trabalhar de maneira integra-
da para dobrar o tamanho da nossa industria. Temos
que fomentar e motivar os corretores a desenvolverem
mais seus canais de venda”.

Sobre cooperativas ¢ associagoes, o presidente da
Porto Seguro, Fébio Luchetti, afirma que as segurado-
ras tém atuado nesse tema, que envolve vdrios aspec-
tos politicos e juridicos. “Poderfamos fazer mais em
relagdo a esse assunto. Tudo passa por um contexto.
Competitividade a gente sempre viveu. Tudo isso ¢ su-

perado, desde que haja igualdade”, opina.

O surgimento de canais de venda online também foi
comentado durante o painel. Os executivos revelaram
acreditar na forca da unifo dos corretores com as segu-
radoras para enfrentar o canal. “O corretor tem feito
muito esforco. As seguradoras estao ouvindo, cada vez
mais, os corretores. Precisamos melhorar também a
nossa maneira de captar e manter o segurado”, aponta
José Adalberto Ferrara.
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Na avaliagio de Miguel Perez Jaime, presidente

da Allianz Seguros, renovar e diversificar sio as es-
tratégias vencedoras para o desafio da venda online.
“Para isso, s6 hd um caminho: a parceria com as se-
guradoras. O corretor sozinho vai ter dificuldade para
brigar no mundo digital. Temos que trabalhar em
parceria’, avalia.

Na questio do seguro auto popular, Fibio Luchetti
ressalta o cuidado que o corretor deve ter na orienta-
Ao ao cliente. “Nesse produto, em eventual colisio,
por exemplo, poderd ser gerada uma peca que nio a
original. Por isso, nosso grande desafio ¢ deixar claro
0 que estamos oferecendo ao consumidor. Alids, cor-
retores de seguros mais afastados das grandes capitais
poderio, sim, ter uma nova vantagem com a liberagao,

pela Susep, desse produto”, sinaliza.

José Adalberto, da Tokio Marine, entende que esse
produto, mesmo sendo mais barato, tem potencial
por ser uma opg¢do mais simples para os corretores ofe-
recerem aos clientes, mas é preciso que o setor acredite
nele e explique, em detalhes, o seguro popular. “Os
corretores terdo um papel fundamental para evitar a
judicializacio do produto”, diz.
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Conflitos e solug¢des — uma nova agenda para
o mercado de seguros

Palestrantes: Joaquim Mendanha de Ataides (Susep),
Marcio Coriolano (CNseg), Armando Vergilio dos
Santos Junior (Fenacor), José Carlos Cardoso (IRB
Brasil), Paulo dos Santos (Ibracor) e Robert Bittar (
Escola Nacional de Seguros)

Mediador: Alexandre Camillo (presidente do Sincor-SP)

Apesar do cendrio atual nio ser favordvel, o mercado
de seguros tem muito que comemorar, pois vem cres-
cendo acima de outros setores. O assunto foi debatido
pelos principais lideres do setor de seguros, durante
a palestra “Conflitos e solugdes — uma agenda para
o mercado de seguros“. O presidente do Sincor-SB,
Alexandre Camillo, mediador do painel, ressaltou o
crescimento, especialmente nas dltimas duas décadas
e que, nesse momento de fartura, o setor deixou algu-
mas coisas para trds.

“A bem da verdade, nio sabemos se esse resultado
¢ satisfatorio, porque nao conseguimos avaliar se o
que crescemos ¢ o que poderfamos ter desenvolvido.
Talvez, nosso mercado tenha experimentado essa alta,
mas, 20 mesmo tempo, sem ter tido a visdo de colher
a0 méximo as oportunidades”, explica o presidente do

Sincor-SP.

Para o presidente da Fenacor, Armando Vergilio dos
Santos Junior, a agenda do mercado ainda nao existe
e, por isso, é preciso crid-la, assim como um ambiente
sinérgico entre os representantes dos corretores e segu-
radoras, objetivando buscar as convergéncias necessa-
rias para levar essa agenda ao 6rgio regulador.

Mesmo com a crise econdmica no Pais nos tltimos
anos, o presidente da CNseg, Mdrcio Coriolano, res-
saltou que é nesse momento de fragilidade que a po-
pulagio precisa proteger seu patriménio e

. «

af estd uma

seguros para que esse setor seja reconhecido como ele
¢, um motor capaz de contribuir para a economia bra-
sileira. Nossa pretensao ¢ colocar o seguro nas politicas
macroecondmicas do Pais”, deseja.

José Carlos Cardozo, vice-presidente de seguros do
IRB Brasil, conta que participou de um evento securi-
tdrio na Col6mbia, onde o préprio presidente compa-
receu para prestigiar o setor de seguros. “Esse evento
¢ aberto pelo presidente da republica de I4. Fica uma
licdo, um mercado que nfo chega a 10% do tamanho
do nosso, mas que ocupa um espago importante na
agenda das autoridades. Quero fazer uma provocagio:
senhores corretores, precisamos de vocés a nos empur-

rar para estreitarmos essa distancia’, disse.

Quanto 2 autorregulacio do setor, o presidente do
Ibracor, Paulo dos Santos, avalia a importancia, ressal-
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tando o auxilio & Susep. “A autarquia nunca teve brago
suficiente para dar a assisténcia que os corretores de
seguros precisam. Temos mais de 100 mil corretores
pelo Brasil e a autorregulagio vem, basicamente, para
orientar o corretor ¢ levar qualquer demanda dele a
Susep. Esse é o objetivo do Ibracor: estar junto, orien-
tando os corretores”, garante.

J& para Robert Bittar, presidente da Escola Nacional
de Seguros, uma das falhas do mercado ¢ o excesso de
regras, o que implica em custos maiores que acabam
inibindo o desenvolvimento de produtos de interesse
a0 consumidor. “Isso traduz nossa falha em atender
essa demanda. E inimagindvel que um setor de servi-
cos tao importante tenha um cliente e nao tenha um
produto para entregar a ele. Precisamos chamar o setor
areflexdo. O crescimento do mercado de seguros passa
pelo crescimento dos corretores”, ressalta.
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Aprender a empreender

Palestrante: Dado Schneider

“Se nao mudarmos nossa maneira de pensar e agir
no século 21, nio conseguiremos vender. O compra-
dor de hoje néo é o comprador do século 20, que nao
tinha informagio. Temos que mudar nossa maneira de
pensar e, muitas vezes, provocar mudangas, inclusive
como trabalhamos”. O doutor em Comunicagio e
especialista em Marketing, Dado Schneider, aconse-
lha os corretores e ainda ressalta que mudar ¢ essencial
para o profissional se adequar as novas demandas, ne-
cessidades e desafios do mundo moderno.

Usando fatos da sua vida com recortes sobre a ge-
ragio Z, Dado reforcou a necessidade dos adultos do
século 20 aprenderem com essa nova geragio, sobretu-
do no aspecto digital, para nio cairem na categoria do
que ele classifica como “imigrantes digitais”.

“Vimos entrar o computador em nossas vidas. Lem-

CON EC COMENTARIOS DOS

T/_\ D O S CONGRESSISTAS

“Excelente! Ampliou minha visdo para novos negécios
e empreendimentos.”

“Provocou reflexao sobre tema atual.”

“Sensacional e motivacional”

“Empreender sempre! Evoluir sempre!”
“Excelente, parabéns pela escolha.”

“0 palestrante foi muito esclarecedor e atual.”
“Esse Dado Schneider é um mito... Parabéns.”

Be Be Be Be Do Do Be Do Do Do

“Ja havia assistido em outro evento do Sincor-SP”

“Estou velho, mas nao obsoleto! Vou reaprender a trabalhar.”
“0 melhor palestrante até agora! Imperdivel! Parabéns.”
“Palestra mostrou a realidade dos nossos dias. Parabéns!”

bram-se da primeira vez que pesquisaram no Google?
Nazo somos como eles, ativos digitais. Somos, no md-
ximo, imigrantes digitais. E nossa vida nao serd ficil,
porque vida de imigrante ndo ¢ ficil. Temos que nos
adaptar aos jovens”, assegura.

Dado ainda ressalta: para quem ¢ de geracdes an-
teriores, precisa se adaptar ¢ aprender a trocar de era,
estudar a linguagem desse tempo, o fluxo, a rapidez e a
acessibilidade de uma geracao que j4 nasceu conectada.

“Temos que aprender a trocar de dimensdo. Nossa
cabega foi formatada no século 20. O bom ¢ o agora.
Adoraria ter 20 anos agora com a minha cabega de 55.
J4 que ndo posso, vou tentar ter os melhores 55 anos
possiveis, vou lidar com a linguagem do meu tempo,
com a tecnologia do meu tempo”, diz.

E para mudar, garante Dado Schneider, nio é preci-
so gostar do que estd acontecendo, mas, sim, entender
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para ver se consegue estar adaptado ao novo. “Prestem
atencao, ‘adultos inéditos’: nunca houve adultos como

vocés, que precisam mudar. Os velhos do passado ndo
precisaram mudar, mas a gente vai precisar aceitar o
novo’, diz.

Diferentemente da geragio de adultos hoje, onde
a carreira e busca profissionais ¢ ainda feita e pensa-
da de forma horizontal, o crescimento profissional
dos jovens da geragio Z ¢ em espiral, ou scja, clas
nio se reconhecem nas atuais hierarquias de traba-
lho e ndo se submetem a condicoes de trabalho que
os desagradem.

“A nova geragao ndo foi criada para o emprego
como nés. Essa nova geracao empreende ao natural,
serdo empreendedores e nossos chefes ou sécios. Pre-
cisamos reaprender a trabalhar e aprender a empreen-
der”, garante.
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A esséncia do ser

Palestrante: Leandro Karnal

Esforco pessoal, pessimismo e zona de conforto
foram alguns dos t6picos abordados pelo professor e
historiador Leandro Karnal, durante a palestra “A es-
séncia do ser”. De acordo com o palestrante, 2016 foi
um ano de profundas e pessimistas transformagoes,
ressaltando que toda a empresa deve ter um pessimis-
ta na equipe, porque ele é o tnico que, as vezes, tem
um sentido mais realista para apontar o que pode dar
errado mais 4 frente. “E importante ter um deles na
equipe, mas apenas um’, completa.

A grande questdo do pessimista ¢ que ele até pode
acertar em antever o problema, mas nunca aponta a
solugio. Segundo Karnal, esse é o defeito essencial do
pessimista: ele ndo age. “Ele no rema, mas reclama
do sol e que estd distante para alcancar o objetivo. O
pessimista ¢ um perdedor. Para ser grande como um
vendedor de seguros é preciso ter uma meta elevada e
um método como esfor¢o de vida”, garante Karnal.

E esse esforgo e método dependem dos valores e da
ética envolvidas no comportamento de qualquer pro-
fissional. “Quando diz a vocé mesmo o que realmen-

CON EC COMENTARIOS DOS
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te gosta, quando consegue saber qual o seu valor, sua
prioridade, sua vida d4 um salto impactante. Uma das
coisas essenciais para isso ¢ seguir o conselho de Sécra-
tes: conhece-te a ti mesmo”, sugere o professor.

Aproveitar as oportunidades diante da crise para
pensar nas transformagbes que irdo acontecer, foi um
dos conselhos de Karnal, ressaltando que o futuro pro-
missor para qualquer drea ¢ o resultado da experiéncia
transformada em a¢lo e plano estratégico. “O futuro
demanda esforco. Essa ¢ a férmula. Se vocé ndo quer
nenhum esfor¢o nao queira o resultado dele”, assegura.

Por isso, os profissionais que m um plano estraté-
gico sempre estdo mais preparados do que aqueles que
ndo planejam nada e ficam A deriva. “E imprevisivel
o futuro, claro, mas tenho uma chave na minha mao
que ¢ a preparacio, que vai me distinguir das outras
pessoas. O futuro nio estd no meu campo de controle,
mas minha preparacio estd’, reforca.

Nessa preparacio ¢ fundamental aceitar que as coisas
mudam: o mercado muda, a sociedade muda, o Pafs
muda, a economia muda e a oportunidade para apro-
veitar isso é entender que a boa estratégia ¢ se antecipar
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a0 que pode vir a acontecer na frente. “Devemos en-
tender a estratégia como a capacidade do lider de ante-
ver mudangas, mas isso ¢ algo dificil para os brasileiros.
Nao somos educados para a estratégia. Ela direciona a
mudanca a meu favor. Estratégia ¢ lidar com a incerte-
za que estd diante de todos nds”, analisa Karnal.

O palestrante orienta que para o progresso profis-
sional é preciso sair da zona de conforto, olhando para
outros aspectos da vida pessoal. “A zona de desconfor-
to ¢ uma das que mais nos incomoda, mas ¢ a Gnica
coisa que faz um ser humano crescer. A grande forca
que quebra nossa inércia é a crise”, conta.

E essa zona de conforto, explicou, nos faz esquecer
um dos papéis mais fundamentais: o erro. “Estou fa-
lando disso, porque eu errei bastante. H4 erro de car-
reira, de aprendizado, de estratégia. Mas cheguei aqui
pela capacidade de avaliar meus fracassos. Erro é opor-
tunidade de refazer. Toda vez que erramos, avaliamos e
redirecionamos nossa carreira e tudo que somos. Con-
seguimos tornar o erro pedagégico”, afirma. “E 6bvio
que mudar ¢ dificil, mas nfo ¢é fatal. Nao mudar é que
¢ fatal para qualquer carreira e empresa”, finaliza.

PESQUISA DE SATISFACAD
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“E sempre muito bom ouvir palestras de muito otimismo!”
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nova politica

Palestrantes: José Renato Nalini (Secretdrio da Edu-
cacdo de SP), Lucas Vergilio (deputado federal), Flo-
riano Pesaro (deputado federal), Armando Vergilio
(presidente da Fenacor).

Visdo do corretor de seguros: Alexandre Camillo (presi-
dente do Sincor-SP) e Evaldir Barboza de Paula (Co-

missio Politico-Parlamentar do Sincor-SP)
Mediador: Antonio Penteado Mendonga

“E num momento atual como o que vive o Pafs —
quando a atividade politica ¢é repudiada por boa parte
da populagio —, que ndo podemos nos distanciar da
politica e de seus atores, sobretudo para brigar por
transformagbes necessdrias para a sociedade e, tam-
bém, para representar lutas de setores importantes
como o do mercado de seguros”, aponta o presidente
do Sincor-SB, Alexandre Camillo.

O presidente da Fenacor, Armando Vergilio, tam-
bém acredita que a politica deve ser usada para trans-
formar a realidade. “E nesse momento que deverfamos
reagir e nos interessar mais pela politica. Vocé partici-
pa da politica quer queira ou ndo. Ou ativamente ou
de forma omissa. Melhor, entio, que seja ativamente.
Uma opgao ¢é participar do Sindicato. Nao ¢ adequado
que se culpe todo o meio politico, mas que se cobre
dele a solugao que tem que existir”, concorda.
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Nosso negdcio seguro em conjunto com uma

Mediado pelo advogado e consultor do Sincor-SP,
Antonio Penteado Mendonga, o objetivo do painel era
aproximar mais os corretores de seguros com os basti-
dores e os debates que ocorrem no Congresso Federal
em relagdo ao setor de seguros.

O coordenador da Comissao Politico Parlamentar
do Sincor-SP, Evaldir Barboza de Paula, explicou um
pouco do trabalho interno do grupo. “Recebemos
projetos de lei via midia ou através de pesquisa e,
quando eles vém & comissdo, avaliamos se a matéria
¢ pertinente, se tem relevincia ou ndo. Nossa comis-
s30 faz essa avaliagdo prévia. Se estamos lidando com
seguro de automével, por exemplo, encaminho para
comissao de automovel fazer essa decisdo. Esse é o tra-
balho”, contou.

Uma novidade apresentada durante o painel foi a
parceria, ainda em processo de discussao e fechamen-
to, de levar um curso de seguros para criangas e ado-
lescentes das escolas do Estado de Sao Paulo. Quem
revelou a novidade foi o préprio secretdrio de Educa-
Ao presente no evento, José Renato Nalini. “Fico con-
tente que o setor de seguros tenha despertado para essa
realidade. Estamos esperancosos em trazer a educagao
securitdria e no¢des éticas de seguro para infincia e ju-

ventude”, ressaltou.
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O deputado federal Lucas Vergilio (SD-GO) expli-
cou que falar de uma nova politica para o mercado de
seguros envolve o aspecto legal e o politico. O primei-
ro, ¢ propor novas leis e projetos ¢ estar atento as dis-
cussoes que ocorrem na Cimara. “E o aspecto politico
¢ falar e inserir o mercado de seguros para a sociedade

brasileira sempre que surgir uma oportunidade”, disse.

e acordo com o parlamentar, o que falta para
D d 1 t que falt

nossa sociedade ¢ aprender a enxergar o mercado de
seguros como investimento. “Esse é um dos grandes
desafios em termos de educacgio”, ressalta. “Fica o cha-
mado aqui, diante de milhares de corretores, para que
possamos cobrar dos nossos representantes politicos
um olhar a nosso segmento, aquele que, sim, faz com

1 b2l
que as familias durmam e acordem bem”, observa.

Corretores, na visio do também deputado federal
Floriano Pesaro, do PSDB, sio pessoas que dao paz
e tranquilidade & populagio, porque sio agentes de
protecio social. Os novos tempos, ressaltou o patla-
mentar, exigem novos modelos de gestdo e o Estado
deve e pode participar dessa constru¢io com politicas
publicas. “H4 uma possibilidade imensa de contribui-
4o do corretor na drea social. O Estado deve criar po-
liticas pablicas que incrementem novos produtos de

seguros’, defende.
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Globalizacao — quais os ensinamentos?

Palestrantes: Joao Francisco Silveira Borges da Cos-
ta (HDI), Luis Maurette (Willis Towers Watson) e
Mauro César Batista (SindsegSP e ANSP)

Visdo do corretor de seguros: Renato Cunha Bueno
(Comissao de Grandes Riscos, Engenharia e Ressegu-
ros do Sincor-SP)

Mediador: Octavio Milliet (ouvidor do Sincor-SP)

O mercado de seguros internacional, as tendéncias
para os préximos anos e a era digital foram comenta-
dos por grandes nomes do mercado no painel media-
do pelo ouvidor do Sincor-SB Octédvio Milliet. Para
dar inicio ao debate, o presidente da HDI Seguros,
Joao Francisco Silveira Borges da Costa, apontou a
venda direta como realidade no cendrio internacional.
“Temos, hoje, mais de 30% das vendas nos principais
paises sendo preenchidas pelas vendas diretas. Vemos
que essa evolucdo tem aumentado de maneira signifi-
cativa desde 2007 e, em alguns lugares, aumentou as
custas de uma menor participagio dos corretores e, em
outros lugares, aumentou a custa de diferentes canais
de venda”, disse.

O seguro no ambiente online também foi apontado
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pelo executivo como uma preocupagio. “Cada vez
mais a ligacdo online é importante, seja para quem
vende direto ou nao. Mas, geralmente, os clientes fi-
cam insatisfeitos com essa experiéncia. Temos que
melhorar nossas operagoes e processos digitais para
levar isso a uma populagio que, cada vez mais, quer
se relacionar por esse meio. E mais um método de se
comunicar com nossos consumidores e no podemos
menosprezar isso”, advertiu.

Luis Maurette, Head da América Latina da Wil-
lis Towers Watson, também questionou o seguro na
internet. Segundo ele, o setor estd sendo afetado pela
era digital e, para continuar nesse negécio, tanto se-
guradores como corretores terdo que se readaptar. “O
mundo digital ¢ coisa nova para nés. Sao os grandes
desafios dessa nova geragdo. Eles focam no online,
fazem suas proprias pesquisas, confiam nos dados da
midia e meio social, buscam pelo autosservico ¢ valo-
rizam a conexdo com a empresa antes da decisio de
compra e a0 longo do prazo de contato. Estes so nos-
sos clientes”, afirmou.

Além disso, outro grande desafio, na visio de Luis,
¢ atrair esses novos talentos da Geracio Y. “Eles sao in-
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quietos, gostam de estruturas flexiveis. O mundo mu-
dou. Sdo eles que irdo comprar seguros no futuro. Eles
estdo esperando que o comportamento da inddstria de
seguros também mude”, aponta Luis.

Para o presidente do SindsegSP, Mauro César Ba-
tista, a adaptacio a globalizacio é o grande desafio do
setor de seguros. “O nosso objetivo é aumentar os ne-
gécios de maneira sadia, com produtos eficazes, que
venham a atender o consumidor. Comercializamos
um produto que, essencialmente, ¢ protecio. A globa-
lizacdo j4 chegou e precisamos estar unidos e conver-
gentes no debate, analisando ¢ produzindo conceitos
novos”, declara.

J4 Renato Cunha Bueno, coordenador da Comis-
sio de Grandes Riscos, Engenharia e Resseguros do
Sincor-SP, ressaltou o quanto ¢ importante ter uma
profissio regulamentada, técnica e que lida com pro-
dutos importantes para a sociedade. “Isso, por si s6, ja
¢ uma grande oportunidade”, declarou. Para ele, nao
hd um tnico modelo de atuagio. “Eu desdenho um
pouco desse monstro que nos assombra, que sao esses
modelos de distribuigio. O que o profissional deve fa-
zer ¢é encontrar seu talento”, frisou.
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As sete forcas que levam vocé ao sucesso

Palestrante: Roberto Justus

“Vocés trabalham em um ramo importantssi-
mo, que é o de garantir a seguranca do patriménio
das pessoas”, alerta 0 CEO do Grupo Newcomm e
apresentador de TV, Roberto Justus. Com ligoes so-
bre empreendedorismo e lideranca, Justus ressaltou
as oportunidades que podem surgir em momentos
desfavordveis. “Crescer em tempos de crise é muito
diffcil, exige fibra e tenacidade, mas ¢ possivel. Uma
crise exige que vocé seja melhor do que até vocé imagi-
na que seja. Sobrevive quem sabe se adaptar”, garante
o palestrante.

Justus ainda lembra que, por exigir mudangcas de
comportamento, o cendrio ruim ¢ ideal para o em-
preendedor. “O sucesso estd em se buscar as opor-
tunidades. O problema é que, em tempos de crise,
as pessoas querem sobreviver. Entdo, tudo aquilo
que vocé podia fazer para ser mais criativo, nio faz.

CON EC COMENTARIOS DOS
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“Fenomenal o homem & literalmente uma fera.”
“Parabéns, que palestra boa, gue nos faz refletir!”

“Boa palestra que nos leva a reflexdes.”

as informacdes.”
“Historia de vida de sucesso. Otimo.”

“Tema adequado a mensagem do Conec, conduzido por
palestrante excelente.”

“Gratificante estar compartilhando conhecimento.”

“Virei fa do Roberto Justus. Nao é a toa que ele é um sucesso.”
“E gente certa no lugar certo Parabéns a vocés todos do Sincor-SP.”

“Fantastico palestrante, clareza de ideias e na forma de passar

"Acho que faltou ao palestrante mais empolgacéo e vibracédo"

Na crise vocé se protege. Isso ¢ muito ruim”, diz.

Sem forca de vontade, garante Justus, nenhuma das
outras forcas surge e no hd como um profissional ser
bem-sucedido em sua drea. “Sem ela, todos os esforcos
serdo em vdo’, garante. E essa forca de vontade serve,
ainda, para reconhecer algum erro e retomar a visao
de crescimento.

“O que diferencia o grande empreendedor ¢ que,
quando ele erra, tem visdo, rapidez e ndo insiste no
erro, ndo aumenta o prejuizo. Isso é fundamental. Ele
tem a forca de vontade necessdria para poder mudar o
rumo das coisas antes que seja tarde demais”, opina.

A capacidade de enxergar o que estd adiante, in-
clusive crises, foi apontada como uma caracteristica
empreendedora por Justus. “Em um mundo cada vez
mais competitivo, mais importante do que fazer me-
lhor ¢ ver melhor o que vem 14 na frente. Uma visdo
significativa, em todos os casos, antecede uma reali-
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zagdo significativa. E preciso enxergar-se grande para

ser grande”.

De acordo com o executivo, um profissional de ca-
réter consegue tomar decisdes pensando em todos e
nao muda de opinides apenas para agradar. J4 o lider
que consegue vender s6 o faz porque acredita em si
mesmo e porque domina a arte de persuadir.

Ter criatividade ¢ muita coragem contribuem para
uma férmula de sucesso. O grande empreendedor
precisa ter ideias extraordindrias para ter lucros ex-
traordindrios. E a coragem é um dos ingredientes
fundamentais para se acompanhar as mudancas que
o mundo passa e promover o que tem que se mudar.
E, por fim, ter paixio pelo que faz. “Essa escolha deve
ser sempre por algo que vocé ama fazer. Se ama o setor
de seguros, arrisque-se, pense fora da caixa”, completa

Roberto Justus.
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RC - quanto mais responsabilidade, melhor

Palestrantes: Angélica Carlini (advogada especialista
em seguros), Edson Toguchi (Tokio Marine), Felippe
Paes Barretto (Comissio de RC do Sincor-SP), Fli-
vio S4 (AIG), Marcio Guerreiro (Comissio de RC
da FenSeg)

Mediador: Rafael Carvalho (vice-presidente Interior
do Sincor-SP)

Pautado pelas exigéncias do consumidor, o segmen-
to de responsabilidade civil estd em amplo crescimen-
to. Durante o painel “RC — Quanto mais responsa-
bilidade, melhor®, o vice-presidente do Interior do
Sincor-SP, Rafael Carvalho, mediou a discussio do
grupo sobre os desafios e oportunidades no ramo.

Olhando o futuro com bastante otimismo, os parti-
cipantes ressaltaram que esse momento é consequén-
cia de um novo consumidor, que é atento e informado
sobre seus direitos. Para o gerente de Linhas Finan-
ceiras da AIG, Fldvio S4, o corretor tem que dar mais
atencio a esse mercado. “O maior desafio ¢ criar uma
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cultura de responsabilidade civil”, comenta.

Atentando para as préticas juridicas relacionadas
ao consumidor, a advogada especializada em seguros,
Angélica Carlini, destacou novidades. Danos estéticos
e psicolégicos, que causam impacto social em quem
softe o sinistro, ndo apenas afetando de maneira fisica
e permanente, como também psicologicamente. “O
judicidrio j& estd aprendendo a calcular esses danos.
Portanto, o corretor precisa estar atento aos avangos
para garantir protecdo a seus clientes”.

O coordenador da Comissiao de RC do Sincor-SP,
Felippe Paes Barretto, destacou as oportunidades den-
tro da carteira dos corretores. “A hora da responsabili-
dade civil chegou. Temos maturidade no mercado de
seguros para dar ao cliente a cobertura que ele precisa
em relacio ao risco da sua atividade”, comenta.

De acordo com o superintendente de Ramos Di-
versos e Linhas Financeiras da Tokio Marine, Edson
Toguchi, a iniciativa pode, e deve, partir do préprio
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corretor. “E ele quem pode informar as seguradoras
quais sio as oportunidades no mercado, de acor-
do com as necessidades de seus clientes”. Ainda nas
oportunidades da drea, Marcio Guerreiro, presidente
da Comissao de RC da FenSeg, cita o risco ambiental
como um setor que merece atengdo. “Hoje, o mercado
ambiental é de R$ 50 milhoes ao ano”, explica.

O painel provocou os participantes, que viram
grande interesse em buscar novos esclarecimentos em
responsabilidade civil. Ismar Oliveira, corretor de se-
guros do Rio de Janeiro, comentou que a palestra o
despertou para novas oportunidades na 4rea. Seu co-
lega Helcias Caixeiro concordou, acrescentando que
ficou instigado a conhecer mais sobre o assunto.

Entre tantas oportunidades, Edson Toguchi encer-
rou destacando o papel do corretor: provocar. Provo-
car o cliente e questionar se ele estd preparado para
as demandas do consumidor. E também provocar as
seguradoras a oferecer essas oportunidades.
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Mitos e verdades sobre a distribui¢ao de seguros

no Brasil

Palestrantes: Isair Paulo Lazzarotto (Bradesco Segu-
ros), Luiz Alvarez Morales (Comissio Social do Sin-
cor-SP), Matias Avila (SulAmérica), Ricardo Ricci
(Comissao Interesses do Corretor de Seguros do Sin-
cor-SP), Rivaldo Leite (Porto Seguro)

Mediador: Carlos Cunha (2° tesoureiro do Sincor-SP)

“A profissao de corretor ird acabar?” “Com a in-
ternet, o corretor vai sofrer impactos?” Tais questio-
namentos foram abordados durante o painel “Mitos
e verdades sobre a distribuicdo de seguros no Brasil”,
que mostrou a internet como uma importante aliada
do corretor.

Para o vice-presidente Comercial da SulAmérica Se-
guros, Matias Avila, o papel das seguradoras deve ser
o de oferecer ferramentas eficientes ao corretor, para
que ele tenha mais agilidade na venda. Afinal, o papel
do profissional vai muito além da contratacio de um
seguro, sendo um agente essencial de ligacio entre os
clientes e as seguradoras.

O diretor de Produgio da Porto Seguro, Rivaldo
Leite, acrescenta ser um mito o pensamento de que o
consumidor nio precisa do corretor e pode comprar
um seguro sozinho. “O cliente, independente do ca-
nal, quer ser bem orientado”, segundo ele, um bom
corretor deve oferecer a solugao adequada.

De acordo com o diretor Comercial da Bradesco Se-
guros, Isair Paulo Lazzarotto, o multicanal ¢ a tendén-
cia, pois “agrega a conveniéncia do consumidor, geran-
do novos negécios e atendendo as suas expectativas’.

Na defesa dos corretores de seguros, o coordenador

da Comissao Interesses do Corretor de Seguros do
Sincor-SP, Ricardo Ricci, aponta que o profissional ain-

Ricci ressaltou que as ferramentas online podem
ser aliadas ao trabalho do corretor, principalmente no
relacionamento com o cliente, agilizando o contato e
conhecendo melhor seu perfil. Os congressistas que
acompanharam a palestra concordam. O corretor Da-
niel Degani afirma que nao hd como fugir das tecno-
logias, e que elas devem somar ao seu trabalho.

Sob a perspectiva do coordenador da Comissdo
Social do Sincor-SB, Luiz Alvarez Morales, o didlogo
deve ser mais amplo entre seguradoras e corretores,
para que o cliente ndo sofra as consequéncias. Mo-
rales acredita que as seguradoras devem trabalhar para
garantir que os produtos existam para os clientes. Ele

CONEC
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também aproveitou a ocasido para destacar o trabalho
do Sindicato no aprimoramento do didlogo.

Edison Ferreira, corretor de Atibaia, no interior de
Sao Paulo, diz que quer ver na prética se os pontos
sugeridos na palestra serdo levados a diante. “O Sin-
dicato tem feito um 6timo trabalho em abrir os olhos
dos corretores”, comenta.

Sobre a distribuicao de seguros, Ricci declara que os
corretores devem tirar proveito do cendrio atual como,
por exemplo, a venda de seguros por meio de varejis-
tas. “O varejo no vai acabar com o corretor, mas ele
deve buscar novos produtos, novas oportunidade de
negdcios por meio deles”, conclui.
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Saude tem remeédio?

Palestrantes: Ariovaldo Bracco (Comissio de Satde
do Sincor-SP), Céssio Zandond (Amil), Raque Gi-
glio (SulAmérica), Solange Beatriz Palheiro Mendes
(FenaSaude)

Mediador: Simone Martins (12 vice-presidente do
Sincor-SP)

Em termos de orcamento, a satide suplementar pri-
vada no Brasil supera a satide publica. Para 2017, o
orcamento anunciado para o Sistema Unico de Satde
(SUS) ¢ de R$ 102 bilhées, enquanto para o privado
serd de R$187 bilhes. Se por um lado esse nimero
fortalece o setor de seguros, por outro, gera um alto
indice de atendimentos e procedimentos.

De acordo com a presidente da FenaSatde, Solan-
ge Beatriz Mendes, sdo realizados mais de 1,4 bilhdo
de procedimentos médicos diversos anualmente. A
executiva ressaltou que este é um dos principais de-
safios do setor e ¢ preciso se questionar se esses recur-
sos estao sendo usados de maneira eficiente ou sendo
apenas desperdicados.
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O diretor nacional de vendas da Amil, Cissio Zan-
dond, informou que 70% dos exames tém resultado
normal e 30% nem chegam a ser retirados. Para evitar
desperdicios maiores, o executivo defende uma reeduca-
¢do do sistema, que inclui todos os players do mercado.

O alto custo no Brasil foi apontado por Zandond
como um dos entraves para o segmento. “Do ponto
de vista de sustentabilidade do sistema, ¢ preciso en-
frentar o desafio de ser um Pais em desenvolvimento,

com custo de primeiro mundo”, afirma.

Em uma demonstracio dos custos, Solange mos-
trou a disparidade de valores, que precisa ser equilibra-
da. Ela exemplifica que um marca-passo no mercado
brasileiro tem prego minimo de R$ 29 mil e maximo
de R$ 90 mil. O alto nimero de ages judiciais no
setor também foi apontado pela executiva como um
exemplo de alto custo.

Seguindo o mesmo tema, a diretora técnica e de
relacionamento com clientes da SulAmérica, Raquel
Giglio, comenta o que pode ser feito para melhorar
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esse {ndice. De acordo com a executiva, 0s custos com

acoes judiciais cresceram 700% entre 2010 e 2016.
Mas ela propde soluges para evitar esse niimero no
futuro: juizes especializados em satde, ferramentas
de suporte para consultas e ntcleos de apoio técnico.
“Esse ¢ um tema relevante e custoso que nio é proble-
ma s6 das seguradoras ou do governo. E um problema
de todos”, completa.

Na visao do corretor de seguros, o coordenador da
Comissiao de Satide do Sincor-SP, Ariovaldo Bracco,
destaca a importincia de conhecer muito bem o pro-
duto e conscientizar os clientes. Para ele, existe uma
responsabilidade implicita na satide e essa venda deve
ser qualificada. “E responsabilidade de todos orientar
o cliente, se aprofundar e conhecer o produto para

passar as informagoes corretas’, conclui.

Para a corretora de seguros Ligia Engels, de Sao
Paulo, o remédio para o setor de satide é de orientar.
“Cabe a0 corretor passar as informagoes exatas para

que o cliente saiba seus direitos”, declara.
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Tecnologia — o consumidor no comando

Palestrantes: Guilhermo Bressane (Google), Maria
Tereza Aarao (Certisign), Marcelo Blay (Comissao
de Tecnologia do Sincor-SP), Rafael Caetano (Porto
Seguro) e Dino Draghi (IBM)

Mediador: Marco Damiani (1° tesoureiro do Sincor-SP)

Cerca de 12 milhées de pesquisas relacionadas a
seguros sdo feitas no Google mensalmente, é o que
afirma o head do segmento de finance da empresa,
Guilhermo Bressane. O executivo ainda comenta que
o consumidor que consulta o site jé estd interessa-
do na compra. “Cabe aos fornecedores do produto
conhecerem esse publico e saberem como conquis-

té-lo”, completa.

Durante o painel, o especialista defende que é impor-
tante estar presente. “Quando ocorre o marketing de
inten¢io (onde o cliente ji sabe o que quer) o usudrio
quer conhecer mais sobre o seguro e sobre a empresa’.
Bressane acredita que a situa¢io econ6mica atual au-
menta a busca por seguros. Segundo ele, existem dois
motivos: 0 primeiro é que as pessoas querem proteger
seu patrimdnio em tempos de incerteza, ¢ em segundo,

querem comparar ainda mais as solugoes.
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O perfil desses usudrios foi comentado pelo diretor
de marketing da Porto Seguro, Rafael Caetano. Ele
acredita que cada geragio lida com a tecnologia de ma-
neira diferente e é preciso conhecer o impacto de cada
uma no petfil de compra. “A cada gera¢io, mudam os
valores, a relacio com o seguro ¢ a maneira como fazem
negdcios”, explica. O principal diferencial, segundo ele,
¢é conhecer a fundo esse cliente e suas necessidades, en-
tendendo a melhor maneira de interagir.

Nesse sentido, o executivo lider de seguros para mercado
financeiro da IBM, Dino Draghi, oferece sugestoes para
se aproximar desse publico: personalizar a informagio: o
diente esperaalgo direcionado, ser genérico ndo é maisuma
0pgio; novos contetidos que agregam valor e que nio se-
rdo simplesmente encontrados em uma busca na internet;
mobilidade: estar onde o cliente esti, no momento exato;
e transparéncia: ser claro nas cotagbes e trazer o maximo de
informagoes possivelis.

Segundo o executivo da Porto Seguro, o impacto da
internet ¢ passado e, a partir de agora, deve-se pensar
em como mold4-la para o futuro. E isso inclui formali-
zar e regularizar os contratos. Por exemplo, os acordos
podem ser feitos por e-mail e ferramentas de chat, mas
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como autenticd-los? Maria Teresa Aario, diretora de
Inovagio em Produtos e Mercados na Certisign, ofere-
ce como solugio a certificagio digital.
Seguro online

O papel do corretor na venda online de seguros foi
destacado pelo coordenador da Comissao de Tecnolo-
gia do Sincor-SP, Marcelo Blay. Segundo ele, 75% dos
consumidores ndo estavam no mercado, o que ressalta
a internet como oportunidade. No entanto, Blay afir-
ma que as vendas no sio 100% feitas pela internet.
“O elemento humano nio perdeu o valor. O corretor
ainda tem uma vida longa e o atendimento pessoal nio

vai acabar, pois a venda é complexa”,

Os corretores que assistiram ao painel mostraram que
estdo atualizados no uso de tecnologias para atender a seus
clientesconectados. O profissional Sergio Martins, daPom-
péia, em Sao Paulo, comentou que o painel reforgou a im-
portincia das tecnologias na sua atividade, principalmente
quando se lida com as novas geragdes, porém, o Brasil ain-
da estd engatinhando nisso. Ele fala que a realidade do mer-
cado ainda é outra, portanto é preciso aliar a tecnologia aos
meios tradicionais.
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Auto - quais caminhos percorreremos?

Palestrantes: Eduardo Dal Ri (SulAmérica), Luiz Po-
marole (Porto Seguro), Marco Antonio Gongalves
(Bradesco Seguros), Murilo Setti Riedel (HDI Segu-
ros), Rubens de Almeida (VP Relacoes com o Merca-
do do Sincor-SP), Salvador Edson Jacintho (Comis-
sa0 de Autmével do Sincor-SP) e Sergio Barros (BB
e Mapfre)

Mediador: Marcos Abarca (1° secretario do Sincor-SP)

Agregar a tecnologia ao negdcio é uma realidade que
as seguradoras ji estdo vivendo, mas ainda precisam
aprender a aperfeigoar. Com isso em mente, o painel
“Auto — quais caminhos percorreremos” incluiu a tecno-

logia no debate sobre os rumos do seguro de automével.

Para o diretor geral da Porto Seguro, Luiz Pomarole,
o cliente deve se conectar com o corretor pela inter-
net, mas a decisdo deve ser feita com o profissional. “A
internet deve ser utilizada como um meio, nio como
fim. O dliente decidir sozinho descaracteriza o conhe-
cimento técnico do corretor que sabe o produto ade-
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quado para cada necessidade”, destaca.

O vice-presidente da HDI Seguros, Murilo Set-
ti Riedel, comentou a importincia das ferramentas
no dia a dia do corretor. “Elas vieram para ficar. Isso
permite ao profissional fazer diversas cotagdes para os
clientes, ¢ a seguradora tem acesso, podendo ampliar
as ofertas”.

O diretor de produtos e subscri¢ao de automével do
Grupo BB e Mapfre, Sergio Barros, também enfatizou
as ferramentas, dizendo que elas devem receber o mes-
mo olhar que as midias sociais ¢ a internet.

A importéncia das ferramentas online para conhecer
o cliente e agregar outros produtos a carteira foi lem-
brada pelo vice-presidente de auto e massificados da
SulAmérica, Eduardo Dal Ri. Ele diz que o corretor
deve tomar conta da palavra “seguro” do cliente, ou
seja, ser o primeiro a ser acionado quando o cliente
deseja fazer uma nova apdlice.

Na visio do vice-presidente de relagdes com o mer-
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cado do Sincor-SP, Rubens de Almeida, ¢ importante
fazer uma venda consultiva: pra vender bem, tem que
conhecer o dliente e j4 fazer cross-selling. “Serd que co-
nhecemos todo o potencial dos nossos clientes?”.

Os participantes debateram ainda assuntos polé-
micos, como a regulamentagio de cooperativas para
oferta de seguros. Os especialistas, que também estdo
ligados a instituicoes federais, tém buscado alternati-
Vvas junto a0 governo para gerar uma concorréncia ade-
quada com as cooperativas. Porém, Marco Ant6nio
Gongalves, diretor geral da Bradesco Seguros, é enfs-
tico: precisamos evoluir e criar produtos que possam
combater essas associagoes. Salvador Edison Jacintho,
coordenador da Comissdo de Automével do Sincor-SP,
destacou a presenca da institui¢ao nesse debate.

O painel também trouxe uma novidade ao associa-
do do Sincor-SP: divulgou o novo beneficio de ferra-
mentas de gestdo, CRM e cdlculo de seguros, men-
cionado pelo mediador Marcos Abarca, 1° secretdrio

do Sindicato.
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Vida - a longevidade do nosso negdcio

Palestrantes: Guilherme Hinrichsen (Icatu Seguros),
Joao Catrlos de Oliveira Junior (Comissio de Vida,
Previdéncia e Capitalizagio do Sincor-SP), Raphael de
Carvalho (MetLife) e Ricardo Iglesias (Centauro-ON)
Mediador: Osmar Bertacini (2° secretdrio do Sincor-SP)

Apenas 10% da populacio brasileira possui seguro de
vida atualmente, sendo que a maioria dos produtos é
oferecida por empregadores. Quando contabilizada ape-
nas pessoas fisicas, 0 niimero cai para menos de 1%. O
painel “Vida — a longevidade do nosso negdcio, mostra
que a oportunidade existe. Mas, por que os corretores
nao focam nisso?

De acordo com o presidente executivo da Centauro-ON
Vida e Previdéncia, Ricardo Iglesias Teixeira, o potencial
do mercado contabiliza R$ 20 bilhoes em apdlices nao
vendidas no dltimo ano. Para o executivo, o corretor é
o Gnico que estd proximo o suficiente do cliente para
entender o que ele estd passando e o que precisa.

Para mostrar aos corretores as possibilidades do ne-
gbcio, o vice-presidente comercial regional Sao Paulo
da Icatu Seguros, Guilherme Hinrichsen, calcula que a
remuneracio do produto pode render no primeiro ano
até¢ R$ 100 mil, além de requerer esforgo operacional
baixo. “Acreditamos que o seguro de vida serd o futuro
do corretor de seguros”, declara Guilherme.

O CEO da MetlLife, Raphael de Carvalho, acredita
que o corretor deve apostar na especializagio do segmen-
to, mais do que em um produto. O executivo orienta o
profissional a conhecer o cliente ¢ a fazer a revisao perio-

REFORMA DA PREVIDENCIA

vida, Carvalho cré que o corretor ¢ o principal meio de
aumentar as vendas do produto e subir a porcentagem
citada anteriormente.

“A vida das pessoas evolui e com ela suas necessida-
des”, declara. Outro ponto que levanta ¢ sobre o papel
das seguradoras em incentvar os corretores. Elas devem
auxiliar fornecendo informagoes sobre o mercado, além
de dar suporte comercial especializado, treinamento, fer-
ramentas digitais e materiais sobre os produtos.

Em nome dos corretores, o coordenador da Comis-

s3o de Vida, Previdéncia e Capitalizagio do Sincor-SB,
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Joao Carlos de Oliveira Junior, deixou o recado: ofereca!
Jodo acredita que disseminar o seguro e oferecer para os
segurados é a tinica maneira de quebrar o paradigma do
seguro de vida como algo que “ndo é necessario”.

Na plateia, o corretor de seguros Leonardo Freitas, de
Contagem, Minas Gerais, também defende a especiali-
zagdo. Awuando exclusivamente no ramo, acredita que
ndo hd um perfil especifico e adquirir contatos é mais
f4cil, o que aumenta as possibilidades de venda. Ele ain-
da exemplifica: vendeu um seguro de vida no tdxi, a ca-
minho do evento.
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Forum de Riscos Financeiros — op¢oes para melhorar

seus negocios

Palestrantes: Paulo Bosisio (Comissio de Ftica do Sin-
cor-SP), Rodrigo Rincon Jimenez (Euler Hermes) e
Samuel Lasry Sitnoveter (Comissio de Crédito, Ga-
rantia e Fianca do Sincor-SP)

Mediador: Edmur de Almeida (Comissio de Crédito,
Garantia e Fianca do Sincor-SP)

“Existe vida além do seguro de automéveis”. Com
essa assertiva, Edmur de Almeida, coordenador da
Comissao de Crédito, Garantia e Fianca do Sincor-SB,
ressaltou a importincia dos corretores de seguros di-
versificarem suas ofertas com os seguros de crédito, ga-
rantia e fianca locaticia, entre outras modalidades com
potencial de crescimento. “E preciso fazer cross-selling,
reconhecer as oportunidades. Muitas vezes, elas estao
em nossos proprios clientes”, orienta Almeida.

As vantagens do seguro garantia foram apresentadas
por Samuel Lasry Sitnoveter, membro da Comissao de
Crédito, Garantia e Fianca do Sincor-SP. Ele mostrou
as diferengas entre este tipo de seguro e a carta de fian-
ca. “Sdo muitas as vantagens do seguro garantia. A pri-
meira delas é a questdo custo, o do banco é muito mais
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alto por conta de determinagoes da Basileia”.

Sitnoveter também destacou a questdo de tempo do
seguro garantia: com ele, caso exista conflito entre con-
tratante e contratado, o seguro garantia tem o prazo de
30 dias no pagamento, o que possibilita a realizagio de
pericias técnicas, por exemplo; por sua vez, a carta de
fianga tem prazo de apenas dois dias.

Na visao do corretor Andrade Santos, de Sao Pau-
lo, 0 seguro garanda tem sido visto com atengio até
mesmo pelos legisladores, j4 que o préprio governo estd
investindo nessa modalidade em suas obras. “Para os
corretores, esse ¢ um mercado muito importante, por
isso, é fundamental se preparar”, diz.

As muitas oportunidades do mercado para o seguro
de crédito foram apresentadas por Rodrigo Rincon Ji-
menez, da Euler Hermes. “Quando vemos o balanco
de uma empresa, a Unica que nao possui seguro ¢ a
linha de recebiveis, um ponto de extrema importancia
para a satide financeira dos negdcios. E isso representa
uma enorme oportunidade, sobretudo em um mo-
mento de crise”.

O seguro fianca locaticia foi tema de intenso debate
entre os congressistas e apresentadores. Afinal, quem
deve contratar o corretor nessa modalidade de seguro?
Inquilino ou proprietdrio?

“Aquele que paga o prémio teria o direito de escolher
o corretor, mas estamos sugerindo aperfeicoamentos
no Projeto de Lei do Inquilinato para que o locador te-
nha o direito de escolher”, conta Almeida. A questao é
polémica, j4 que faz com que o corretor de seguros cot-
ra o risco de ter seu trabalho desperdicado e também
porque j& comegam a surgir no mercado alguns seguros
fora do padrio da Susep. “Por isso, convidamos a todos
para discutir conosco este assunto tdo importante. Afi-
nal, juntos pensamos melhor”, convida Paulo Bosisio,
coordenador da Comissio de Etica do Sincor-SP

Sobre a importincia do painel, o congressista Luiz
Fernando Correa da Costa, de Sao Paulo, elogia a es-
colha do tema. “Acredito que essas sejam as questoes
em maior mutagdo no mercado de seguros, em virtude

das oportunidades e dos vdrios Projetos de Leis circu-
lando”, afirma.
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Palestrantes: Artur Santos (GPS Pamcary), Claudinei
Costa (Seguros SURA), Ezaqueu Antonio Bueno (Co-
missao de Riscos Patrimoniais do Sincor-SP) e José Ge-
raldo da Silva (Comissao de Transportes do Sincor-SP)

Mediador: Edson Fecher (conselheiro Fiscal do Sincor-SP)

“Este é um nicho de mercado com imenso potencial,
pois é grande a demanda e ainda sdo poucos os correto-
res especializados”, diz Edson Fecher, conselheiro fiscal
do Sincor-SP e mediador do painel. O investimento
em novas estratégias e nichos pouco explorados foi le-
vantado pelos participantes do “Férum de Transpor-
tes”. Entre a gama de seguros que pode significar novas
oportunidades de negécios estd o de transportes. “Hoje,
em todo o Estado de Sao Paulo, apenas 500 corretores
s3o totalmente especializados no segmento’, completa.

Por ser obrigatério, o seguro de transportes tem
grandes vantagens, o que o coloca a frente de outras

ATUA NO SEGURO
DE TRANSPORTES?

Forum de Transportes

modalidades. Além disso, 0 modal rodovidrio transpor-
ta 60% do PIB brasileiro, sendo o transporte de cargas
estratégico e vital para a economia. “E é um mercado
dinimico e extremamente vulnerdvel, principalmente
devido aos riscos de roubos e acidentes”, explica Artur

Santos, vice-presidente da GPS Pamcary.

O coordenador da Comissio de Transportes do
Sincor-SP, José Geraldo da Silva, também enumera
as vantagens deste setor: o seguro de transportes serve
como ferramenta de fidelizacio de clientes, o comis-
sionamento é mensal — o que contribui com a susten-
tabilidade financeira da empresa e, principalmente,
a maior remuneragio, quando comparado ao seguro
de auto. “A comissio de corretagem por negdcio pode
equivaler até a 12 vezes o ganho obtido no seguro de
automovel”, explica.

As seguradoras estdo dispostas a colaborar para que
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OS COrretores entrem nesse segmento. “As segurado—

ras estio totalmente interessadas nesse ramo e em ter
novos corretores, até mesmo investindo na oferta de
servicos e produtos para os nichos deste mercado”,
afirma Claudinei Costa, superintendente técnico da
Seguros SURA.

“Nos, corretores, temos receio, mas hoje mudei o
meu pensamento. Os especialistas daqui acabaram de
ganhar um novo concorrente no ramo de seguro de
transportes’, diz Ezaqueu Antonio Bueno, da Comis-
sao de Riscos Patrimoniais do Sincor-SP.

Para Wilson Taveshi, congressista de Campo Gran-
de, Mato Grosso do Sul, o Férum foi importante para
incentivar a participagio nesse mercado. “Por isso vim
aqui, atualizar meu conhecimento sobre esse produto,
0 que pode contribuir para o crescimento do meu ne-
g6cio”, afirma.
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E PALESTRAS?

2,4%
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Forum de Agronegocios

Palestrantes: Celio Porto (Instituto Pensar Agro e Frente
Parlamentar da Agropecudria), David Elias (corretor de
seguros especialista em seguro rural) e Wady Cury (BB
e Mapfie)

Mediador: Antonio América de Aquino (coordenador
da Comissao Rural do Sincor-SP)

Representando 46% das exportagoes e 21,5% do PIB
nacional, a agricultura brasileira estd entre as inddstrias
mais estdveis. E atuar no setor pode ser uma tima alter-
nativa para os corretores que desejam trabalhar em um
ramo promissor no mercado de seguros. Essa foi a indi-
cagio do “Férum de Agronegécios®.

“O Brasil hoje ¢ o primeiro produtor e exportador
de aglicar, café e suco de laranja. Estamos muito bem
situados no mercado agricola mundial, o governo tem
investido no Programa de Subvengio e o seguro é um
dos principais instrumentos de politica agricola”, expli-
ca Celio Porto, coordenador de politicas agricolas do
Instituto Pensar Agro ¢ membro da Frente Parlamentar
de Agropecudria.

“Por isso, queremos neste painel justamente mostrar
uma op¢ao a mais para o negécio de vocés. Existem
muitas oportunidades”, diz Alvaro Bucceroni, membro
da Comissio Rural do Sincor SP

Mas, atengio: para entrar nesse mercado, dado as
muitas peculiaridades, é preciso estudar e entender bem
o segmento. “E necessdrio persisténcia, por ser uma 4rea
complexa, mas que pode trazer importantes retornos’,
diz Wady Cury, executivo do Grupo BB-Mapfte.

Foi o que fez David Elias, corretor de seguros e
especialista em seguro rural, que atua na regido de
Ibitina e tem o seguro agricola como principal pro-
duto de seu negécio. “Nao ¢ do dia para a noite que
se entra nesse ramo, mas tenho muitos amigos que es-
tudaram e tiveram éxito. Tem muito campo para ser

akgalhado”, rma.

E essa situagio pode ser comprovada pelos niimeros.
Em todo o Brasil, em um universo de cerca de 90 mil
corretores, existem apenas 270 especialistas em seguro
agricola, com a grande maioria concentrada no Sudeste
e Sul, sobretudo no Estado do Para.

“Queremos ajudar os corretores a atuarem em todo o
Brasil, devemos ensinar e aculturar os outros Estados”,
afirma Antonio Americo de Aquino, coordenador da
Comissao Rural do Sincor-SP. Para isso, a entidade pla-
neja realizar semindrios e treinamentos sobre o produto
nas regioes em que atua.

Para Karen Regina Rodante, congressista da regido de
Araras, interior de Sao Paulo, e que também atua com
seguro de animais de corte ¢ de leite, o frum foi muito
importante por contar com painelistas de peso e tratar
desse tema “que tem muito a ser explorado, mas poucos
profissionais se especializando no ramo”.
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Forum de Oportunidades — vencedores do Prémio

Corretor de Seguros Empreendedor

Visdo do Corretor de Segquros: Nilson Arello Barbosa
(Comissao Disque Sincor) e Raquel Gomes (Comissao
Feminina do Sincor-SP)

Mediador: Arnaldo Odlevati Junior (coordenador da
Comissao Oportunidades de Negécios do Sincor-SP)

Com o objetivo de incentivar e reconhecer as acoes
empreendedoras dos corretores de seguros, o Sindicato
langou este ano o Prémio Sincor-SP Corretor de Segu-
ros Empreendedor. O reconhecimento do trabalho dos
ganhadores aconteceu durante o painel.

“O objetivo foi reconhecer e divulgar as melho-
res praticas, ideias diferenciadas e inovagoes, para que
possamos também incentivar essas iniciativas em nos-
sas empresas’, declara o coordenador da Comissio
Oportunidades de Negdcios do Sincor-SB Arnaldo
Odlevati Jtnior.

O corretor de seguros Adalberto Neto, de Alagoi-
nhas, Bahia, elogiou a iniciativa do Sindicato. “E muito
bom conhecermos esses cases, sou do interior da Bahia
e quero aprender e levar essas praticas para meu negécio
e para minha regido”, afirma.

O sécio da Links Life Corretora de Seguros e Previ-

CONEC
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REALIZOU ALGUM INVESTIMENTO
DE INFRAESTRUTURA?
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COACHING PODE TRAZER BONS
RESULTADOS PARA 0S NEGOCI0S?

déncia, vencedor em 2° lugar do Prémio, Sergio Zaveri,
revela que o segredo de seu sucesso estd atrelado & ges-
tdo de processos em conjunto com a gestio de pessoas.
“E preciso saber tirar o melhor das pessoas. Assim todo
mundo cresce”. Por isso, sua empresa investe na edu-
cacio continua dos colaboradores. “E nio se trata de
gasto. Conhecimento e gestdo trazem retorno. Nos tld-
mos dois anos, quadruplicamos o nosso faturamento”,
comemora o corretor.

A opinido é compartilhada por Raquel Gomes,
coordenadora da Comissao Feminina do Sincor-SP.
“Muitas vezes, 0 empresdrio pensa em economia, mas
investir em pessoas é fundamental. A empresa pode
perder um funciondrio que vai fazer um curso por um
dia, mas traz o retorno para a empresa depois com o
conhecimento adquirido”.

Também vencedor do 2° lugar, Marcos Pessoa, di-
retor da Ragazzi Corretora de Seguros, compartilhou
como encontrou uma nova oportunidade no mercado
de crédito rural. “Identificamos essa oportunidade e en-
tramos em contato com as agéncias bancrias, que re-
ceberam muito bem a nossa proposta. Criamos, assim,
o papel do Correspondente Rural”, conta o executivo.

CONSIDERA-SE ATENTO AS
OPORTUNIDADES?
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Ele explicou que Correspondente Rural é um corre-
tor que atende o produtor rural, oferecendo crédito e
outros produtos de grande necessidade desse cliente, em
parceria com uma entidade bancdria.

Para o coordenador da Comissao do Disque Sincor,
Nilson Arello Barbosa, a estratégia de identificar uma
nova oportunidade ¢ importante para o setor. “Temos
que ser consultores de nossos clientes, pensar em suas
necessidades e levar isso para as seguradoras, que estdo
abertas a escutar nossas propostas”, declara.

Vencedor do 1° lugar, Kijiro Fujii, sécio da Kijiro
Associados, elencou os cinco pilares que sustentam a
atuagio e os resultados da empresa: planejamento e mar-
keting, ampliacio dos servicos oferecidos, qualificacio
profissional, administragdo sdlida e sucessio empresarial.

“Sao pontos fundamentais para o sucesso de nossa
empresa, que estd hd 18 anos no mercado e colhen-
do importantes frutos”, diz Kijiro. Segundo ele, além
dos pilares apresentados, é preciso ter em conta que o
conhecimento estd atrelado também ao controle de
gastos, investimento continuo nos negdcios, rentabili-
dade e, principalmente, “¢ preciso ter paixdo pelo que
faz, sempre”.
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Forum de Certificacao Digital — conquistar negdcios

todos os dias

Palestrantes: Leonardo Gongalves (Certisign), Manuel
Matos (AC Sincor) e Rodrigo Vilela (AR Unitas)

Mediador: Carlos Caporali (coordenador da Comissio
de ARs do Sincor-SP)

As corretoras de seguros sdo as principais emissoras
de certificado digital no Pais atualmente. “No entanto,
muitos corretores que atuam como Autoridade de Re-
gistro ndo aproveitam as oportunidades que o Certifica-
do traz”, diz Carlos Caporali, coordenador da Comissao
de ARs do Sincor-SP e mediador do painel.

Diante desse cendrio, para dar dicas e estratégias de
como abordar o cliente, prospectando novos negécios
com o certificado digital foi realizado o “Férum de
Certificagao Digital — conquistar novos negécios todos
os dias".

Existe uma cldusula pétrea que determina que um re-
gistro s6 pode ser feito com a presenca de um agente
de registro. “Por isso, o certificado para nds, corretores
de seguros, nunca foi s6 mais um produto; ele é uma

estratégia de negdcios e relacionamento”, afirma Manuel
Matos, diretor da AC Sincor.

Além da prospecgio de novos dientes, a certifica-
¢o digital permite que o corretor aumente o leque de
produtos oferecidos aos clientes. “Se o mundo digital
atrapalha um contato mais proximo com os clientes, a
validagio presencial o coloca dentro da corretora’, diz
Rodrigo Vilela, corretor de seguros de Jaboticabal, inte-

importante, mas aproveitar a carteira pode custar quatro
vezes menos. “A certificagio digital pode abrir muitas
portas”, frisa.

O corretor tem que ficar atento para mais uma opor-
tunidade de negdcio, pois o mercado de certificagio deve
crescer cada vez mais. “Nao apenas pela obrigatoriedade,
mas por ser chave da transformagio digital com segu-
ranga, validade juridica e eficiéncia’, afirma Leonardo

CONEC
TADOS

0 QUE ACHOU DA PALESTRA?

[ 2.8 8 8 & ¢

[ 2 8.8 8 ¢
* kK

[ 3 8

o*

Gongalves, diretor de varejo e canais da Certisign.

O congtessista Alexsandro Virgilio, de Jodo Pessoa, Pa-
rafba, ficou empolgado ao conhecer as oportunidades e
perspectivas que esse mercado pode oferecer. “Vim a esse
painel porque vou precisar do Certificado no meu negé-
cio, e consegui identificar um novo mercado de atuagio,
ganhando novas oportunidades como Autoridade de
Registro”, conta.
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Palestrantes: Alexandre Nunes Robazza (Sebrae-SP)

Visao do Corretor de Seguros: Alvaro Fonseca (Comis-
s3o de Beneficios do Sincor-SP) ¢ Régis Renzi (Comis-
sdo de Tributos do Sincor-SP)

Mediador: César Bertacini (vice-presidente da Regido
Metropolitana, Vale do Parafba e Litoral do Sincor-SP)

Segundo dados divulgados pelo Sebrae-SB, 58% das

empresas fecham até o quinto ano de funcionamento. E
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Forum de Empreendedorismo

a culpa pode nao ser apenas da concorréncia, da equipe,
do mercado, ou mesmo da crise econdmica. O proble-
ma pode estar justamente na figura do empresdrio. “Ser
empresario ¢ diferente de ser empreendedor. Empreen-
dedorismo tem a ver com comportamento, com gestao’,
afirma Alexandre Nunes Robazza, assessor da Diretoria
Técnica do Sebrae-SP

Alexandre explica que existem os 3 P’s do comporta-
mento empreendedor: Planejamento (andlise de cend-
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tios, defini¢io de metas); Producio (capacidade de reali-

zar ¢ inovar); e Persuasio (capacidade de comunicagio).
“Sdo itens fundamentais em negdcios de sucesso. Claro
que conhecimento técnico ¢ extremamente importante,
mas nio é tudo”, diz.

A opinido é endossada por Alvaro Fonseca, coordena-
dor da Comissao de Beneficios do Sincor-SP. “Pode ser
doloroso reconhecermos nossas falhas, mas devemos fa-
zer uma autoavaliagio, buscando a melhoria continua”.

A reciclagem profissional, assim como estudar o mer-
cado e suas tendéncias, também sio ferramentas ineren-
tes a quem quer realmente empreender. “A esséncia do
empreendedor é o aprendizado. E preciso conhecer a
fundo o seu negdcio, para saber quais rumos tomar”, diz
César Bertacini, vice-presidente litoral e regido metropo-
litana do Sincor-SP

“Temos sempre uma licio de casa, que ¢ a de se atua-
lizar permanentemente”, defende Regis Renzi, coorde-
nador da Comissio de Tributos do Sincor-SP, que alerta:
“o consumidor mudou, ele ndo quer mais s6 o produto,
ele quer conhecimento. E é preciso estar preparado para
atender a esse novo publico”.

O executivo do Sebrae-SP também mostrou aos pre-
sentes os diversos perfls empresariais ¢ quais os gaps a se-
rem trabalhados em cada um.

Para o casal de corretores de seguros presentes no pai-
nel, Ana Maria de Menezes e Sergio José, de Aracaju,
Sergipe, “esse exercicio de conhecimento vai ser de gran-
de ajuda para alinhar o nosso trabalho e planejar com

cia as. as agoes da empr
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Parque Ga
1novador

O formato de alimenta¢io do 17° Conec
foi completamente reformulado com o Parque
Gastrondmico Bradesco Seguros. Os congressistas
contaram com 30 food trucks oferecendo os mais
variados tipos de refeigoes, além de um ambiente
organizado, com atragdes durante os periodos de
almoco. Segundo Pesquisa de Avaliagio do congresso,
o modelo foi aprovado por 84,4% dos congressistas,
cujas classificagoes ficaram entre Otimo (56,4%) e
Bom (27,9%).

Shows de Michel Tel6 e
Daniel Boaventura

Para promover entretenimento em meio a uma

agenda intensa de atividades, o congresso contou

com show do cantor e ator Daniel Boaventura e com

o Baile do Tel6, do cantor sertanejo Michel Teld.

A atragio com Boaventura aconteceu no auditério
Aprender, no Paldcio Convengdes Anhembi, trazendo
grandes cldssicos da musica nacional e internacional. J4
Michel Tel6 encerrou as atividades do congresso com a
apresentacio de cangbes tradicionais do sertanejo de raiz

e moda de viola, na Expo Barra Funda.

A tradicional acio social Passaporte do Bem mobilizou o mercado de
seguros para ajudar instituicoes beneficentes de todo o Estado de Sao
Paulo. Os estandes do Bem fizeram doagoes para colaborar nesta causa
e contaram com a visita dos corretores de seguros. Os congtessistas que
carimbaram o passaporte em todos os estandes parceiros participaram
do sorteio de 7 noites em um cruzeiro. O ganhador foi Dijalma Quibao

Junior, corretor de seguros de Sao Paulo.

CONECtados leva congressista
para Punta Cana

De maneira inovadora, a 172 edi¢io do Conec disponibilizou
aos congressistas um WebApp para interagir com os palestrantes
e a organizagio do evento através do celular. Intitulada de
CONECtados, a ferramenta agora estard presente em todos os
grandes eventos da entidade. Os profissionais puderam participar
de enquetes, enviar perguntas e avaliar cada painel de maneira
fécil e prética. Para estimular a interaco, o Sincor-SP lancou
a agdo Trilha do Conhecimento, desafiando os congressistas
a avaliar, pelo menos, 5 painéis e, assim, participar do sorteio
de uma viagem para Punta Cana. A ganhadora foi Alessandra
Gongalves de Oliveira Monteiro, corretora de seguros de Goids.

Cenario personalizado

Outra novidade do congtesso foi o investimento no cendrio. Logo
na passarela de entrada no evento, os profissionais puderam conferir a
“Alameda das Regionais”, um ambiente com fotografias de diversas regioes
e pontos turisticos do Estado de Sao Paulo. Cada imagem representava
uma regional do Sincor-SP.

Na Exposeg, os congressistas contavam com a Praca do Corretor de
Seguros Sompo Seguros, um lugar para descansar e conversar com os
colegas. Préximo a esse ambiente, estava também a exposicao “O corretor
de seguros através dos séculos”, com painéis que contam a histéria da
profissio no Brasil.

E, em homenagem ao Dia do Corretor de Seguros, a passarela de acesso
ao Parque Gastron6mico deu lugar ao corredor intitulado de “Corretor
de Seguros: o caminho seguro da distribuicao”, exibindo painéis que
retratavam o trabalho da categoria na intermediagio de seguros nas mais
variadas situacoes da vida dos clientes.

Atracoes para
acompanhantes
de corretores

de seguros

A Programagio para
Acompanhantes organizou um tour
com os participantes por diversos
pontos turisticos da cidade de Sao
Paulo. Além disso, contou com
sorteio de joias, no dia 8 de outubro,




ANE -

AAOWT

GERENCIE O DIA A DIA

- DA SUA CORRETORA COM APENAS

" ALGUNS CLIQUES.

Aad s

3

AM3

W

31 aJdA

IOttt 0 RSt
HE'oar @I ot

t3 QIO bt :

OOODLEHE Conferir extratos Consultar Acompanhar
OrotLLg de comisséao faturas a grade de
Ntorar treinamentos

IOrOIOIIOl

Y mais corretor

AF SE N

documentos

sistema da Admix.

Ainda da tempo de concorrer a

inesqueciveis para o Deserto do Atacama na
campanha de vendas. Participel

Campanha de Vendas 2018

Com o Admix mais corretor vocé pode:

N o amE s

Gerenciar suas Controlar a Realizar
prospeccoes e agenda de cotagdes
de sua equipe visitas

=R

3

Tirar duvidas Acessar a Fazer gerenciamento
via atendimento relacdo de  completo do mailling

Seja um Corretor Parceiro e
tenha acesso a esse exclusivo

v 114873.5159

s Admix+) G

(o

Acompanhar
toda a carteira
de clientes

IS

Consultar
beneficiarios




com o corretor de SEegUros

Considerada a mais completa feira de negécios do setor, a Exposeg reuniu 41 empre-
sas, marcando nimero recorde de expositores. Os parceiros investiram em relaciona-
mento e integragio com o corretor de seguros, sempre buscando formatos educativos
e dinAmicos.

Neste ano, a diretoria do Sincor-SP também participou da organizagio de toda a feira.
A drea ficou sob a coordenacio dos diretores regionais Flavio Machado (Aracatuba),
Adelairton Floi (Campinas), Odeir Vilar (Fernandépolis), Jodo Castro (Jundiaf), Walter
Reis (Marilia), Antonio Carlos Senise (Sao Carlos), Roberto Mantovan, (Sao José do Rio
Preto), Joilson Silva (Sao José dos Campos), Eduardo Lemes (Sorocaba), Marco Cabral
(Zona Norte), Mircio Silva (Zona Sul) e Edmar Fornazzari (Zona QOeste).

Segundo o presidente do Sincor-SB, Alexandre Camillo, a participagio de todos foi
fundamental para 0 bom andamento do congresso. “Nossa diretoria trabalha sempre
em conjunto, buscando de todas as maneiras oferecer o melhor servico aos corretores de
seguros, por isso, saber que a feira estava sendo monitorada trouxe, além de uma orga-
nizago impar, a tranquilidade para toda a equipe em saber que todas as dreas do Conec
estavam sendo devidamente acompanhadas”, reforgou Camillo.
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Somos um dos grupos de corretores
mais conceituados do mercado

Estamos focados no desenvolvimento de nossos associados
utilizando metodologias eficazes e inovadoras. Conhega alguns
dos muitos beneficios de se tornar um associado:

Através do Grupo Exalt,
desenvolva:

virtude

Pessoas Tecnologia

Melhor Software de Gestao e Multicalculo do mercado

INTRANET - Integracao entre corretoras associadas

Capacitagao de corretores, colaboradores e plano de sucessao

Melhores praticas

Orientagoes Especiais Rentabilidade Vendas

Campanha de reconhecimento

Marketing em grupo e manutengao da sua comunicagao visual

Convencoes e confraternizagoes www.grupoexalt.com.br

contato@grupoexalt.com.br
Cross Selling 19 3242.2000 \N
@10 Parcerias com as melhores seguradoras do mercado giepo
L L Evolugé@o em Grupo - Inteligéncia de Mercado Se.a uma e a I t
CORRETORA
ASSOCIADA! JUNTOS EVOLUIMOS
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e oferece novo beneficio

Durante a Exposeg, o estande do Sincor-SP
produziu mais de 400 Kits do Corretor de Seguros
Associado, emitindo, na mesma hora, a Carteira
de Associado aos profissionais. De acordo com o
coordenador do departamento Social, Luiz Morales,
a entidade esclareceu duvidas, divulgou os beneficios
e teve a oportunidade de conversar nao apenas com
associados, mas também com profissionais de outros
Estados. “Foi gratificante ver o estande do Sincor-SP
cheio, prestando atendimento. Nunca vimos nossa
drea com tantas pessoas interessadas. Foram dois
dias de intensa dedicago para entregar o melhor aos
corretores de seguros”, disse.

Além de ter acesso ao Kit, os associados do

Sincor-SP também puderam conhecer um novo
beneficio: descontos para contratagio de servigos de
marketing digital. A agéncia Incandescente ocupou
espaco no estande para oferecer o StudioBroker,
uma ferramenta online que disponibiliza pegas
publicitdrias especificas sobre produtos de seguros.
Por ela, ¢ possivel baixar posts para Facebook, e-mails
MKTs e folders, e ainda incluir o logo das corretoras
de seguros em cada peca.

A ideia de oferecer esse beneficio foi da Comissao
Oportunidades de Negécios do Sincor-SP. De acordo
com o coordenador da Comissio, Arnaldo Odlevati

Central de Viagens leva diversas opgoes de lazer

A Central de Viagens Sincor-SP, fruto da parceria
entre o Sindicato e a agéncia de viagens AD Turismo,
levou aos corretores de seguros pacotes exclusivos de
cruzeiros e passagens aéreas para roteiros nacionais e
internacionais. No estande, os congressistas tiveram
acesso a uma revista com diversas opgoes.

A plataforma foi criada a partir da necessidade
de disponibilizar aos associados da entidade um
beneficio com descontos em viagens, como também
atendimento personalizado para auxiliar em todo

o planejamento do passeio. “Oferecemos servigos
exclusivos aos corretores de seguros e a nossa
participagio no 17° Conec foi fundamental para
fazermos essa divulgacao”, comenta o diretor da AD
Turismo, Charles Franken.

O coordenador do departamento de Beneficios
do Sincor-SB, Alvaro Fonseca, ressalta que a agéncia
q &
de viagens atende as necessidades de todos. “Ela
possibilita conhecer vdrios lugares do mundo, com
pacotes acessiveis. Além disso, a agao Corretor de

Sindicato faz cobertura do evento em tempo real
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Envolvendo jornalistas, cinegrafistas, publicitdrios,
webdesigners e fotdgrafos, a equipe de Comunicagio
do Sincor-SP disponibilizou contetdos no site do
17° Conec, com atualizacbes a cada hora. Foram
mais de 50 videos, 20 reportagens, dezenas de fotos
¢ ainda suporte na ferramenta CONECrados,

materiais do evento.

Segundo Boris Ber, 1° vice-presidente e responsével

pela drea de Comunicagio do Sincor-SB a entidade
trabalhou para disponibilizar contetidos atualizados
a imprensa e aos congessistas, de maneira dgil e
compromissada com todos. “Foram milhares de

Junior, o objetivo é disponibilizar ferramentas para
que os cortetores diversifiquem sua carteira através de
acdes de marketing. “O StudioBroker facilita o acesso
dos corretores a pecas de divulgagio do seu negécio,
com pregos diferenciados que cabem no bolso de
todos os profissionais. Queremos abrir oportunidades
para que cles possam divulgar a atividade pela
internet”, esclarece Odlevati.

O gestor de projetos da Incandescente, Vinicius
Lucio, destaca que a agéncia jd estd a disposi¢io para
oferecer todo o suporte aos associados do Sincor-SP
“Vamos levar o corretor para o mundo digital.
Mostrar que ¢ possivel, de maneira ficil e prética,
comunicar-se com os clientes através das midias
digitais. Pretendemos ainda realizar um treinamento
online para os corretores conhecerem a ferramenta,
tirarem dtvidas e observarem, na prética, como
acessar todos os campos disponiveis”, explica.

Para mais informagées sobre o beneficio, o corretor
de seguros associado ao Sincor-SP pode entrar em
contato diretamente com a agéncia Incandescente
através do e-mail contato@studiobroker.com.br.

Malas Prontas divulga, periodicamente, ofertas para
toda a familia. E s6 ficar atento as oportunidades”,

finaliza Fonseca.

subsidios para os mais diversos formatos de midia.
Cumprimos nosso objetivo de mostrar que o
Sindicato ¢ uma entidade moderna e presente no
ambiente digital”, destaca Boris.

Para atender aos jornalistas que cobriam o
congesso, o Sincor-SP também organizou
duas coletivas de imprensa, com grandes
executivos do mercado de seguros e politicos. Na
ocasido, os especialistas responderam a diversos
questionamentos, principalmente relacionados as
incertezas econdmicas ¢ expectativas de melhora
dos indicativos. Também foram discutidas situacoes
como recadastramento dos corretores de seguros pela
Susep e compromissos politicos com o mercado




Outra iniciativa bastante elogiada pelos congressistas foi
a contratacio de profissionais cadeirantes para auxiliar na
organizagio de todo o congresso. A integracio nio foi realizada
apenas pelo Sincor-SP, mas também por expositores da feira.

AC Sincor expoe oportunidades da
certificacao digital

A Autoridade Certificadora Sincor inovou em
seu estande no 17° Conec e atingiu o objetivo de
abordar muitos corretores de seguros para explicar
as vantagens do negdcio de certificagio digital.
No formato de um tinel, o estande trazia diversas
telas com desenhos animados que demonstravam
a interaco da certificagio digital com o corretor de seguros e os relacionamentos que
sdo gerados, pois é uma porta de entrada para novos clientes. A breve visita pelo tinel
era guiada por profissionais da AC Sincor.

Ao explicar os desenhos animados nas telas, a equipe perguntava se o corretor
de seguros ja conhecia a certificagio digital, informava sobre a possibilidade de sua
empresa se tornar um ponto de atendimento, podendo ter considerdvel receita
com esse novo produto. “Tinhamos um discurso mais fechado, com a intencéo de
continuar o atendimento apds o evento”, afirma Vinicius Ziliott, responsdvel pela
drea operacional.

O publico também foi atraido apds o Férum de Certificagio Digital. “A palestra
foi um sucesso, completamente lotada. Alguns eram corretores que j4 atuam como
Autoridades de Registro, mas muitos eram profissionais interessados em conhecer
mais sobre o assunto. Por isso, os palestrantes tiveram cuidado em se comunicar de
maneira diddtica e o diretor Manuel Matos reforcou que todos passassem no estande
para obter mais informagées e preencher o cadastro”, continua Vinicius.

Foram preenchidas 152 fichas de interessados em se tornar uma Autoridade
de Registro, corretores de seguros de todo o Pais. Os profissionais de Sao Paulo
jé comegaram a ser trabalhados pela AC Sincor ¢ os de outros Estados foram
encaminhados & nova AC Fenacor, que teve inicio durante o 17° Conec.

Quem j4 conhece a certificagio e atua como
Autoridade de Registro da AC Sincor também foi
surpreendido no estande. Do lado de fora, junto
a0 logo da AC Sincor, estavam estampadas as 118
ARs em atividade atualmente — muitos se sentiram

prestigiados e fizeram fotos com sua marca.

L}
1Dl marene

SORTEIOS DE AUTOMOVEIS =~ E&-

Confira os ganhadores dos
veiculos Sandero Authentique
e Oroch Dynamique.

20 Sorteio - SulAmérica
Neli de Jesus Alves Souza - Mato Grosso do Sul

3° Sorteio - Tokio Marine
Valter Godoi - Sao Paulo

1° Sorteio - Porto Seguro
‘Wagner Sergio Zaveri Junior - Sao Paulo

Bradesco Seguros
Helcid Eustaquio Justiniano da Costa

4° Sorteio -

5° Sorteio - Allianz
Cristina Soraia Cesar Trigo - Rio de Janeiro

Vantagens da Credicor-SP atraem

corretores de seguros

A Cooperativa de Crédito dos Corretores de
Seguros (Credicor-SP) contabilizou 90 fichas
preenchidas, com pedido de abertura de conta,
somente durante os dois dias de feira do 17°
Conec. Até o fechamento desta edicio, 55
solicitagdes j4 haviam sido concretizadas.

Segundo a gerente da Credicor-SP, Geny Schimith, o interesse dos profissionais
continuou apds o congtesso. “Passa de 100 o niimero de interessados a partir do
Conec. Um corretor que conversou conosco no estande acabou de abrir contas
fisica e juridica, bem como de seus 13 funciondrios. Com as ramificagoes das
pessoas que fazem a propaganda boca a boca, temos claramente que o Conec ird
trazer para a Credicor-SB, pelo menos, 100 novas contas”, declara Geny.

A gerente comenta que quatro funciondrios da cooperativa trabalharam
no Conec e, muitas vezes, eram tantos corretores interessados que era preciso
aguardar atendimento. O estande da Credicor-SP nio precisou de grande
esforgo para atrair — tinha apenas um painel com as vantajosas tarifas e realizou o
sorteio de uma viagem para Porto Seguro com acompanhante, do qual puderam
participar quem j4 era cotista ou quem se tornasse na hora, efetivamente pagando.

Também foi entregue para os cotistas, antigos e novos, um cofte digital, que
contabiliza o depésito de moedas e traz estampado selo de 10 anos da cooperativa
(completados em junho de 2016) e a mensagem “A institui¢ao financeira do
corretor de seguros”.

A equipe da Credicor-SB, que desde sua fundacio, hd 10 anos, participa com
estande nas edigoes do Conec, percebeu desta vez a consolidacio da instituicio
financeira. “Em outros Conecs aborddvamos o corretor convidando a conhecer
a cooperativa. Agora nio foi preciso, eles vinham nos procurar, ja tinham lido
no JCS, visto alguma palestra, recebido e-mail ou, principalmente, ouvido
as vantagens de algum colega j4 cotista. Acabei de atender um corretor que
preencheu ficha no Conec e j4 trouxe um amigo que nio estava no congresso, e
este segundo estd abrindo contas fisica e juridica. Efetivamente, tivemos 6timos
resultados”, conclui.

8° Sorteio - Sompo
Alberto Ferraz de Mello Neto - Parand

6° Sorteio - Mapfre

Minas gerais Luciana Ferreira - Sio Paulo

7° Sorteio - HDI
Wagner Marques - Sao Paulo

9° Sorteio - Sincor-SP
Francisca de Lima Braz dos Santos - Sao Paulo
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dia do corretor de seguros

Campanha do Sincor-SP destaca o olhar do corretor de
seguros no atendimento ao cliente

Iniciativa foi divulgada em midias de grande
circulacao do Estado de Sao Paulo, alem de
veiculos especializados em seguros

“O olhar do corretor de seguros muda tudo”.
Com esta tematica, o Sincor-SP preparou uma
homenagem aos profissionais em comemoragio ao
Dia do Corretor de Seguros, celebrado em 12 de
outubro. A campanha exaltou o papel do profissional

TELEVISAO

Rede Globo
Bom Dia SP
Bom Dia Brasil

TV Gazeta
Programa Seguro

aos olhos dos consumidores. Para tanto, o Sindicato
veiculou, em diversas midias, pecas publicitdrias que
enaltecessem a importncia do corretor no contrato

de seguro.

“A campanha foi realizada para mostrar a sociedade
toda a competéncia e empreendedorismo com que
o corretor de seguros exerce a profissio e a missao
de proteger, dia a dia, as pessoas e suas conquistas’,
afirma o presidente do Sincor-SP, Alexandre Camillo.

INTERNET OUTROS
G1 TV Minuto
Facebook Linhas amarela, azul e verde
Google do Metrd; 142 Linhas de trem e
YouTube 1.500 terminais rodoviarios

Para divulgar a homenagem, o Sincor-SP investiu
em diversas midias. Um video mostrando o trabalho
do corretor na intermedia¢io de diversos tipos de
seguros e pessoas circulou nos jornais Bom Dia SP e
Bom Dia Brasil, da Rede Globo, assim como durante
o Programa Seguro, da TV Gazeta. O mesmo
material foi divulgado na TV Minuto, que circula
nas linhas amarela, azul e verde do metr6, 142 linhas
de trem na capital e 1.500 terminais espalhados pelo
Estado de Sao Paulo.

Na midia impressa, a parceria do Sincor-SP com
a imprensa especializada permitiu veiculagio do
antincio nas revistas Apdlice, Cobertura, Insurance
Corp, JNS, Segurador Brasil e Seguro Total.

A agio também foi pensada para a internet,
englobando as redes sociais de maior acesso, o
Facebook e o YouTube, que conseguiram atingir mais
de 385 mil usudrios. O portal G1 veiculou antincio,
com link para o video, que teve um alcance de mais
de 2 milhées de visitantes no dia 12 de outubro.

“Todo conceito da campanha estd atrelado ao novo
mote do Sincor-SP que diz: ‘Corretor de Seguros: o
caminho seguro da distribuicio’, tema do 17° Conec.
Queremos firmar essa verdade. Somente a nossa
categoria garante ao consumidor a contratagio do
seguro que realmente atenda as suas necessidades”,
explica o 1° vice-presidente e responsével pelo
departamento de Comunica¢io do Sincor-SP, Boris
Ber, organizador da iniciativa.

IMPRESSO

Jornal Nacional de Seguros (JNS)
Revista Apdlice
Revista Cobertura
Revista Insurance Corp.
Revista Segurador Brasil
Revista Seguro Total

‘ ‘ A campanha foi realizada para mostrar a sociedade
a competéncia e empreendedorismo com que o corretor

de sequros exerce a profissdo

Alexandre Camillo
Presidente do Sincor-SP

)
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Seminario Disque Sincor apresenta relatorio
de processos as seguradoras

T

Fortalecendo a parceria com as seguradoras, o
Sincor-SP realizou o 1° Semindrio Disque Sincor
— Acoes e Evolugoes, no dia 14 de setembro. Na
ocasido, os representantes das companhias foram
recebidos pela diretoria do Sindicato e puderam
acompanhar o panorama do departamento entre
2015 € 2016. “O Dique Sincor existe para colaborar
com as seguradoras, afinal de contas, somos
parceiros”, ressalta a 22 vice-presidente do Sindicato e

responsével pelo departamento, Simone Martins.

Durante o encontro, Simone explicou como
funcionam os processos dentro do Disque Sincor
antes de envid-los as seguradoras. “Temos cautela para
entender o processo que chega ao Disque. Fazemos
andlises em conjunto com a Assessoria Técnica e o
departamento Juridico do Sincor-SP para termos
embasamento antes de encaminharmos a pendéncia
aos parceiros”. A executiva ressalta que o Disque

12 de Outubro,

Obrigado pelo esforco e por
obter os melhores resultados!

Uma homenagem da Ituran a vocé, profissional dedicado,
que garante, planeja e vende as melhores condi¢des de

seguranca e tranquilidade para os seus clientes.

Z/klturan

DIA DO CORRETOR

também trabalha em conjunto com a Ouvidoria,
caso o corretor de seguros nio esteja satisfeito com a
decisao, ele pode recorrer ao departamento.

O Relatério Estatistico — Interacio e Atuacio,
referente ao desempenho de cada seguradora nos
processos, foi entregue aos representantes. Os dados
sdo confidenciais ¢ cada companhia recebeu apenas
as informagGes correspondentes a sua operagio.

O documento mostra os tipos de processos, como
declinio de indenizagao, morosidade, cancelamento,
comissdo etc., além de ranking com as regionais que
apresentaram mais processos.

Para o presidente do Sincor-SB, Alexandre Camillo,
o Disque Sincor sempre foi uma referéncia, por
solucionar as pendéncias com as seguradoras e
fortalecer a parceria com a categoria. “Adotamos
um sistema que permite ter uma visao assertiva.
Demos aos processos do Disque Sincor um ganho de
eficiéncia. E essa gestdo se transforma em ferramenta
para todo o mercado®, comenta.
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regionais

ASSIS E MARILIA . e -
Corretor multivisao

Os corretores de seguros das Regionais Assis
¢ Marilia, lideradas por Jobel Candido e Walter
Reis, respectivamente, receberam a palestra
“Corretor multivisao: enxerga o cliente além do
produto”, no dia 22 de setembro, em parceria
com a Escola Nacional de Seguros. A palestra,
ministrada por Sergio Carvalho, aborda o
conceito de empreendedorismo a partir da

visio de marketing, de gestio e de resultado.

trilha do empreendedor

Oficina Planeja Facil

O 2° médulo da Trilha do Empreendedor jé percorreu diversas regionais do Sincor-SB
durante o més de setembro. Com o objetivo de auxiliar os corretores com os negdcios da
empresa, 0 treinamento aponta os topicos que nao podem faltar em um bom planejamento

empresarial. A oficina ajuda os empresdrios a compreender e praticar o uso desta ferramenta.

Araraquara — 12.09 Zona Oeste — 14.09

Bauru - 13.09

&

Assis — 22.09 Marilia — 22.09

MOGI DAS CRUZES
Gerenciamento de marca

Com o objetivo de auxiliar o corretor de seguros a gerenciar sua marca,
potencializando os relacionamentos para impulsionar os negécios, a palestra
“Branding — construgao de valor no mercado de seguros” aconteceu na Regional
Mogi das Cruzes, dirigida por Fibio Mattos. Em parceria com a Escola Nacional
de Seguros, a palestra foi ministrada por Sueli Rodrigues no dia 4 de outubro.

Mogi das Cruzes — 19.09 Presidente Prudente — 19.09

all nt : 3 .
Piracicaba — 20.09 Fernandépolis — 26.09

Marilia — 19.09
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regionais

=

;VOZDO
EMPREENDEDOR

Durante o més de sctembro,
o programa passou por diversas
Regionais, refor¢ando a parceria
entre os corretores de seguros e
as seguradoras.

LEGENDA

Jundiai e Seguros SURA — 30.08
Bauru e HDI - 01.09

Taubaté e SulAmérica — 06.09

Sao José dos Campos e Allianz — 08.09
Sao Carlos e Mapfre — 08.09
Araraquara e MetLife — 13.09
Campinas e Tokio Marine — 13.09
Guarulhos e Allianz — 13.09

Sao Carlos e Liberty — 13.09

10. Presidente Prudente e Icatu — 13.09
11. Fernandépolis e Mapfre — 14.09

12. Sao Joao da Boa Vista e MetLife — 14.09
13. Piracicaba e Liberty — 14.09

14. Zona Leste e Liberty — 14.09

15. Assis e Liberty — 15.09

16. Centro e Seguros SURA - 15.09

17. Araraquara e Liberty — 20.09

18. Franca e Seguros SURA — 20.09

19. Sao José do Rio Preto e Icatu — 20.09
20. Sorocaba e Liberty — 21.09

P OFNAT SR =

— Vida Mais

==/ Mulher

PORTO
SEGURO

SEGUROS

Porto Seguro Vida Mais Mulher.

Suas clientes precisam € de mais atencao, mais
seguranca e mais tranquilidade.

Confira as coberturas e vantagens:

Coberturas Basicas:

* Morte;

* Diagnéstico Positivo de Cancer - com antecipagao de
50% da indenizagao para ajudar no tratamento ou utilizar
como preferir.

Mais vantagens para vocé:

« 22 opinido médica, no caso de suspeita de cancer;

* Assisténcia 24h em viagens nacionais e internacionais;
* Servicos emergenciais a residéncia;

« Sorteios mensais no valor de R$ 12 mil'.

Para mais informacgdes, consulte: www.portoseguro.com.br/vida.

1- Titulo de capitalizagdo, valor bruto, sem desconto de impostos. Informagdes reduzidas. Consulte as condigdes gerais.
Seguro garantido por Porto Seguro Cia de Seguros Gerais S.A. CNPJ: 61.198.164/0001-60. Seguro Vida Mais Mulher -
Processo SUSEP: 15414.902184/2014-63. O registro desse plano na SUSEP nao implica, por parte da Autarquia,
incentivo ou recomendagéo a sua comercializagao. A aceitagcdo do seguro esta sujeita a analise do risco.
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regionais

AR

VOZDO
EMPREENDEDOR

LEGENDA

21. Sio Carlos e Seguros SURA — 21.09
22. Bauru e Liberty — 22.09

23. Guarulhos e Iruran — 22.09

24. Ribeirdo Preto e Mapfre — 22.09

25. Assis e MetLife — 27.09

26. Marilia e HDI - 27.09

27. Sao José do Rio Preto e SulAmérica — 27.09
28. Presidente Prudente e Liberty — 27.09
29. Campinas e Icatu — 28.09

30. Fernandépolis e HDI — 28.09

31. Jundiaf e AIG — 28.09

32. Osasco ¢ Mapfre — 28.09

33. Zona Sul e Liberty — 28.09

34. ABCDMR e Liberty — 29.09

35. Barretos e HDI — 29.09

36. Zona Leste e Seguros SURA — 29.09
37. Guarulhos e Bradesco — 04.10

38. Franca e SulAmérica — 05.10

Novos associados ao Sincor-SP

Dando continuidade & campanha Associar é
Congquistar, as regionais Zonal Sul e Sorocaba,
lideradas por Mdrcio Silva e Eduardo Lemes,
respectivamente, se encontraram com corretores de
Seguros que nao sao associados. Na regional Centro,
dirigida por Braz Romildo, os novos associados ao
Sincor-SP e recém-formados pela Escola Nacional de
Seguros receberam a palestra “E agora? Como fago
para vender?”, ministrada por André Santos, em 2
de outubro. No dia seguinte, o presidente Alexandre
Camillo recebeu os novos associados para apresentar
as atividades e acoes do Sincor-SP.

ASSOCIAR E CONQUISTAR

JUNTOS SOMOS MAIS SINCER &=

Centro — 04.10

REGIONAL 5

Centro — 03.10 Sorocaba — 05.10



Parabéns, Corretor. E obrigado por nos
ajudar a escrever a nossa historia.

12 de outubro. Dia do Corretor de Seguros.
Uma homenagem da Bradesco Seguros.
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SAC - Servico de Atendimento ao Consumidor: 0800 727 9966
SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 701 2708
Ouvidoria: 0800 701 7000

bradescoseguros.com.br

u @BradescoSeguros n facebook.com/BradescoSeguros

P Bradesco Seguros

E melhor ter.
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espaco do clube

CCS-SP elege diretoria para o proximo bié€nio

O Clube dos Corretores de Seguros de Sao Paulo
(CCS-SP) realizou Assembleia Geral Extraordindria,
no dia 6 de setembro, para eleger sua diretoria para a
gestao 2016/2018. A chapa liderada pelo atual mentor
Adevaldo Calegari, a tnica registrada no més anterior,
de acordo com os requisitos do estatuto da entidade,
foi reeleita por aclamagao.

No mesmo dia, durante encontro mensal com os
associados, no Circolo Italiano, Calegari anunciou
seu novo mandato. “Com muito orgulho e respeito a
todos vocés, por terem acreditado no nosso trabalho,
continuaremos 2 frente do Clube pelos préximos dois
anos”, disse.

Embora tenha exercido a mentoria da entidade pelo
petiodo de cinco meses em 2014, apds a rentincia

de Alexandre Camillo, que se afastou para concorrer
a eleicdo no Sincor-SP, Calegari cumpriu uma tnica
gestdo. Em setembro deste ano, ele completou dois
anos no cargo de mentor do CCS-SP

Sua gestao foi marcada por novidades, como a apre-
sentacio de temas inéditos nos almogos mensais e a
participagio de empresas prestadoras de servigos, além
da realizacio de encontros externos. “Continuaremos
apostando na inovagio, porque o momento exige a
reciclagem e o aprimoramento dos corretores”, disse.

Além de Calegari, permanecem na diretoria o se-

cretério Evaldir Barboza de Paula e a presidente da
Junta Fiscalizadora Luciana Ferreira. Para completar
o0 quadro, a diretoria ganhou o reforgo de trés novos
membros: Flavio Bevilicqua Bosisio, Jorge Teixeira
Barbosa e Paulo Schroeder. “Relutei um pouco, de-
vido a grande responsabilidade que representa, mas
aceitei 0 compromisso de tornar esta gestdio melhor
que a anterior”, disse o secretdrio Evaldir. Ele adiantou
que pretende aplicar métodos de gestao de negdcios na
administracio da entidade, bem como criar um regi-
mento interno com normas de conduta.

Novo membro da Junta Fiscalizadora do CCS-SP,
Jorge Teixeira Barbosa, ex-presidente da Aconseg-SP,
entidade que congrega as assessorias de seguros, acre-
dita que terd nova oportunidade de defender as causas
dos corretores. “O prestigio e a importincia do Clube
dos Corretores pesam a favor dos pleitos da categoria”,
disse. J4 Flavio Bosisio, que substituird o filho Paulo
Bosisio na gestao financeira da entidade, estd feliz com
o retorno. “Ocupei 0 mesmo cargo na gestao do Nil-
son Arello e agora retorno, bastante animado, nesta
gestio do Calegari, que mostrou muita eficiéncia e
eficicia’, disse.

A posse da nova diretoria aconteceu no dia 25 de

outubro, junto & comemoragio de 44 anos da entida-
de, em almogo exclusivo para associados.

bonus

Presidente do Sincor-SP reforca importancia
do atendimento ao consumidor

Alexandre Camillo foi convidado pela CNseg para
representar os corretores de seguros como presidente
do Sincor-SP e vice-presidente da regiao Sudeste na
Fenacor na 6& Conferéncia de Protecio do Consumi-
dor de Seguros, que aconteceu no dia 29 de setembro,
em Sio Paulo.

Ele participou dos discursos de boas-vindas, ao lado
do presidente da CNseg, Marcio Serba de Araujo Co-
riolano, dos presidentes das Federacoes associadas: So-
lange Beatriz Palheiro Mendes, da Federagio Nacional
de Satde Suplementar (FenaSaide); Joao Francisco
Silveira Borges da Costa, da Federacio Nacional de
Seguros Gerais (FenSeg); Edson Luis Franco, da Fede-
ragao Nacional de Previdéncia Privada e Vida (Fena-
Previ); do diretor Executivo Geral da CNseg, Marco
Antonio da Silva Barros, que também preside a Fede-
racio Nacional de Capitalizacio (FenaCap); do presi-

dente do SindsegSP, Mauro César Batista; da diretora
de Supervisao de Conduta da Susep, Helena Mulin; e
do diretor Executivo da Escola Nacional de Seguros,
Renato Campos.

“Hoje, vemos uma revolugio nas relagdes comer-
ciais, uma troca de comando, pois quem dita as regras
¢ o consumidor. Nés, corretores de seguros, somos os
efetivos representantes do cliente no atendimento de
suas necessidades e seus anseios. Devemos estar, cada
vez mais, atentos, préximos e respeitando o segurado

P I .
para o mercado evoluir”, disse Camillo.

“Parabéns a CNseg por este evento que coloca o con-
sumidor como foco das agoes do mercado. O artigo 1°
da Constitui¢io Federal diz que "Todo poder emana do
povo e em seu nome ¢é exercido', podemos adaptar para
nossa atuagio entendendo que 'todo poder emana do
consumidor e em seu nome deverd ser exercido™”.

N Bl RS




sompo.com.br

COM A NOSSA PARCERIA,
UMA DAS MAIORES

SEGURADORAS DO JAPAO
VA1l SE TORNAR UMA DAS
MAIORES DO BRASIL.

NEO_GAMA

A SOMPO Seguros chegou ao Brasil. E ja comega sua trajetdria no Pais contando
com os mais de 70 anos de experiéncia da Yasuda Maritima. A SOMPO traz o comprometimento

japonés para o nosso mercado, porque ele € um detalhe que faz a diferenga na nossa relagao

de confianga com vocé, corretor. Queremos que a sua historia de sucesso com a Yasuda Maritima

seja s6 o comecgo de uma nova histéria chamada SOMPO.

SOMPO
SOMPO s SEGUROS
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com corretor escada acima / escada abaixo

Dicas de Portugués LSJse es.te espaco vocé}ambjmi envianglg stégestﬁes par? 0 e-mail: jcs@sincorsp.org.br
e aceita, sua sugestao podera ser publicada nesta segao.
ESTIVER/ TIVER ’ ’

Errado: Quando tiver na rua, tenha cuidado com o transito.
Certo: Quando estiver na rua, tenha cuidado com o trinsito.
Regra - Nao confunda: tiver / tivesse com estiver / estivesse.
TIVER e TIVESSE - verbo TER
Podem ser substituidos por houver / houvesse
[B.co el et gt el dlz s | Seeettimace (houmsse) sl o el 1. 17° Conec bate recorde de publico e redine
Ewdmo"' /ER e ESTIVESSE - verbo ESTAR 6.610 congressistas
Ex.: Quando estiver satisfeito, saia da mesa. (estar satisfeito)
Se estivesse naquele local, saberia o que aconteceu. (estar em algum lugar)

A GENTE FOMOS/ A GENTE FOI

Exrrado: No sdbado, a gente fomos ao cinema.

Certo: No sdbado, a gente foi a0 cinema.

Regra- gzva:rg(;;mmg;& mpnge m]e’ .queremos v 3. Seguro educacional avanca 79,8%, com

Ex.: A gente nio vai a0 cinema. Nés no fomos ao cinema. prémios registrados no valor de R$ 22 milhdes
A gente j4 falou sobre isso. Nés j4 falamos sobre isso. no primeiro semestre (Fenaprevi)

Lembre-se:
do utilizam bstanti ) dize pessoa . . —

gzm oisa 31512;;1 Otzg:;(;fﬁ?;? ﬁfﬂi}zrmg;sbémﬁnaapm q?lze 4. Tribunal de Justica condena associacdes
administra uma’agénaa,’ um agente secreto ou um guarda policial. por ndo cumprirem contrato
Ex.: O agente da policia perseguiu o bandido.

Ninguém conhece 0 agente secreto.
Mais um lembrete:
A gente - linguagem informal (coloquial) - fala
N - linguagem formal (norma culta) - escrita
DE MENOR/ MENOR
Exrado: Por ser de menor, nio foi preso.
Certo: Por ser menor, nio foi preso. (menor de idade)
Regra - Nzo se usa a preposicao “de” nessa expressio.

Observacio:
Ex.: Ele atingiu a maioridade quando completou 18 anos. Portanto, ele é
maior de idade.

FORA DE SI/ FORA DE MIM
Exrrado: Fiquei fora de si ao presenciar aquela cena.
Certo: Fiquei fora de mim ao presenciar aquela cena.

2. Lancamento do CONECtados mobiliza mais de
3 mil pessoas durante os dias de congresso

- Os pronomes combinam entre si.
Ex.: Ele ficou fora de si. Nés ficamos fora de nés.

ACREDITO DE QUE/ ACREDITO QUE
Errado: Acredito de que 2017 serd um ano melhor.
Certo: Acredito que 2017 serd um ano melhor.
Regra - Nao use a preposicao “de” antes de “que”
Ex.: Penso gue ele ¢ inteligente.

Julgo que essa situagio ficard resolvida.

CERTEZA QUE/ CERTEZA DE QUE
Errado: Temos certeza que o 17° Conec foi um sucesso!
Certo: Temos certeza de que 017° Conec foi um sucesso!

Regra - Para fazer a relacio entre nomes e complementos, ¢ necessdrio empregar
alguma preposicio. O substantivo "certeza', por exemplo, requer a preposicio
"de". (afinal, temos certeza "de" alguma coisa).

EXITAR/ HESITAR

Errado: O corretor de seguros falou sem exitar.

Certo: O corretor de seguros falou sem hesitar.

Regra - Hesitar é um verbo que significa “estar em diivida’. Nao existe a palavra
“exitar”, que geralmente é confundida com o substantivo “€xito”.

Ex.: O gerente da empresa teve éxito no projeto de vendas.

Este quadro é produzido pela docente da Unisincor, Suely Aguiar
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CORPORATIVA
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Quer conhecer técnicas
de consultoria no segmento
de saude?

\

>

i

1. Itaii continua apresentando problemas no débito . o .
P P A Unisincor pode te aJudar COmMm O Ccurso

em conta nas renovacodes de seguros

2. Corretores de seguros alugam habilitacao da Susep (CQCS) o co R R ETO R D E s EG U ROS
3. Nobre seguradora: apés liquidacao, corretores co M o co N s U LTo R D E

tém dificuldades em recolocarem segurados

~y ~y
4. Apesar dos protestos feitos na Susep, B E N E F I c I os E M SAU D E

Youse continua operando normalmente

Solicite na sua Regional do Sincor-SP

Para ver a agenda completa
de treinamentos, acesse:

WwWWwWWw.uhisincor.com.br
www.facebook.com/UniversidadeSincorSP
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ponto de vista

Antonio Penteado
Mendonca

Advogado e consultor do Sincor-SP

17° Conec

Nos dias 6, 7 e 8 de outubro aconteceu no Paldcio das
Convengdes do Anhembi o 17° Conec - Congtresso Estadual
dos Corretores de Seguros de Sao Paulo. Sem ddvida o maior
evento do setor, o Congresso, realizado pelo Sindicato dos
Corretores de Seguros no Estado de Sdo Paulo, recebendo
milhares de pessoas, a maioria corretores de seguros, que de-
sejam se inteirar do que acontece no setor ¢, principalmente,
quais as tendéncias e expectativas.

Com uma agenda densa, com palestrantes de politica, eco-
nomia, desenvolvimento pessoal, além da participagio de
profissionais do setor, 0 Congresso promove importante troca
de informagées, indispensdveis para se entender o momento
brasileiro e planejar os préximos passos, tanto no curto, como
no médio prazo. Como dizia o velho politico: “O Brasil é para
profissionais”. E se era algumas décadas atrds, o que dizer dos
dias de hoje, com uma sociedade mais complexa e sofisticada?

Num mundo extremamente rdpido, com as fronteiras dei-
xadas para trds pela internet e pelas redes sociais, a tomada de
decisoes exige conhecimento, velocidade e pilares éticos sobre
os quais construir as redes de negécios.

Com o Pais devastado pelas acoes desastradas, incompe-
tentes ¢ corruptas dos tltimos governantes, saber o que estd
acontecendo jé ¢ muito e planejar para onde ir pode ser o
diferencial entre o sucesso e o fracasso logo apés a retomada
do crescimento.

Entender a complexidade da vida nacional é fundamental
para planejar com sucesso os préximos passos, ainda dentro
de um cendrio opaco, que lentamente comega a clarear. O
170 Conec ofereceu uma oportunidade tinica para os profis-
sionais da drea conhecerem as opinioes ¢ andlises de alguns
dos maiores especialistas em politica.

“ Por mais digitalizado, automatizado e
impessoal que o mundo esteja, ainda é o contato entre
as pessoas que faz a diferenca. Se ndo houvesse mais

nada, a possibilidade de conhecer e encontrar gente
seria suficiente para justificar o Conec , ’

Cam o

Além deles, alguns dos grandes nomes das agoes para de-
senvolvimento pessoal participaram do Congtesso, trazendo
conhecimento, experiéncia e técnicas para que o corretor
tenha ferramenta indispensdvel para a motiva¢io prépria e
das equipes.

Mas o Conec deste ano ofereceu mais: além dos indmeros
painéis para a discussio dos temas mais quentes do setor, to-
dos compostos por profissionais e lideres reconhecidos nacio-
nalmente, houve ainda um inédito painel com a participacio
de politicos no exercicio de cargos nos diferentes niveis de
poder. Eles apresentaram suas visdes sobre o setor e sugestoes
para uma cooperagdo mais préxima do que a atual entre o
mundo dos seguros ¢ o mundo politico, sabidamente pouco
afeito a temas de setor.

Com mais de 4 mil participantes, entre eles representantes
de praticamente todas as seguradoras em operagao no Brasil,
o0 Conec ofereceu, além das palestras e mesas de discussoes, a
feira de seguros, espaco ideal para estreitar relagoes, fazer no-
vos contatos e consolidar o neswork dos corretores de seguros
que participaram do evento.

Nos estandes das seguradoras, os participantes tiveram
oportunidade de, a0 mesmo tempo em que se divertiam,
também conheceram os produtos oferecidos e, principalmen-
te, as pessoas por trds do dia a dia das companhias, ou seja, ver
a cara de quem assina os e-mails que fazem o negdcio girar.
No Conec, as pessoas adquirem vida, se materializam, olham
nos olhos, expdem pontos de vista, discutem posicoes, ex-
plicam a¢es e procedimentos, perguntam, divergem, enfim,
interagem, como se espera que o fagam pessoas civilizadas.

Esse relacionamento nao tem preco, nem pode ser subs-
tituido por nenhuma outra forma de contato humano. Se
as palestras e debates sao fundamentais para dar ao corretor
o desenho dos diferentes cendrios que compoem a realidade
brasileira, é o contato pessoal, a troca de impressoes, o estrei-
tamento das relagdes que faz o carro seguir. Por mais digitali-
zado, automatizado e impessoal que o mundo esteja, ainda ¢
o contato entre as pessoas que faz a diferenca. Se ndo houvesse
mais nada, a possibilidade de conhecer e encontrar gente seria
suficiente para justificar o Conec.
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Chegou a Seguros SURA, a 52 malor
companhia de sequros da America Latina.

Quando vocé avanca, nos avancamos Com VOCE.

Agora vocé pode contar com a Seguros SURA, uma seguradora com mais
de 70 anos de experiéncia e solidez de mercado. N6s chegamos ao Brasil
para acompanhar milhoes de clientes que, como vocé, nao deixam de avancar.

SURA, Seguros com Gerenciamento de Tendéncias e Riscos.

ARGENTINA - BRASIL - COLOMBIA - CHILE - MEXICO - EL SALVADOR - PANAMA - REPUBLICA DOMINICANA - URUGUAI
SEGUROS SURA S.A. - CNPJ: 33.065.699/0001-27 www.segurossura.com.br



SULAMERICA |
SAUDE E ODONTO PME. |
INVESTIR NA SAUDE
DO SEU CLIENTE |
E UM OTIMO NEGOCIO.

A vida é imprevisivel.
wa  E isso é muito bom.

Com os produtos SulAmérica Saude e Odonto PME, vocé e seu cliente
saem sempre ganhando. O processo de cotacao é facil e a emissao

é rapida, o que facilita suas vendas. Vocé ainda conta com nosso apoio
estratégico para fidelizar seus clientes, além de programas de incentivo
com premiacoes e comissionamento altamente competitivos.

Aproveite essas vantagens e boas vendas!

Viva o imprevisivel e deixe o resto com a SulAmeérica.

Ouvidoria: 0800 725 3374.

i[ ANS - n° 006246

ANS - n° 417815

— N
SulAmeérica

OFERECA SULAMERICA PARA O SEU CLIENTE.



