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Administradora de Beneficios

Um grande motivo para se orgulhar.

Mais de 160.000 vidas para comemorar.

A Prevquali Administradora de Beneficios, uma das empresas do grupo Prevquali,
comemora um ano de existéncia, periodo em que conquistou uma carteira de
24.000 vidas em Planos de Assisténcia a Satde Coletivos por Adesdo. Com esse
ndmero, o grupo Prevquali passa a atender mais de 160.000 vidas nos segmentos
de Satde e Odontologia.
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Hot site personalizado para corretores, parceiros e clienfes: Novo portal de servicos e ecommerce:

www.saudeservidor.com.br www.prevquali.com.br
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PALAVRA DO
PRESIDENTE

Questiao de nomenclatura

Muito se tem falado na midia es-
pecializada de seguros a respeito da
obrigatoriedade da utilizagdo das
expressoes “corretora de seguros’ ou
“corretagem de seguros”, na deno-
minacdo social ou nome fantasia das
corretoras, conforme o art. 8° da Cir-
cular SUSEP 127, de abril de 2000.

Importa esclarecer que a Circular
¢ anterior 4 edi¢ao do atual Cédigo
Civil, cuja vigéncia se deu em 2003,
carecendo, naturalmente, de algu-
mas atualizagdes. Quanto ao teor do
artigo 8°, a vedacao ¢ clara e direta,
apenas, no tocante 4 denominagio
social e nome fantasia.

Segundo o Departamento Na-
cional de Registro do Comércio
(DNRC), denominagao social ¢
um tipo do género nome empresa-
rial, sob o qual a empresa exerce sua
atividade e se obriga nos atos a ela
pertinentes, identificando, também,
o tipo juridico da empresa. Nesse
ponto, destaco que ¢ importante que
todos saibam como formar e prote-
ger o nome empresarial.

J4 fantasia é o nome que se dd ao
estabelecimento comercial, ou ao
seu local de atividades. Assim, nao
ha que se expandir ou confundir tal
entendimento aos sites e enderegos
eletrénicos (e-mail), por auséncia de
previsao normativa.

Essa, inclusive, foi a decisao do E.
CRSNSP, por ocasiao da 532 Sessao
de Julgamentos, realizada em margo
de 2004, nos autos do Recurso 0912
—Processo SUSEP 10.000119/01-63,
Recorrente — Dolinger Administra-
¢ao e Corretagem de Seguros Ltda.,

Dorival Alves de Sousa
Presidente do SINCOR-DF

cujo acérdao transcrevo em parte:

“decidem os membros, por una-
nimidade, dar provimento ao recur-
so, uma vez que nao se pode consi-
derar o e-name como denominagao
social da corretora e tendo em vista,
principalmente, que no rodapé da
pdgina da internet constava a ver-
dadeira denominac¢io da corretora.
Também nao ¢é possivel caracterizar
0 e-name como nome fantasia, seja
por nio constar no contrato social,
seja porque a referida expressio
limita-se a0 uso na internet, nio
havendo prova nos autos de sua uti-
lizagado em propostas ou qualquer
outro material de divulgacao”.

E certo que esta decisao nio vin-
cula 2 SUSEDR, mas reforca a tese de
que ndo existe qualquer disposi¢ao
sobre a obrigatoriedade da inclusio
das expressoes “corretora de segu-
ros” ou “corretagem de seguros”, nos
enderecos dos sites e e-mail. Entre-
tanto, as sociedades corretoras de se-
guros devem veicular tais expressoes
no conteido de suas homepages,
esclarecendo ao consumidor a ativi-
dade de “corretora ou corretagem de
seguros” por elas exercida, justamen-
te para evitar a propaganda enganosa
— quando o segurado pode entender
estar realizando uma operagao de se-
guro com uma sociedade seguradora.
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QUALIFICACAO Funenseg

40 anos

Funenseg comemora
quatro décadas de
existéncia em grande

evento no Rio de Janeiro

o ultimo 26 de julho, a Es-
cola Nacional de Seguros
(Funenseg) recebeu cerca
de 500 convidados no Te-
atro Municipal do Rio de Janeiro
para comemorar seus 40 anos de
funda¢io. O presidente do SIN-
COR-DF, Dorival Alves de Sousa,

foi um dos participantes.

Ao lado dos demais dirigentes
da instituigio — Renato Campos,
Cldudio Contador, Maria Helena
Monteiro, Paola Casado, Henrique
Berardinelli e Lauro Faria — Robert

Bittar, presidente da Funenseg,
enalteceu o trabalho da diretoria

| \\ Hllln

e também homenageou os presi-
dentes que o antecederam, além de
agradecer o apoio de todo o merca-
do de seguros.

Apés o coquetel comemorativo,
os convidados tiveram a chance de
acompanhar um show do cantor
norte-americano Bobby McFerrin. ©

Zurich Automovel
com Cobertura
GRATIS de Desemprego

A Zurich acaba de lancar um beneficio
inédito no mercado: o Seguro Zurich
Automével com Cobertura de Desemprego.

Com esse beneficio, se o segurado perder
0 emprego, a Zurich paga as parcelas do
seguro que faltam ser quitadas.

S6 a Zurich tem isso. Aproveite e
conquiste Novos negocios.

Para mais informagcoes, acesse
www.zurich.com.br ou ligue para a Central
de Servigos do Corretor: 0800 285 4243.

¢4 ZURICH

Seguros
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MERCADO Mapfre

Crescimento regional

De olho nas novidades na area de seguros condominiais e
no crescimento do mercado imobiliario brasiliense, Mapfre
investe na ampliacao no Distrito Federal

om a consolida¢ao do Ca-

nal Corretor de Seguros

no Distrito Federal, atra-

vés do Atendimento da
Sucursal Planalto, que é focada ex-
clusivamente para este importante
distribuidor Mapfre, a Diretoria
Territorial Centro-Oeste
em um novo conceito de Seguro
Condominio.

Consciente da crescente expan-
sao do mercado imobilidrio lo-
cal, bem como da necessidade de
adaptacio a nova cobertura bésica
ampla, a Mapfre Seguros reuniu

investe

os principais corretores de seguros
deste mercado para discutir o tema.

O cendrio para os préximos anos
¢ favordvel a franca expansio, com
acesso a crédito, financiamentos e
programas de incentivo do gover-
no federal. Além da seguranga que
as incorporadoras e construtoras

possuem para dar vazao a demanda
do mercado local, a perspectiva é
que o mercado imobilidrio e, con-
sequentemente, o de seguros para
condominios continuem a crescer.
Para a diretora Territorial da Ma-
pfre, Eliane Durante, o momento é
de expansio. “O atual cendrio e as
perspectivas futuras sao totalmente
propicios para busca da lideranga
no mercado de seguros condomi-
nio pela Mapfre”, avisa.

Este otimismo levou a Mapfre,
junto com os corretores, a buscar
solucoes e estratégias para con-
quistar uma maior participagao no
mercado. Para isso, a empresa colo-
cou a disposicao dos seus parceiros
toda a equipe comercial e técnica.
A intengdo é adequar o produto
e as condicoes de comercializagao
para garantir o alcance da meta de
lideranca regional. ©

DIVULGACAO
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‘- . Corretores de Sequros associados do Sincor-DF, tém 10% de
esconto em nossos servicos. Solicite um orcamento.




MERCADO VBM

Filial Brasilia do Grupo MBM
Seguros ganha nova sede

Empresa ocupa agora o antigo endereco do SINCOR-DF,
para facilitar a vida dos corretores

Grupo MBM realizou a
inauguracio da nova sede
da filial Distrito Federal
no dia 29 de setembro
em um grande evento voltado para
o mercado. A festa contou com a
participagdo desde os tradicionais

corretores pessoa fisica, que ja tra-
balhavam com a empresa, até os
corretores pessoa juridica, que de-
tém o mercado de Vida em Grupo.

Diferente de outras capitais, o
estreitamento da relagio com as as-
sociagoes de drgaos publicos, sindi-
catos, entidades de classe, faz toda
a diferenca em Brasilia. O mercado

da iniciativa privada na capital da
Republica ainda é pequeno se com-
parado a outras grandes cidades.
Observando isso, a atual geréncia
da filial DF vem buscando parceiros
com entrada nestes entes, buscando
um nicho ainda pouco explorado,
que sdo as ap6lices de Vida em Gru-
po. Com base nisso, o evento con-
tou com a presenca das Corretoras
Ativo Seguros, Bali, Brada, Brasil
Método, Cotraseg, Executiva Segu-
ros, Parlamento, Princesa, Prébon-
nus, RBM, dentre outras.

Também estiveram presentes na
inauguragio o presidente do Gru-

REGINA PACHECO CATANEO, GUACIR
DE LIANO BUENO, FRANCISCO

DE ASSIS PARENTE E NELTON
HENRIQUE MONTEIRO LEDUR

po MBM, Guacir de Liano Bueno,
e o diretor de Previdéncia e Produ-
¢d0, Nelton Ledur, além do segun-
do vice-presidente do SINCOR-
-DF, Francisco de Assis Parente.

A filial DF do Grupo MBM
estd agora localizada no antigo en-
dereco do SINCOR-DF, no SCS
quadra 2, bloco C, salas 502/503,
Edificio Ariston, que passou por
uma grande reforma para dar
maior conforto e praticidade aos
corretores. A intengao ¢é aproveitar
o endereco ji conhecido pelos cor-
retores, que assim terdo facilidade
no acesso as dependéncias. ®

Novembro 2011 | 5
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MERCADO Vistoria Prévia

Regionalizar
e a solucao

Contratos nacionais das seguradoras com empresas de

Vistoria Prévia dificultam trabalho de corretores de seguros
no DF, que sugerem a contratacao de empresas locais

VISTORIA PREVIA, Etapa do
processo de venda do
seguro de automoéveis vira
problema para corretores
de seguros no DF

magine que vocé é vendedor de
uma grande empresa varejista de

moveis. Agora, pense que vocé
deu um atendimento perfeito
ao cliente, mostrando as vérias op-
¢oes de guarda-roupa, produto que
ele deseja comprar, as vantagens de
cada um deles e também as formas
de pagamento. Satisfeito, o cliente
escolhe um dos modelos e fecha o
negécio. Pois bem, o guarda-roupa
estd disponivel na fébrica, mas a
transportadora simplesmente deixa
de fazer a entrega para o cliente.
Embora hipotética, a insatisfa-
¢ao mostrada na historinha acima
virou realidade para os corretores
de seguro automotivo do Distrito
Federal. Os corretores estao fazen-
do com zelo e competéncia a mis-
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sao de cativar os clientes, mas um
item essencial para validar a nego-
ciagio de um seguro de carro estd
muito a desejar: a Vistoria Prévia.

Sem ela, todo o trabalho do
corretor cai por terra. Nao raro,
propostas de seguro tém perdido
a validade simplesmente porque
a vistoria ndo foi feita. O prejui-
zo ¢ enorme, ¢ em cadeia: perde o
segurado, porque o bem nao estd
protegido enquanto a vistoria nio
for feita; perde o corretor, que dei-
xa de efetivar o negécio; e perdem
as companhias seguradoras, que fi-
cam sem o cliente.

Para entender o que estd acon-
tecendo no mercado de seguros de
veiculos de Brasilia é preciso sair
do Distrito Federal. A questao estd,

‘ h

prioritariamente, em Sao Paulo,
onde fica a maioria das sedes das
seguradoras. E 14 que sio fechados
contratos nacionais para vistorias
prévias, com empresas sediadas
fora da capital da Republica.

As empresas que ganham esses
contratos nacionais, porém, nao
tém escritérios em todo o pais, e

ELIENAY
SILVA

MARCIO PEIXOTO

CLAUDIO ARAUJO



FRANCISCO
PARENTE

avaliam que o custo de abrir uni-
dades em todas as capitais ¢ proibi-
tivo. Entao, elas saem distribuindo
o atendimento em subcontratos.
Assim, repassam parte dos valores
dos contratos nacionais para com-
panhias que nem sempre tém com-
promisso com o trade de seguros.
Ha até casos, em Brasilia, de vis-
torias que acabam sendo feitas em
lojas de acessérios automotivos.

O corretor Elienay Silva Marques
confirma que a terceirizac¢io e até
quarteirizagao das vistorias prévias
no DF virou um problema. “Essas
empresas pegam um tanto grande
de servicos, nio dao conta e gera
vdrios contratempos, como atraso,
cancelamento de vistoria”, detalha.
Ele também critica o atendimento
nas lojas de acessérios: “Muitas ve-
zes o cliente vai num destes locais
e encontra uma fila de 20 pessoas.
Ele espera até cinco horas da tar-
de, o vistoriador fala ‘olha, a gente
fecha as seis horas, ainda tem mais
quatro pessoas na sua frente, nio
vou poder te atender. Vocé volta
amanh?’. Isso é normal acontecer”.

Outro corretor, Cldudio Anto-
nio de Souza Troncha, acrescenta
mais uma falha no modelo vigente
em Brasilia de vistorias prévias: o
atendimento por turno. “Essas em-

CLAUDIO ARAUJO

presas nao querem mais agendar o
hordrio. Eles estio marcando a vis-
toria por periodo. Por exemplo, de
manha. ‘Eu vou pela manha fazer a
vistoria do seu carro’. Nao te diz a
hora, nio te liga, e isso estd causan-
do dissabor, certa falta de respeito
pelos clientes”, constata.

Quem conhece a questio de per-
to ¢é a professora Isa Solano, mora-
dora do Guard. Ela comprou um
carro usado e a vistoria teve de ser
feita em uma loja de acessérios e
servicos. Além de ter de deslocar o
carro — ainda sem seguro — até o lo-
cal, precisou esperar por quase duas
horas. “Eu cheguei l4 meio-diae 15
e o rapaz estava no almogo. S6 vol-
tou duas da tarde!”, reclama.

Ela diz que, ao final do processo
de vistoria, ganhou uma cortesia de
alinhamento e balanceamento do
estabelecimento, mas o que parecia
um consolo, virou outro transtor-
no. “Eu voltei depois para usar a
cortesia, na mesma loja, e eles pra-
ticamente queriam trocar toda a
suspensio do meu carro, que estd
em excelentes condicbes e tinha
feito todas as vistorias na conces-
siondria”, reclama.

O corretor Francisco de Assis

Parente confirma que casos como

" CLAUDIO ARAUJO

o da professora Isa Mendes tém
virado rotina. “Ele te d4 uma cor-
tesia para alinhamento e balance-
amento. O cliente volta 14 depois
e essa loja condena virias pecas do
veiculo, daf o cidadio fica revolta-
do e acaba reclamando do corre-
tor”, relata.

Solucao

O presidente do Sincor-DF,
Dorival Alves de Sousa, alerta que
a questdo da Vistoria Prévia tém
prejudicado muito o trabalho dos
corretores de seguros de veiculos
de Brasilia. Para os clientes, o pro-
blema ¢é culpa do corretor, que, na
visao deles, nao consegue assegurar
a realizagao da vistoria.

O corretor, porém, nio é o tinico
prejudicado. “A qualidade do servi-
co de vistoria oferecido estd trazen-
do prejuizo para toda a cadeia do
seguro. O corretor estd perdendo
negdcio, as companhias estao per-
dendo segurados e o segurado estd
correndo o risco de ndo ter o seu
veiculo protegido. Até a realizagio
da vistoria, o bem estd sem segu-
ro. Quem vai responder por isso se
acontecer um sinistro neste perio-
do?”, questiona.

Uma solugio para o problema,
aponta Dorival Alves de Sousa, ¢ a
regionalizagao dos contratos de Vis-
toria Prévia. Assim, as companhias
seguradoras contratariam diretamen-
te as empresas de Brasilia da drea,
que tém o know-how para executar o
servico. “A nossa reivindicacio maior
¢ que as companhias seguradoras
pudessem aproveitar as empresas de
vistorias prévias locais”, conclui o
presidente do Sincor-DE &
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MERCADO novidades

HDI avanca no

Distrito Federal

Empresa investe em atendimento e parceria
com corretores para fazer a diferenca

4 oito anos na HDI Se-

guros e hd dois a frente

da filial Brasilia, o gerente

Rodrigo Doche ressalta a
importincia da qualidade no aten-
dimento aos segurados e a parceria
com o corretor de seguros para o
sucesso da operagio.

Visando uma politica de alta qua-
lidade nos seguros de automével,
aliada a preservagao dos resultados
operacionais, a HDI Seguros DF
aposta na boa subscrigao de riscos,
com pregos competitivos e estaveis.

“Temos que ficar atentos a alta

sinistralidade do mercado local, que
pode comprometer os resultados da
operagio. Buscamos uma tarifa es-
tavel durante todo o ano, sem altos
e baixos nos precos de seguros de
automovel, nossa especialidade. As-
sim, conseguimos manter a tranqui-
lidade aos corretores no momento
das renovagoes, sem grandes surpre-
sas, mantendo um crescimento sus-
tentdvel na carteira. Conseguimos
aliar a agilidade da HDI Seguros
em seus processos de emissoes rdpi-
das de apdlices e endossos, sinistros
com extrema agilidade e qualidade

Liberty lanca novos seguros

Empresa acrescenta itens na lista de servicos

para pequenos negdcios

Liberty Seguros apresen-
tou para os corretores de
Brasilia, em 8 de novem-
bro, os lancamentos da li-
nha Liberty Seu Negécio: saloes de
cabeleireiro, livrarias e papelarias.

62
% Liberty
chu ros

=
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FIFA WORLD CUP
SEGURADCRA OFICIAL DA CORA DO MUNDO DA FIFA 2014

Biasil
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Além dos seguros para pequenas
e médias empresas (PMEs) cita-
das, a Liberty conta com outros 13
seguros para segmentos econdomi-
cos especificos, como lavanderias,
petshops e floriculturas.

O gerente da filial Brasilia, Sebas-
tido A. Marciano, destaca a aprova-
¢ao dos corretores que participaram
do evento as coberturas e servigos
especificos dos seguros Liberty Seu
Negécio. Segundo ele, os corretores
ficaram motivados com a oportuni-
dade de aumentar as vendas.

RODRIGO
DOCHE

de regulagao através do Bate-Pronto
e a simpatia da equipe, & parceria
e confianca do mercado local, que
vem cada vez mais confiando em
nosso trabalho no DE E gratifican-
te trabalhar em um mercado tio
competitivo e com corretores de
alta capacitagio profissional como
no Distrito Federal e entorno! Em
nome da equipe HDI Seguros,
agradeco o apoio dos mais de 250
corretores parceiros da HDI, que a
cada dia depositam a confianga em
nossa prestagio de servicos aos seus
clientes”, ressalta Doche. ©&

SEBASTIAQ
MARCIANO

Ja o diretor de Produtos da Li-
berty Seguros, Paulo Umeki, afirma

que os novos seguros sio fruto de
muito trabalho e estudo: “Fizemos
muitas pesquisas, ouvimos muitos
consumidores, donos de pequenos e
médios negdcios, para sé entao pro-
por as reformatagdes e 0s novos pro-
dutos, que sio realmente inéditos
no mercado segurador nacional”. ©

DIVULGAGAO

DIVULGAGAO



ARTIGO Dr. André Vidigal

O segurado tem
direito ao reembolso
da franquia

lei garante que nenhuma
pessoa é obrigada a su-
portar prejuizo que nao
deu causa, e entdo surge a
questao: o pagamento da franquia,
qualquer que seja o valor, por re-
presentar diminui¢do do patrimé-
nio do segurado, pode ser reposto?
Quem deve suportar tal prejuizo a
fim de que o segurado possa ser de-
vidamente ressarcido?

A solugio do tema passa inicial-
mente pela demonstragao dos fins
que justificam a cobranga da franquia.

A franquia pode ser definida
como valor certo e predeterminado
que o segurado terd que participar
no caso de sinistro do bem segura-
do, desde que nio haja perda to-
tal ou que nao ocorra determinada
hipétese estabelecida em contrato.
Assim, franquia é uma parte do va-
lor do bem segurado nao coberto
pela seguradora no caso de sinistro
do bem segurado, e que nio serd
pago pela seguradora.

Desta forma, a franquia possui
func¢io pedagdgica porque ao impe-
dir que a cobertura securitdria seja
acionada para a reposi¢ao de peque-
nos danos, estimula o segurado a ser
mais cuidadoso na diminui¢io do
risco. O segurado ao adotar medi-
das para evitar o pequeno dano, que
¢ limitado ao valor da franquia ajus-
tada, acaba por contribuir para que

se diminua o risco de ocorréncia do
grande dano.

Possui ainda importante fungao
econdmica, porque ao evitar que a
seguradora reduza seus riscos, per-
mite redugio do valor do prémio
a ser cobrado. Com efeito, é muito
menos provivel que o bem segura-
do venha a sofrer perda total do que
venha a sofrer pequenos, quase ir-
risérios danos, que sio normais no
cotidiano de uso do bem segurado.

Entéo a franquia ¢ a efetiva par-
ticipagio do segurado na cobertura
do sinistro ocorrido, e sendo assim,
caso o valor do dano seja inferior
ao valor da franquia, tal pagamento
serd de exclusiva responsabilidade
do segurado. Caso o valor do dano
ultrapasse o valor da franquia, tal
serd coberto pela seguradora no
que ultrapassar o valor da franquia.

Porém, existem casos em que o
segurado nio ¢é o responsdvel pelo
dano causado e a lei garante a pos-
sibilidade de ser ressarcido no valor
gasto na reparagdo de tal dano. O
valor que o segurado desembolsa a
titulo de franquia representa dano
material ao seu patrimonio, e assim
deve ser ressarcido com base no art.
186 combinado com o art. 927,
ambos do Cédigo Civil do Brasil.

Desta forma, pode-se concluir
e afirmar que quando o segura-

do paga o valor da franquia, pode

DR.
ANDRE
VIDIGAL

exigir do culpado pelo sinistro o
ressarcimento dos valores pagos
em contribui¢io na reparacio dos
danos. Por sua vez, caso o tercei-
ro causador e culpado pelo sinistro
possua seguro de responsabilidade
civil, poderd repassar tal prejuizo a
sua seguradora.

O fato indiscutivel é que quem
paga franquia possui o direito de re-
ceber do culpado pela ocorréncia do
sinistro a devida reparacio do dano
patrimonial em que se consubstan-
cia o pagamento da franquia.

Caso tal obrigagio nio seja reco-
nhecida e satisfeita pelo culpado pelo
sinistro, deve entdo o interessado
ajuizar a competente acio civel, sen-
do certo que terd o reconhecimento
judicial de que merece ser reparado
pelo dano material que sofreu.

Novembro 2011 | 9



CAPA XVII Congresso Brasileiro

Seguro em debate

XVII Congresso Brasileiro dos Corretores de Seguros,
162 Exposeg e | Congresso Brasileiro de Saude
Suplementar reinem em Brasilia, por trés dias, a
cupula do setor de seguros brasileiro

m novembro, Brasilia estd
na agenda dos principais
atores do seguimento de se-
guros do pais. Por trés dias,
de 23 a 25, a capital da Republica
vai sediar os principais eventos do
setor: 0 XVII Congresso Brasileiro
dos Corretores de Seguros ¢ a 162
Exposeg. Aos dois tradicionais en-
contros vai se juntar o I Congresso
Brasileiro de Satide Suplementar.
O Congresso deste ano, que tem
como tema central “Autorregulacio:
Realidade e Perspectivas”, tem o jor-
nalista Sidney Rezende como mes-
tre de cerimonias. Ele serd, também,
um dos palestrantes. Rezende fard
uma andlise do cendrio econémico
brasileiro e como o setor de seguros
se insere nesse panorama. Os pai-
néis e palestras do XVII Congresso,
alids, sa0 um grande atrativo, com
temas importantes como lei geral
de seguros, redes sociais, fraudes e
riscos declindveis. Também serio re-
alizados vérios workshops, em dreas
como seguro de auto, seguro de ga-
rantias e seguro de pessoas. Confira
a programagdo completa na pdgina
ao lado.
O Congresso conta ainda com
uma animadissima programagio
cultural, que inclui shows de Jota

10 | REVISTA SINCOR-DF

Quest, Renato Teixeira e Diogo
Nogueira. Os participantes do en-
contro terdo ainda a chance de ver
0 que estd acontecendo atualmente
no mercado durante a 162 Expo-
seg, que reunird as principais segu-
radoras do pais, empresas parceiras
e 6rgaos do mercado de seguros.

Todos estarao em um s6 espago
para mostrar produtos, propostas
e projetos. Serdo 29 stands, com
tamanhos de 24 a 112 metros
quadrados. Tradicionalmente, as
empresas utilizam a Exposeg para
lancar produtos e servigos mais re-
levantes e para estreitar o relaciona-
mento com 0s COIretores.

Armando Vergilio dos Santos Ju-
nior, presidente da Fenacor — que
promove o evento, enfatiza que a
edigao de Brasilia é especial. “Em
primeiro lugar, estamos preparan-
do o maior e melhor congresso
da categoria, e, em segundo, pe-
los assuntos que serao tratados. O
que muda na sua vida, corretor e
corretora, com a autorregulamen-
tagao?”, indaga Armando Vergilio,
enfatizando a importincia da par-
ticipagdo dos corretores nos deba-
tes que serdo realizados.

Ao lado do XVII Congresso

e da 162 Exposeg, serd realizado

também o I Congresso Brasilei-
ro de Satde Suplementar. O seg-
mento apresenta expressivas taxas
de crescimento nos udltimos anos
e a tendéncia é de que o mercado
permanega assim por um bom
tempo. O tema do Congresso de
Satide Suplementar é “Corretor de
Seguros x Satide Suplementar”.

Armando Vergilio também res-
salta a importincia da drea de sai-
de suplementar: “E uma oportuni-
dade impar para que vocé, corretor
de seguros, se aproxime deste mer-
cado que é o que mais cresce no
setor de seguros. E importante que
vocé conhega, que vocé saiba, que
vocé se contextualize”.

Os trés eventos vao ser realiza-
dos no Centro de Convengoes de
Brasilia e tém expectativa de reunir,
nos trés dias, milhares de pessoas de
todos os cantos do Brasil. O pre-
sidente do SINCOR-DF, Dorival
Alves de Sousa, d4 as boas-vindas
ao grupo. “Brasilia e, principal-
mente, o setor de seguros da capital
da Republica estao de bragos aber-
tos para este magnifico evento pro-
movido pela Fenacor. Vamos, com
certeza, realizar o mais importante
encontro do setor”, conclui Dori-
val Sousa. ®
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XVII CONGRESSO BRASILEIRO
DOS CORRETORES DE SEGUROS

| CONGRESSO BRASILEIRO DE SAUDE SUPLEMENTAR
23 125 DE NOVEMBRO - BRASILIA 2011

DIA 24/11 - QUINTA-FEIRA - MANHA

PROGRAMACAO

09h00 - Abertura do Credenciamento

13h30 as 19h30 - EXPOSEG

19h30 as 21h00 - Abertura Solene

21h00 as 23h00 - Jantar Patrocinado pela Bradesco Seguros

21h00 as 22h00 - Reabertura da EXPOSEG

23h00 - Show - Jota Quest

DIA 24/11 - QUINTA-FEIRA - TARDE

XVII CONGRESSO SAUDE SUPLEMENTAR

08h30 as 10h00 - Painel 01 - 10h00 as 10h30 - Coffee Break
Politico: Lei geral de seguros

10h30 as 12h00 - Painel 01: A
10h00 as 10h30 - Coffee Break

para os Brasileiros
10h30 - Painel 02: Autorregulacao

12h00 as 13h30 - Aimogo
12h00 as 13h30 - Almogo Patrocinado HDI Seguros
Patrocinado HDI Seguros

DIA 25/11 - SEXTA-FEIRA - MANHA

Importancia da Saiide Suplementar

XVII CONGRESSO SAUDE SUPLEMENTAR

13h30 as 15h00 - Painel 03: 13h30 as 15h00 - Painel 02:
Economia Planos Odontolégicos

15h00 as 22h00 - EXPOSEG 15h00 as 22h00 - EXPOSEG

15h00 as 15h30- Intervalo 20h30 4 22h00 - Coquetel

15h30 as 16h30 - Painel 04 - Patrocinado pela SulAmerica

Motivacional: Palestrante: Luigi Cani .
22h00 - Show do Renato Teixeira

16h30 as 18h00 - Painel 05: Redes
Sociais

20h30 as 22h00 - Coquetel
Patrocinado pela SulAmerica

22h00 - Show do Renato Teixeira

DIA 25/11 - SEXTA-FEIRA- TARDE

XVII CONGRESSO SAUDE SUPLEMENTAR

08h30 as 10h00 - Workshops 08h30 as 10h00 - Painel 03: 0
Simultaneos Corretor no Cenério da Satide
Workshop 01 - Seguro de Auto Suplementar

Workshop 02 - Seguro de Garantia
Workshop 03 - Seguro de Pessoas
Workshop 04 - Seguros Empresariais

10h00 as 10h30 - Coffee Break

. 12h00 as 13h30 - Almogo
10h00 as 10h30 - Coffee Break Patrocinado pela HDI Seguros
10h30 as 12h00 - Painel 06:

Oportunidades, Tendéncias de
Consolidacao da Corretagem e
Comercializacao de Produtos
Correlatos - Cartao de Credito,
C. Digital Consorcios.

12h00 as 13h30 - Aimogo
Patrocinado pela HDI Seguros

XVII CONGRESSO SAUDE SUPLEMENTAR

13h30 as 15h00 - Painel 07: Riscos 13h30 as 15h00 - Painel 04:
DE I EET Perspectivas para a Saiide

Suplementar e o Consumidor do
15h00 as 22h00 - EXPOSEG

Futuro (Talk Show)
15h00 as 16h00 - Painel 08 : Quem

15h00 as 22h00 - EXPOSEG
esta disposto a fraudar?

20h30 as 22h00 - Jantar
16h00 as 16h30 - Intervalo Patrocinado pela FENACOR
16h30 as 18h30 - Painel 09: Talk 22h00 - Show do Diogo Nogueira
Show

20h30 as 22h00 - Jantar
Patrocinado pela FENACOR

22h00 - Show do Diogo Nogueira

GEQL "4

REALIZACAO: APOIO INSTITUCIONAL:
FENACCR FenaSaude
g J
( PATROCINADORES: )
[]
Ly .. —
SulAmérica i MAPFRE a 6 HDI *Q TOKIO MARINE g f
Bradesco st ING SEGUROS PORTO ESCOLA NACIONAL de SEGUROS AN Y h SEGURADORA ZURICH Seqursdors Lider « DEVAT

N | L . i .
%.].ﬂuﬂr Metlife !i..:'\l-'l_—filh'!lﬁ.“\. ![a“..l CARGLASS CENTAMRD :Harlflma!
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J

|

o
PRODUGAO: 1dealizur xviicongresso@fenacor.com.br | Tel: 21 2523-0304 / 21 2247-1485
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MERCADO Maritima

Maritima Seguros anuncia
nova filial em Brasilia

Seguradora reforga expansao regional e investe no mercado da
capital da Republica

Fam
Maritima
seguros

Automdvel H
Salde I

-
v
v que acontece nos dias sob a coordenagio de Pa-

23,24 ¢ 25 de novembro  mela Mara Morais, gerente

Maritima  Se-  da seguradora, que estd in-

guros, uma das vestindo no incremento de

DIVULGAGAO

maiores compa- recursos de tecnologia de

hias de seguro ponta e na presenca mais
do Brasil, anuncia a aber-  expressiva em regiées em

tura de sua nova filial em  que o segmento de seguros
Brasilia. O comunicado apresenta franca expansao.
acontece durante o XVII A nova unidade serd
Congresso Brasileiro dos inaugurada no primeiro
Corretores de Seguros, trimestre de 2012, e estard
Riscos
Especiaig
no Centro de Conven- da drea de negdcios para fi-
¢oes Ulysses Guimaraes, lial de Brasilia. Formada em
e faz parte do projeto de  administracio de empresas,
expansdo geogrdfica e in- Pimela tem amplo conheci-
cremento da rede de aten- mento do segmento de se-

| dimento em novos mer-  guros, com quase uma déca-
PAMELA MARA

s cados. A nova unidade na  da de experiéncia de atuacio

capital federal serd a 532 no mercado local. &

CORRETOR DO DF TEM
COBERTURA GRATIS

it

.rE"I.H..P

gratmtamente asua assmatura anual
da Revista Cobertura! ~%.4
Serdo 12 edigoes ' /;:
todos os meses na sua corretora. %

Para ganhar a sua assinatura basta visitar nosso site
www revistacobartura,com.br
& clicar no botdo PARCERIA SINCOR-DF e presncher o cadasira,



http://www.maritima.com.br/maritima/index.html
http://www.maritima.com.br/maritima/index.html
http://www.fenacor.com.br/xviicongresso/index.html
http://www.fenacor.com.br/xviicongresso/index.html
http://www.fenacor.com.br/xviicongresso/index.html

MERCADO homenagem

Personalidade do Ano

Marcus Vinicius, da Zurich Seguros, recebe homenagem
durante o XIV Prémio Cobertura

a noite em que o mercado
de seguros celebrou a XIV
edicao do Prémio Cober-
tura — Performance 2011,
Marcus Vinicius Martins, CEO de

Autos e Seguros Gerais da Zurich

Seguros, foi eleito a Personalidade
do Ano, em uma solenidade que
reuniu em 7 de novembro mais
de 500 profissionais do setor no
Centro Fecomércio de Eventos, em
Sao Paulo. Durante o evento foram
reconhecidos e premiados os tra-
balhos de seguradora, corretoras e
empresas prestadoras de servigo.
Marcus Vinicius recebeu o tro-
féu das mios de Armando Vergilio,
presidente da Federagio Nacional
dos Corretores de Seguros (Fena-
cor), quando agradeceu aos colegas

do mercado de seguros pela con-
fianca e reconhecimento do traba-
lho que vem desempenhando ao
longo da sua carreira, em especial
na Zurich Seguros.

“Tenho a inquietagio produtiva
como uma caracteristica pessoal e
vejo que isso me motiva a aceitar e
a superar novos desafios. Foi assim
que cheguei a Zurich, esta empresa
que estd presente em mais de 170
paises e que sabe reconhecer o po-
tencial do mercado brasileiro e, por
isso, tanto investe neste pais’, co-
mentou Marcus Vinicius.

Durante o evento, Marcus reve-
lou que a indicagdo ao prémio o
deixou bastante feliz e que com-
partilha o resultado do prémio
com os corretores que, na visio do

ARMANDO VERGILIO
E MARCUS VINICIUS
MARTINS

gestor, sao os grandes parceiros de
toda seguradora. “Existem pessoas
que sao fora de série, como o Steve
Jobs. Mas, para a grande maioria,
e eu me incluo neste grupo, o su-
cesso estd diretamente relacionado
a vontade e a disposigao em pagar
o preco. Eu estou disposto a pagé-
-lo e tenho certeza que qualquer
um que também esteja serd bem
sucedido em qualquer drea que
atuar”, disse.

Promovido pela Revista Cober-
tura, o prémio chegou a 142 edicio
entregando 59 troféus a profissio-
nais e empresas que se destacaram
em 2010, em especial no que tan-
ge ao desenvolvimento de solugoes
inovadoras e na prestacio de servi-
cos com qualidade. ®
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MERCADO Unimed

Seguros

Unimed

Inaugura novo
escritorio no DF

De olho no mercado de seguros de Brasilia,
empresa abre Novo escritorio regional

om um coquetel come-
morativo, a Seguros Uni-
med inaugurou em 30 de
agosto o novo escritorio
regional, na capital do pais. Com a
chegada a Brasilia, a empresa passa
a contar com 26 unidades distribu-
idas estrategicamente pelo Brasil.

Além dos corretores e players do
mercado local, a solenidade contou
com as presencas de Carlos Eduar-
do Pedroso Martins, superinten-
dente de Negécios da Seguros Uni-
med, Ana Cldudia D’Arce Lima,
representante da Organizacio das
Cooperativas Brasileiras, e Adria-
na Domingues Graziano, diretora
de Imprensa do SindMédico-DE
Quem também participou foi o
presidente do SINCOR-DE Dori-
val Alves de Sousa.

A Seguros Unimed iniciou as
operagoes em 1989, com o obje-
tivo de atender as demandas do
sistema Unimed, formado pelas
373 cooperativas, 110 mil médi-
cos cooperados e 17 milhées de
clientes em todo o Brasil. Com
matriz em Sao Paulo, além dos 26
14 | REVISTA SINCOR-DF

escritérios em estados e agora no
Distrito Federal, a empresa visa
expandir os negécios e atender as
necessidades do mercado em ge-
ral por meio da melhoria conti-
nua de processos, da valorizagao
dos colaboradores ¢ do compro-
misso com os clientes.

A companhia possui atualmente
6,1 milhoes de clientes e oferece 33
produtos nos segmentos de vida,
previdéncia e satide. Com estes nd-
meros, a Seguros Unimed ji estd
entre as maiores do setor, sendo a
quarta colocada em sadde, 132 em
vida e a 14* em previdéncia priva-
da. Outro destaque na histéria da
empresa ¢ a classificagio em nono
lugar no ranking das maiores se-
guradoras do Brasil nio ligadas a
bancos, de acordo com o jornal O
Estado de S. Paulo.

O novo escritério regional da
Seguros Unimed fica na Asa Sul,
na SEPS 702/902, conjunto B,
bloco A, térreo do Edificio General
Alencastro, e atende pelo telefone
3323-1616. A unidade estd sob o
comando de Fabiana Magalhaes. &

MARCIO PEIXOTO

-~
C_—

SEGUROS UNIMED:

scritorio
region



Darabiéna

aos profissionais
que asseguram o bem-estar
de muitas familias.

12 de Outubro

Dia do Corretor

de Seguros .

Corretor

Conheca o que temos para oferecer.

Vocé ajuda seus clientes a investir E o GBOEX investe em vocé.
no futuro e em qualidade de vida.
M Rede de Convénios com ofertas para M Campanha TOP DE VENDAS
o cliente aproveitar a vida e pagar menos 2011: prémios em dinheiro e,
M Planos de Peculio (que ndo entra em no fim do ano, 01 carro Okm
inventdrio) B Excelente comissionamento
B Seguros de vida e acidentes pessoais M Atendimento diferenciado
B Empréstimo Consignado M Treinamento individualizado
B Mensalidades acessiveis

0800 541 2483 www.gboex.com.br Desde 1915
gboex@gboex.com.br

GBOEX - Grémio Beneficente - CNPJ n° 92.872.100/0001-26

Unidade de Negdcios Brasilia: SCS Q4 - BI. A :

Edif. Bernardo Sayao, 216 - Lojas 220 e 226 PREVIDENCIA PRIVADA
Centro - Fone: (61) 3223.1398 A protecdo certa

unbrasilia@gboex.com.br para os seus clientes




JUSTICA cobranca indevida

GOL Linhas Aéreas
pode pagar indenizacao
milionaria por cobranca
irregular de seguro

Sem conhecimento dos passageiros, empresa
aérea embutia valor no preco da passagem e
agora pode ser punida em mais de R$ 100 milhdes

ma iniciativa do Minis-

tério Pdblico do Distri-

to Federal e Territdrios

(MPDFT) comprova: se-
guro, s6 com corretor de seguros.
Em agosto, o MPDFT entrou com
agao civil pablica no Tribunal de
Justica do DF contra a GOL Li-
nhas Aéreas em fun¢io da cobranga
de “assisténcia a viagem premiada’.
Na verdade, a taxa é um seguro de
vida cobrado de forma disfargada
pela empresa de quem comprava
passagem pela internet.

A decisao de ir A Justiga contra a
forma de cobranga do seguro ¢ da
42 Promotoria de Justica de Defesa
do Consumidor (Prodecon). A ale-
gacio ¢ de que a GOL induzia os
consumidores a aderirem ao segu-
ro, sem dar a op¢ao de escolha pela
contratagio do servigo. O promo-
tor de Justica Guilherme Fernan-
des Neto explica: “O Cédigo de
Defesa do Consumidor dispoe, no
artigo 31, que a oferta e apresen-
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tagdo de produtos ou servigos deve
assegurar informagdes corretas,
claras, precisas, ostensivas e em lin-
gua portuguesa sobre suas caracte-
risticas, composi¢do e preco, entre
outras’. Nada disso aconteceu na
cobranca do tal seguro pela GOL.
Agora, a companhia aérea pode
ser condenada a desembolsar uma
indenizagao superior a R$ 100
milhées. A a¢io do Ministério Pu-
blico cobra o ressarcimen-
to em dobro dos valores
pagos por cerca de 4 mi-
lhoes de pessoas pelo “se-
guro assisténcia a viagem”,
além de reparagio por da-
nos morais individuais. O
MPDFT também requer

indenizagdo por danos
morais coletivos, no valor A
R
de R$ 39 milhoes, des- B
AN

tinada ao Fundo de
Defesa do Consu-
midor. O promotor
Guilherme Fernandes

Indenizagdo individual de
R$ 10 por danos morais

Indenizagdo por danos

reconheceu que o processo contra
a GOL ¢ o maior jd apresentado
contra uma empresa no Distrito
Federal.

Procurada pela redagao da Revis-
ta Sincor-DF, a GOL Linhas Aéreas
se limitou a enviar a seguinte expli-
cagao: “A GOL informa que o segu-
ro-viagem ¢ um produto oferecido
aos seus clientes independentemen-
te da oferta de passagens aéreas”. ©

A conta

4 milhoes de consumidores

Devolugdo em

dobro do valor pago 24 milhoes

+
40 milhoes

o~ F
morais coletivos 39 Milhoes

R$ 103 milhoes

total




MERCADO SulAmérica

SulAmérica investe
em treinamentos

Empresa acredita que qualificacao dos corretores de

seguro faz a diferenca no mercado do Distrito Federal

SulAmérica Segu-
Previdéncia

ros,
e Investimentos
posta dia

relacionamento

cada

mais no
com os corretores de se-

guros. Para capacitar os
profissionais nos produtos
oferecidos na companhia, a
seguradora estd realizando
uma série de treinamentos

pelo Brasil.

A filial Brasilia é referén-
cia em participagao. Du-
rante este ano, mais de 300
corretores lotaram o audi-
tério da empresa na cidade
para aprender mais sobre os
seguros Saude, Automdvel,
Vida e Previdéncia.

“As apresentacoes ampliam
o conhecimento dos correto-
res nos produtos da SulAmé-

rica, o que ajuda a aumentar

ENCHENTE

BALA PERDIDA

TURISMO

DESCUBRA EM
tudos:
Conhega tudosobreseg
i e oy Pt ey

o poder de argumentagio
durante o processo de venda
das apdlices”, explica o geren-
te da filial de Brasilia, Vitor
Gomes Correa.

O sucesso da iniciativa
foi tanto que a empresa jd
programou mais uma série
de treinamentos para 2012.
A partir de janeiro, o calen-
dirio de encontros estard
disponivel na unidade. &

DIVORCIO

VITOR ﬂ‘»l

GOMES
CORREA

DESLIZAMENTOQOS

EDUCACAO

O SEGURO COBRE!?

ESEegUros

Iro5.0rg br o portal com informacoes

apializacio, em

quer dinada C mercado de sepurcs e a sociedade 56 tém




REGULAMENTACAO microsseguro

Vem ai o
microsseguro

Conselho Nacional de Seguros Privados
deve aprovar em novembro a resolugao
que regulamenta a modalidade

Conselho Nacional
de  Seguros  Privados
(CNSP) deve aprovar,

em 29 de novembro, a
resolu¢do para regulamentar a co-
mercializacio de microsseguros
no Brasil. Depois disso, caberd a
Superintendéncia de Seguros Pri-
vados (Susep) editar os atos com-
plementares. “Até marco esses atos
serdo publicados”, afirma o supe-
rintendente da autarquia, Luciano
Portal Santanna.

A proposta de regulamentacio
do microsseguro foi elaborada pela
Susep com base no estudo realiza-
do pelo grupo de trabalho monta-
do pela autarquia e composto por
representantes do 6rgao regulador
e entidades do setor privado.

De acordo com Luciano Portal
Santanna, a norma trard trés pon-
tos importantes: a possibilidade
de comercializacio do micros-
Seguro por meios remotos, tais
como a internet e celulares; a for-
magcio de corretores especializados
em microsseguros e a reducio do
aporte exigido para a abertura de
uma empresa.
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No caso dos novos corretores,
a habilita¢io serd feita em moldes
mais simples do que os exigidos na
formacio dos profissionais plenos.
Luciano Portal Santanna assegura,
contudo, que qualquer corretor
poderd operar nesse segmento.
“O corretor que tem competéncia
plena poderd atuar no microssegu-
ro. No entanto, vamos estimular
também a formacio do corretor
de microsseguro, cuja atuagao
serd limitada e deverd ter o mes-
mo perfil, linguagem e cultura dos
moradores de comunidades caren-
tes, para as quais o microsseguro
serd destinado”, assinala o supe-
rintendente da Susep.

Para reduzir o custo da operagio,
serd revisto para baixo o aporte exi-
gido para a abertura de seguradoras
especializadas em microsseguros.
“Vamos diminuir para 20% o total
estipulado, em comparagio com as
companbhias tradicionais”, explica.

Dessa forma, uma seguradora
de microsseguro que pretenda ter
uma atuagio nacional precisard
de aporte inicial da ordem de R$
3 milhoes. J4 aquelas com atuagio

DR. LUCIANO
PORTAL
SANTANNA

regional ou estadual precisarao de
recursos bem inferiores, girando
em torno de R$ 700 mil.

Luciano Portal Santanna aposta
que essas novas regras trario para
o mercado supervisionado pela
Susep algumas empresas que hoje
atuam, por exemplo, na comercia-
lizagao da assisténcia funeral.

Ele acrescenta que a forma de
pagamento deverd ser definida pe-
las préprias seguradoras, dentro de
sua estratégia comercial. “A dina-
mica do mercado trard inovacio no
meio de pagamento do microsse-
guro”, conclui. ®



MERCADO Bradesco Auto/RE

Em crescimento

Bradesco Auto/RE Companhia de Seguros supera marca dos 3,5 milhdes de
clientes no seguimento automoveis e ja chega a 1,8 milh&o na area residencial

Bradesco Auto/RE Com-
panhia de Seguros, que
integra o Grupo Bradesco
Seguros, ¢ uma das princi-
pais seguradoras nos segmentos de
automdvel e de ramos elementares
do pais, com faturamento de R$
2.9 bilhoes até setembro de 2011.
Nos nove primeiros meses do
ano, atingiu a marca de 3,6 milhoes
de clientes. No ramo residencial a
evolugio foi de 49% em relagao ao
mesmo periodo de 2010. A carteira
superou a marca de 1,8 milhao de
residéncias seguradas.

i

Show

Assisténcia Odoniniogica

Pelo segundo ano consecutivo,
o seguro residencial da Bradesco
Auto/RE Companhia de Seguros foi
considerado a ‘Escolha Certa’ por
levantamento realizado pela ProTes-
te — Associacao Brasileira de Defesa
do Consumidor. Na avaliacio final,
em que foram analisados seis perfis
de propostas de seguros e algumas
coberturas adicionais, a Seguradora
obteve a melhor pontuagio.

Joiao Nobrega
Jtnior, superintendente Regional
Executivo da Bradesco Auto/RE
Companhia de Seguros, comemora

Interaminense

A DentalShow clerece planos odontologicos

com custo acessivel e uma otima cobertura
para a saude do seu beneficiarno e sua familia

Visando a alta gualidade de seus planos
odontologicos, a DentalShow destaca-se pela
agilidade em autorizar os procedimentos
odontologicos, reembolso de urgéncias
nacionais & internacionais & em realizar 0s mais
rapidos pagamentos de procedimentos para a

rede credenciada.

Corretoras interessadas na comercializagao,

entrar em contato pelo
comercial@dentalshow.com.br.

0800 940 4455

www.dentalshow com.br

os resultados: “A qualidade do pro-
duto, além dos servigos que levam
comodidade e conveniéncia aos
nossos segurados, explica a 6tima
aceita¢do do nosso seguro residen-
cial no mercado”. &

JOAO NOBREGA
INTERAMINENSE

O inicio de uma vida saudavel
comeca pelo sorriso.




ARTIGO José Alberto Souza de Souza Junior
Lider utile o
Lider inutil?

cho que este titulo pode,
e muito, servir para se fa-
zer uma reflexdo bastante
profunda!

Faz sentido que o verdadeiro
Lider é aquele que se torna inttil?
Qual o papel e o que representa
liderar equipes de vendas porta
a porta de seguros de pessoas de
alta performance?

O verdadeiro Lider, como diz Ma-
lagan (uma referéncia mundial em
vendas diretas), tem o poder de dele-
gar tudo, porém, usando o seguinte
conceito: confiar, mas conferir!

O verdadeiro Lider faz os outros
fazerem, sabendo pela prdtica e ex-
periéncia de campo como deve ser
feito para que tudo o que foi soli-
citado e acordado com sua equipe
saia da melhor forma possivel, para
chegar a resultados extraordindrios
e muitas vezes incalculdveis.

Quando um Lider se torna ind-
til, e ndo é um inatil pela falta de
capacidade, habilidade, condi¢ao,
responsabilidade, entre tantos ou-
tros, mas sim pelo simples fato de
que ap6s ter trabalhado muito e
colocado tudo no seu devido lugar,
gerando os resultados esperados e
superando as expectativas, além de
promover o excelente andamento
do negdcio, provavelmente estard
na hora de buscar outra e maior
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oportunidade de crescimento e de
superar novos desafios.

Ouse ir alem e o poder lhe sera
dado!

Se for o caso de um corretor de
seguros que se dedica ao cresci-
mento permanente de sua cartei-
ra de clientes, podemos dizer que
seria a formacio de novas equipes
em mercados por ele ainda nao ex-
plorados, afinal, é um especialista
em “gente” e extrair o mais intimo
potencial do ser humano passa a
ser natural e maravilhoso para sua
vida, deixando um legado: desen-
volver pessoas buscando no inte-
rior de cada um seu mais subcons-
ciente sonho.

Os resultados positivos e o su-
cesso de um verdadeiro Lider sem-
pre devem ser compartilhados com
sua equipe, motivando, promoven-
do o desenvolvimento e formando
novos e valiosos lideres.

A maturidade de um Lider se ba-
seia em formar novos e preparados
lideres que possuem seguidores!

Se fizer sentido a todos, acredi-
to que seria bastante importante
querer nos tornar lideres intteis
depois que tudo que planejamos e
executamos tenha dado certo, as-
sim devemos alcar “vbos” mais al-
tos e mais desafiadores, afinal, um
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JOSE
ALBERTO
SOUZA DE
SOUZA JUNIOR

verdadeiro campeio precisa sempre
superar seus préprios limites e nao
s6 o limite do que busca como re-
sultado para seus superiores, a em-
presa na qual trabalha ou seu pré-
prio negobcio.

Lembre-se sempre de nio se es-
quecer que nunca ser indtil foi recei-
ta de sucesso, talvez agora poderd ser!
Mas s6 se fizer sentido para vocé.

Sucesso a todos os verdadeiros
lideres de seus préprios sonhos
mais profundos!



ACE, UMA DAS MAIORES SEGURADORAS
DO MUNDO, INICIA OPERACAO EM BRASILIA

Alexandre Lemos: filial tem autoridade
para tomar decisoes localmente

A ACE, uma das maiores companhias de
seguros do mundo, acaba de inaugurar
em Brasilia a sua mais nova filial, que
atuara exclusivamente no Distrito Fede-
ral. Para obter uma boa performance na

regiao, a empresa esta destacando para
os corretores locais a sua capacidade
de oferecer produtos inovadores, com
solucoes pioneiras em diversos setores.

Com estainiciativa, a ACE déa prossegui-
mento a um ambicioso plano de expan-
sao geografica que prevé a abertura de
diferentes estruturas regionais com au-
toridade para tomar decisoes localmen-
te. “Aideia é oferecer solucoes rapidas
e sob medida para cada tipo de deman-
da”, diz Alexandre Lemos, gerente da
filial. A ACE ja conta com 15 unidades
no Pais. As Ultimas sete foram abertas
em menos de um ano.

Melhor seguradora especialista

A ACE conta com mais de 5 milhoes de
clientes no Brasil. Em 2009, a compa-

Solucoes em seguros que garantem
0 progresso de nossos parceiros.

nhia foi considerada pela Fundacao Ge-
tulio Vargas a melhor seguradora espe-
cialista do Pais. Nos dltimos trés anos,
a ACE foi posicionada no mais alto nivel
do rating da agéncia de classificacao de
riscos Moody’s: Aaa em escala nacional.

No mundo, a ACE obteve em 2010 um
faturamento de USS 19,5 bilhdes. Com
sede na Suica, a companhia possui cer-
ca de 10 mil funcionarios, esta presente
em 50 paises e conduz negécios em
mais de 140 nacoes.

Excelente localizacao em Brasilia

A nova Filial da ACE esta localizada no
Centro Empresarial Brasil 21, no centro
de Brasilia: SHS Qd. 6 Bloco “E” Salas
1512/1513 - Ed. Brasil 21 - Asa Sul.
Telefone: (61) 3034-8020

Desde que chegou ao Brasil, em 1999, o Grupo ACE se propds a fazer mais do que seguros: trazer desenvolvimento para o
mercado securitario por meio de produtos inovadores e prover solucoes que garantissem o progresso de pequenas, médias e
grandes empresas. Hoje, consolidamo-nos entre as grandes e sélidas companhias de seguro do pais, atuando nos mais diversos

segmentos e industrias, tais como:

m Energia m Riscos Patrimoniais e de Engenharia m Seguros Massificados e Vida m Transportes m Linhas Financeiras m Responsabilidade Civil

Seja bem vindo a um futuro livre de riscos.

www.acelatinamerica.com | www.portalaceseguros.com.br | @ACEseguros

%]

ace seguros
INSURING PROGRESS




CLIQUE cventos




Nos Negoclos.

E 0 que a Maritima Seguros deseja a vocé e por
isso, em breve, Brasilia podera contar com 68
anos de tradicao no mercado segurador,
consagrados pela exceléncia no atendimento ao
parceiro corretor e pela concretizacao de
excelentes negocios!

Siga a Maritima nas redes:

Maritima 1 b

oy

SBQUI‘DS www.bomteverbem.com.br




ARTIGO André Santos

Transforme o
nao em SIM!

Como neutralizar as principais objecoes
colocadas pelos compradores de seguros

iariamente o corretor de

seguros ¢ surpreendido

com as mais variadas for-

mas de objegoes por parte
dos compradores, na maioria das
vezes, quando eles ainda estdo in-
decisos em relagao ao seguro pro-
posto. Embora possam ser apre-
sentadas em palavras diferentes,
as objecoes pretendem, invaria-
velmente, ser uma defesa do com-
prador para apenas cinco motivos:
(1) quando ele nao conhece muito
bem a relagio de custo-beneficio
que as protegdes securitdrias pro-
porcionam, (2) ndo considera o
produto importante, (3) porque
ele acredita que “nao precisa’, (4)
porque nao conhece ou nio con-
fia em quem estd vendendo ou (5)
porque prefere protelar sua decisao
de compra em fun¢io de alguma
inseguranga.

Sendo assim, mesmo conside-
rando a experiéncia que o corretor
adquire em sua atividade, se faz
necessdrio reciclar alguns argu-
mentos, descobrir novas formas de
neutralizar os intermindveis “nios”
e aprender algumas técnicas para
lidar melhor com a rejei¢do, mu-
dando a atitude do cliente — de ob-
jegdo, para aceitagao, transforman-
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do 0 NAO em SIM!

Quando o cliente coloca alguma
objecao, nio significa necessaria-
mente que vocé perderd a venda —
o que pode acarretar isso é o fato de
nao saber lidar com elas de maneira
positiva.

Nesse momento, vocé precisa
redobrar a atengio e agir com de-
licadeza e cautela, acompanhando
as emogoes e seguindo o raciocinio
do possivel cliente. Faz-se necessi-
rio controlar a ansiedade para ex-
plorar as objecoes com tranquilida-
des e ser firme, sem ser rigido.

Costumo dizer que existe uma
linha muito ténue que separa até
onde se pode ir, do ponto que vocé
nio pode ultrapassar. Ou seja, ¢é
importante  contra-argumentar,
mas tomando cuidado para nio
“apertar” demais e a venda espanar.
Esse limite mostra até onde posso
ir e onde comeco a ficar chato e
insistente, irritando o cliente e per-
dendo a venda.

No meu udltimo livro, “Transfor-
me o Nio em Sim”, vocé encontra-
rd quarenta e duas obje¢des coloca-
das pelos clientes e os argumentos
que podem ser utilizados para neu-
tralizd-las. Eu recomendo esse li-
vro como ferramenta de trabalho

DIVULGACAO

ANDRE
SANTOS

indispensdvel para o aumento da
produtividade do corretor de segu-
ros que busca o sucesso constante.

Boas vendas!

André Santos é corretor de segu-
ros e palestrante, além de autor dos
livros: “Seguros de Vida e Previdén-
cia — Modernas estratégias de ven-
da”; “Seguros: Como vender mais e
melhor!”; “Dicas de Venda de Segu-
ros” e “Transforme o ndo em SIM’.
Especialista  em  comunicagio de
venda, é também diretor da Treina-
seg Consultoria e Treinamentos em
Seguros. Contato (11) 3662 0756
- www.treinaseg.com.br - andre@trei-
naseg.com. br

André Santos

DIVULGACAO




100% garantido
que seu cliente
vai ficar satisfeito.

Garantia de Servicos SulAmérica.
Mais um motivo para indicar

O seguro com menos
aborrecimentos do mercado.

Se aborrecer pra qué?




TUDO PARECE FACIL QUANDO VOCE

TEM ALGUEM AO SEU LADO. NO NOSSO CASO,
17 MIL CORRETORES POR TODO O BRASIL.

O cliente procura o corretor que oferece o melhor seguro. A MAPFRE trabalha com

o corretor para ter as melhores oportunidades. E tanto o cliente quanto o corretor podem

sempre confiar na gente. Porque ser diferente é ter com quem contar. Na hora de contratar
ou renovar o seu seguro, procure um Corretor de Seguros MAPFRE.

Da esquerda para a direita:
Heloisa Dias Kniss - Heloisa Kniss Corretora de Seguros Ltda. - Blumenau - SC
Antonio Marcos de Oliveira - Siena Corretora de Seguros Leda. - Sdo Paulo - SP

Carlos Alberto Villela - R.V. Unitas Admr e Corretora de Seguros Ltda. - Jaboticabal - SP
Pedro Menezes Junior - Menezes JUnior Corretora de Seguros Ltda. - Aracaju - SE

Domingos Savio Machado - DSM Administradora e Corretora de Seguros Ltda. - Brasilia - DF
Helena Kniss - Heloisa Kniss Corretora de Seguros Ltda. - Blumenau - SC

ie 5t A YALUGUEL IDA Ve Ak o= Lo
B VL w-gE%'@.Fc!ggjﬁ%THa*szﬂ.&J.m.:‘._ , ..~ ®MAPFRE
CRLULAR EMPRESARIALEST: § TS : SEGUROS

ALUGC ..::Eii;muﬂ#igfﬂhuiﬂlﬂ HOBILIARID " F . A d dif 1
EELULAHlel-TIAIlTIHHIhd ARG EALY . [ . seguradora diterente.
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