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Questão de nomenclatura

Muito se tem falado na mídia es-
pecializada de seguros a respeito da 
obrigatoriedade da utilização das 
expressões “corretora de seguros” ou 
“corretagem de seguros”, na deno-
minação social ou nome fantasia das 
corretoras, conforme o art. 8º da Cir-
cular SUSEP 127, de abril de 2000. 

Importa esclarecer que a Circular 
é anterior à edição do atual Código 
Civil, cuja vigência se deu em 2003, 
carecendo, naturalmente, de algu-
mas atualizações. Quanto ao teor do 
artigo 8º, a vedação é clara e direta, 
apenas, no tocante à denominação 
social e nome fantasia. 

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

Já fantasia é o nome que se dá ao 
estabelecimento comercial, ou ao 
seu local de atividades. Assim, não 
há que se expandir ou confundir tal 
entendimento aos sites e endereços 
eletrônicos (e-mail), por ausência de 
previsão normativa. 

Essa, inclusive, foi a decisão do E. 
CRSNSP, por ocasião da 53ª Sessão 
de Julgamentos, realizada em março 
de 2004, nos autos do Recurso 0912 
– Processo SUSEP 10.000119/01-63, 
Recorrente – Dolinger Administra-
ção e Corretagem de Seguros Ltda., 

cujo acórdão transcrevo em parte:
“decidem os membros, por una-

nimidade, dar provimento ao recur-
so, uma vez que não se pode consi-
derar o e-name como denominação 
social da corretora e tendo em vista, 
principalmente, que no rodapé da 
página da internet constava a ver-
dadeira denominação da corretora. 
Também não é possível caracterizar 
o e-name como nome fantasia, seja 
por não constar no contrato social, 
seja porque a referida expressão 
limita-se ao uso na internet, não 
havendo prova nos autos de sua uti-
lização em propostas ou qualquer 
outro material de divulgação ”.

É certo que esta decisão não vin-
cula à SUSEP, mas reforça a tese de 
que não existe qualquer disposição 
sobre a obrigatoriedade da inclusão 
das expressões “corretora de segu-
ros” ou “corretagem de seguros”, nos 
endereços dos sites e e-mail. Entre-
tanto, as sociedades corretoras de se-
guros devem veicular tais expressões 
no conteúdo 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 operação de se-
guro com uma sociedade seguradora.

Dorival Alves de Sousa
Presidente do SINCOR-DF
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Zurich Automóvel
com Cobertura

GRÁTIS de Desemprego

 A Zurich acaba de lançar um benefício 
inédito no mercado: o Seguro Zurich 

Automóvel com Cobertura de Desemprego.

 Com esse benefício, se o segurado perder 
o emprego, a Zurich paga as parcelas do 

seguro que faltam ser quitadas.

 Só a Zurich tem isso. Aproveite e 
conquiste novos negócios.

 Para mais informações, acesse 
www.zurich.com.br ou ligue para a Central 

de Serviços do Corretor: 0800 285 4243.

qualificação� Funenseg

No último 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 
fundação. O presidente do SIN-
COR-DF, Dorival Alves de Sousa, 

foi um dos participantes.
Ao lado dos demais dirigentes 

da instituição – Renato Campos, 
Cláudio Contador, Maria Helena 
Monteiro, Paola Casado, Henrique 
Berardinelli e Lauro Faria – Robert 
Bittar, presidente da Funenseg, 
enalteceu o trabalho da diretoria 

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

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

40 anos
Funenseg comemora 
quatro décadas de 
existência em grande 
evento no Rio de Janeiro
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animação e elegância:  
festa de 40 anos
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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 investe 
em um novo conceito de Seguro 
Condomínio.

Consciente da crescente expan-
são do mercado imobiliário lo-
cal, bem como da necessidade de 
adaptação à nova cobertura básica 
ampla, a Mapfre Seguros reuniu 
os principais corretores de seguros 
deste mercado para discutir o tema.

O cenário para os próximos anos 
é favorável à franca expansão, com 
acesso a crédito, financiamentos e 
programas de incentivo do gover-
no federal. Além da segurança que 
as incorporadoras e construtoras 

possuem para dar vazão a demanda 
do mercado local, a perspectiva é 
que o mercado imobiliário e, con-
sequentemente, o de seguros para 
condomínios continuem a crescer. 
Para a diretora Territorial da Ma-
pfre, Eliane Durante, o momento é 
de expansão. “O atual cenário e as 
perspectivas futuras são totalmente 
propícios para busca da liderança 
no mercado de seguros condomí-
nio pela Mapfre”, avisa.

Este otimismo levou a Mapfre, 
junto com os corretores, a buscar 
soluções e estratégias para con-
quistar uma maior participação no 
mercado. Para isso, a empresa colo-
cou à disposição dos seus parceiros 
toda a equipe comercial e técnica. 
A intenção é adequar o produto 
e as condições de comercialização 
para garantir o alcance da meta de 
liderança regional. 

Crescimento regional
De olho nas novidades na área de seguros condominiais e 
no crescimento do mercado imobiliário brasiliense, Mapfre 
investe na ampliação no Distrito Federal

mercado �Mapfre

Eliane 
Durante

Corretores de Seguros associados do Sincor-DF, têm 10% de 
desconto em nossos serviços. Solicite um orçamento.

QSD 4 Lt. 11 - Taguatinga Sul
(61) 9201-5451 | 8163-1132
creatiodf@gmail.com

 Letras Caixa
 Banner’s
 Adesivos
 Materiais em acrílico
 Impressos Gráficos

Serviços de comunicação para você e sua empresa



O Grupo MBM realizou a 
inauguração 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 
participação desde os tradicionais 
corretores pessoa física, que já tra-
balhavam com a empresa, até os 
corretores pessoa jurídica, que de-
têm o mercado de Vida em Grupo. 

Diferente de outras capitais, o 
estreitamento da relação com as as-
sociações de órgãos públicos, sindi-
catos, entidades de classe, faz toda 
a diferença em Brasília. O mercado 

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

Também estiveram presentes na 
inauguração o presidente do Gru-

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

A filial DF do Grupo MBM 
está agora localizada no antigo en-
dereço do SINCOR-DF, no SCS 
quadra 2, bloco C, salas 502/503, 
Edifício Ariston,  que passou por 
uma grande reforma para dar 
maior conforto e praticidade aos 
corretores. A intenção é aproveitar 
o endereço já conhecido pelos cor-
retores, que assim terão facilidade 
no acesso às dependências. 

Filial Brasília do Grupo MBM 
Seguros ganha nova sede
Empresa ocupa agora o antigo endereço do SINCOR-DF,  
para facilitar a vida dos corretores
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Regina Pacheco Cataneo, Guacir 
de Liano Bueno, Francisco 
de Assis Parente e Nelton 
Henrique Monteiro Ledur

Novembro 2011 |  5 



Imagine que você é vendedor de 
uma grande empresa varejista de 
móveis. Agora, pense que você 
deu um atendimento perfeito 

ao cliente, mostrando as várias op-
ções 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 
negócio. Pois bem, o guarda-roupa 
está disponível na fábrica, mas a 
transportadora simplesmente deixa 
de fazer a entrega para o cliente.

Embora hipotética, a insatisfa-
ção mostrada na historinha acima 
virou realidade para os corretores 
de seguro automotivo do Distrito 
Federal. Os corretores estão fazen-
do com zelo e competência a mis-

são de cativar os clientes, mas um 
item essencial para validar a nego-
ciação de um seguro de carro está 
muito a desejar: a Vistoria Prévia.

Sem ela, todo o trabalho do 
corretor cai por terra. Não raro, 
propostas de seguro têm perdido 
a validade simplesmente porque 
a vistoria não foi feita. O prejuí-
zo é enorme, e em cadeia: perde o 
segurado, porque o bem não está 
protegido enquanto a vistoria não 
for feita; perde o corretor, que dei-
xa de efetivar o negócio; e perdem 
as companhias seguradoras, que fi-
cam sem o cliente.

Para entender o que está acon-
tecendo no mercado de seguros de 
veículos de Brasília é preciso sair 
do Distrito Federal. A questão está, 

prioritariamente, em São Paulo, 
onde fica a maioria das sedes das 
seguradoras. É lá que são fechados 
contratos nacionais para vistorias 
prévias, com empresas sediadas 
fora da capital da República.

As empresas que ganham esses 
contratos nacionais, porém, não 
têm escritórios em todo o país, e 

Regionalizar  
é a solução
Contratos nacionais das seguradoras com empresas de 
Vistoria Prévia dificultam trabalho de corretores de seguros 
no DF, que sugerem a contratação de empresas locais

Elienay 
Silva
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Vistoria Prévia, Etapa do 
processo de venda do 
seguro de automóveis vira 
problema para corretores 
de seguros no DF
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avaliam que o custo de abrir uni-
dades em todas as capitais é proibi-
tivo. Então, elas saem distribuindo 
o atendimento em subcontratos.  
Assim, repassam parte dos valores 
dos contratos nacionais para com-
panhias que nem sempre têm com-
promisso com o trade de seguros. 
Há até casos, em Brasília, de vis-
torias que acabam sendo feitas em 
lojas de acessórios automotivos.

O corretor Elienay Silva Marques 
confirma que a terceirização e até 
quarteirização das vistorias prévias 
no DF virou um problema. “Essas 
empresas pegam um tanto grande 
de serviços, não dão conta e gera 
vários contratempos, como atraso, 
cancelamento de vistoria”, detalha. 
Ele também critica o atendimento 
nas lojas de acessórios: “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 às seis horas, ainda tem mais 
quatro pessoas na sua frente, não 
vou poder te atender. Você volta 
amanhã’. Isso é normal acontecer”.

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

presas não querem mais agendar o 
horário. Eles estão marcando a vis-
toria por período. Por exemplo, de 
manhã. ‘Eu vou pela manhã fazer a 
vistoria do seu carro’. Não te diz a 
hora, não te liga, e isso está causan-
do dissabor, certa falta de respeito 
pelos clientes”, constata.

Quem conhece a questão de per-
to é a professora Isa Solano, mora-
dora do Guará. Ela comprou um 
carro usado e a vistoria teve de ser 
feita em uma loja de acessórios e 
serviços. Além de ter de deslocar o 
carro – ainda sem seguro – até o lo-
cal, precisou esperar por quase duas 
horas. “Eu cheguei lá meio-dia e 15 
e o rapaz estava no almoço. Só 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 
suspensão do meu carro, que está 
em excelentes condições e tinha 
feito todas as vistorias na conces-
sionária”, reclama.

O corretor Francisco de Assis 
Parente confirma que casos como 

o da professora Isa Mendes têm 
virado rotina. “Ele te dá uma cor-
tesia para alinhamento e balance-
amento. O cliente volta lá depois 
e essa loja condena várias peças do 
veículo, daí o cidadão fica revolta-
do e acaba reclamando do corre-
tor”, relata.

Solução

O presidente do Sincor-DF, 
Dorival Alves de Sousa, alerta que 
a questão da Vistoria Prévia têm 
prejudicado muito o trabalho dos 
corretores de seguros de veículos 
de Brasília. Para os clientes, o pro-
blema é culpa do corretor, que, na 
visão deles, não consegue assegurar 
a realização da vistoria.

O corretor, porém, não é o único 
prejudicado. “A qualidade do servi-
ço de vistoria oferecido está trazen-
do prejuízo para toda a cadeia do 
seguro. O corretor está perdendo 
negócio, as companhias estão per-
dendo segurados e o segurado está 
correndo o risco de não ter o seu 
veículo protegido. Até a realização 
da vistoria, o bem está sem segu-
ro. Quem vai responder por isso se 
acontecer um sinistro neste perío-
do?”, questiona.

Uma solução para o problema, 
aponta Dorival Alves de Sousa, é a 
regionalização dos contratos de Vis-
toria Prévia. Assim, as companhias 
seguradoras contratariam diretamen-
te as empresas de Brasília da área, 
que têm o know-how para executar o 
serviço. “A nossa reivindicação maior 
é que as companhias seguradoras 
pudessem aproveitar as empresas de 
vistorias prévias locais”, conclui o 
presidente do Sincor-DF. 

Francisco 
Parente

Cláudio 
Troncha
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Há oito anos na HDI Se-
guros e há dois à frente 
da filial Brasília, o gerente 
Rodrigo Doche ressalta a 

importância da qualidade no aten-
dimento aos segurados e a parceria 
com o corretor de seguros para o 
sucesso da operação.

Visando uma política de alta qua-
lidade nos seguros de automóvel, 
aliada à preservação dos resultados 
operacionais, a HDI Seguros DF 
aposta na boa subscrição de riscos, 
com preços competitivos e estáveis.

“Temos que ficar atentos à alta 

sinistralidade do mercado local, que 
pode comprometer os resultados da 
operação. Buscamos uma tarifa es-
tável durante todo o ano, sem altos 
e baixos nos preços de seguros de 
automóvel, nossa especialidade. As-
sim, conseguimos manter a tranqui-
lidade aos corretores no momento 
das renovações, sem grandes surpre-
sas, mantendo um crescimento sus-
tentável na carteira. Conseguimos 
aliar a agilidade da HDI Seguros 
em seus processos de emissões rápi-
das de apólices e endossos, sinistros 
com extrema agilidade e qualidade 

de regulação através do Bate-Pronto 
e a simpatia da equipe, à parceria 
e confiança do mercado local, que 
vem cada vez mais confiando em 
nosso trabalho no DF. É gratifican-
te trabalhar em um mercado tão 
competitivo e com corretores de 
alta capacitação profissional como 
no Distrito Federal e entorno! Em 
nome da equipe HDI Seguros, 
agradeço o apoio dos mais de 250 
corretores parceiros da HDI, que a 
cada dia depositam a confiança em 
nossa prestação de serviços aos seus 
clientes”, ressalta Doche. 

HDI avança no  
Distrito Federal
Empresa investe em atendimento e parceria 
com corretores para fazer a diferença

Rodrigo 
Doche d
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oA Liberty Seguros apresen-
tou para os corretores de 
Brasília, em 8 de novem-
bro, os lançamentos da li-

nha Liberty Seu Negócio: salões de 
cabeleireiro, livrarias e papelarias. 

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

O gerente da filial Brasília, Sebas-
tião A. Marciano, destaca a aprova-
ção dos corretores que participaram 
do evento às coberturas e serviços 
específicos dos seguros Liberty Seu 
Negócio. Segundo ele, os corretores 
ficaram motivados com a oportuni-
dade de aumentar as vendas.

Já o diretor de Produtos da Li-
berty Seguros, Paulo Umeki, afirma 
que os novos seguros são fruto de 
muito trabalho e estudo: “Fizemos 
muitas pesquisas, ouvimos muitos 
consumidores, donos de pequenos e 
médios negócios, para só então pro-
por as reformatações e os novos pro-
dutos, que são realmente inéditos 
no mercado segurador nacional”. 

Liberty lança novos seguros
Empresa acrescenta itens na lista de serviços 
para pequenos negócios

Sebastião 
Marciano

Mercado �novidades
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A lei garante que nenhuma 
pessoa é obrigada a su-
portar prejuízo que não 
deu causa, e então surge a 

questão: o pagamento da franquia, 
qualquer que seja o valor, por re-
presentar diminuição do patrimô-
nio do segurado, pode ser reposto? 
Quem deve suportar tal prejuízo a 
fim de que o segurado possa ser de-
vidamente ressarcido? 

A solução do tema passa inicial-
mente pela demonstração dos fins 
que justificam a cobrança da franquia.

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

Desta forma, a franquia possui 
função pedagógica porque ao impe-
dir que a cobertura securitária seja 
acionada para a reposição de peque-
nos danos, estimula o segurado a ser 
mais cuidadoso na diminuição do 
risco. O segurado ao adotar medi-
das para evitar o pequeno dano, que 
é limitado ao valor da franquia ajus-
tada, acaba por contribuir para que 

se diminua o risco de ocorrência do 
grande dano.

Possui ainda importante função 
econômica, porque ao evitar que a 
seguradora reduza seus riscos, per-
mite redução do valor do prêmio 
a ser cobrado. Com efeito, é muito 
menos provável que o bem segura-
do venha a sofrer perda total do que 
venha a sofrer pequenos, quase ir-
risórios danos, que são normais no 
cotidiano de uso do bem segurado.

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

Porém, existem casos em que o 
segurado não é o responsável pelo 
dano causado e a lei garante a pos-
sibilidade de ser ressarcido no valor 
gasto na reparação de tal dano. O 
valor que o segurado desembolsa a 
título de franquia representa dano 
material ao seu patrimônio, e assim 
deve ser ressarcido com base no art. 
186 combinado com o art. 927, 
ambos do Código Civil do Brasil.

Desta forma, pode-se concluir 
e afirmar que quando o segura-
do paga o valor da franquia, pode 

exigir do culpado pelo sinistro o 
ressarcimento dos valores pagos 
em contribuição na reparação dos 
danos. Por sua vez, caso o tercei-
ro causador e culpado pelo sinistro 
possua seguro de responsabilidade 
civil, poderá repassar tal prejuízo à 
sua seguradora.

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

Caso tal obrigação não seja reco-
nhecida e satisfeita pelo culpado pelo 
sinistro, deve então o interessado 
ajuizar a competente ação cível, sen-
do certo que terá o reconhecimento 
judicial de que merece ser reparado 
pelo dano material que sofreu.

O segurado tem 
direito ao reembolso 
da franquia

Artigo �Dr. André Vidigal

Dr. 
André 
Vidigal
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Em novembro, Brasília está 
na agenda dos principais 
atores do seguimento de se-
guros do país. Por três dias, 

de 23 a 25, a capital da República 
vai sediar os principais eventos do 
setor: o XVII Congresso Brasileiro 
dos Corretores de Seguros e a 16ª 
Exposeg. Aos dois tradicionais en-
contros vai se juntar o I Congresso 
Brasileiro de Saúde Suplementar.

O Congresso deste ano, que tem 
como tema central “Autorregulação: 
Realidade e Perspectivas”, tem o jor-
nalista Sidney Rezende como mes-
tre de cerimônias. Ele será, também, 
um dos palestrantes. Rezende fará 
uma análise do cenário econômico 
brasileiro e como o setor de seguros 
se insere nesse panorama. Os pai-
néis e palestras do XVII Congresso, 
aliás, são um grande atrativo, com 
temas importantes como lei geral 
de seguros, redes sociais, fraudes e 
riscos declináveis. Também serão re-
alizados vários workshops, em áreas 
como seguro de auto, seguro de ga-
rantias e seguro de pessoas. Confira 
a programação completa na página 
ao lado.

O Congresso conta ainda com 
uma animadíssima programação 
cultural, que inclui shows de Jota 

Quest, Renato Teixeira e Diogo 
Nogueira. Os participantes do en-
contro terão ainda a chance de ver 
o que está acontecendo atualmente 
no mercado durante a 16ª Expo-
seg, que reunirá as principais segu-
radoras do país, empresas parceiras 
e órgãos do mercado de seguros. 

Todos estarão em um só espaço 
para mostrar produtos, propostas 
e projetos. Serão 29 stands, com 
tamanhos de 24 a 112 metros 
quadrados. Tradicionalmente, as 
empresas utilizam a Exposeg para 
lançar produtos e serviços mais re-
levantes e para estreitar o relaciona-
mento com os corretores. 

Armando Vergilio dos Santos Ju-
nior, presidente da Fenacor – que 
promove o evento, enfatiza que a 
edição de Brasília é especial. “Em 
primeiro lugar, estamos preparan-
do o maior e melhor congresso 
da categoria, e, em segundo, pe-
los assuntos que serão tratados. O 
que muda na sua vida, corretor e 
corretora, com a autorregulamen-
tação?”, indaga Armando Vergilio, 
enfatizando a importância da par-
ticipação dos corretores nos deba-
tes que serão realizados.

Ao lado do XVII Congresso 
e da 16ª Exposeg, será realizado 

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

Armando Vergilio também res-
salta a importância da área de saú-
de suplementar: “É uma oportuni-
dade ímpar para que você, corretor 
de seguros, se aproxime deste mer-
cado que é o que mais cresce no 
setor de seguros. É importante que 
você conheça, que você saiba, que 
você se contextualize”.

Os três eventos vão ser realiza-
dos no Centro de Convenções de 
Brasília e têm expectativa de reunir, 
nos três dias, milhares de pessoas de 
todos os cantos do Brasil. O pre-
sidente do SINCOR-DF, Dorival 
Alves de Sousa, dá as boas-vindas 
ao grupo. “Brasília e, principal-
mente, o setor de seguros da capital 
da República estão de braços aber-
tos para este magnífico evento pro-
movido pela Fenacor. Vamos, com 
certeza, realizar o mais importante 
encontro do setor”, conclui Dori-
val Sousa. 

Seguro em debate
XVII Congresso Brasileiro dos Corretores de Seguros, 
16ª Exposeg e I Congresso Brasileiro de Saúde 
Suplementar reúnem em Brasília, por três dias, a 
cúpula do setor de seguros brasileiro

Capa �XVII Congresso Brasileiro
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10h30 as 12h00 - Painel 01: A Importância da Saúde Suplementar para 
os Brasileiros

José Cechin - Diretor-Executivo da FenaSaúde
Gabriel Portella - Vice-Presidente da SulAmerica
Antonio Jorge Kropf - Diretor Técnico da Amil Assistência Médica
Jackson Fujii - Diretor da Bradesco Saúde
Franklin Padrão - Diretor Técnico da Golden Cross                      

13h30 as 15h00 - Painel 02: Planos Odontológicos
Sandro Leal - Gerente Técnico da FenaSaúde
Randal Zanetti - Diretor Presidente da OdontoPrev
Jose Molinari - Diretor Presidente da Interodonto - Sistema de Saúde

08h30 às 10h00 - Painel 03: O Corretor no Cenário da Saúde Suplementar
Nelson Feijó - Diretor da Fenacor
Farias Pereira de Souza - PrevQuali
Fábio José Camboim de Lima - Sócio-Diretor da New Port 
Consuloria em Benefícios
Mauro Lapa - Padrão Administradora e Corretora
Eliezer Athias - Corretor de Seguros

13h30 às 15h00 - Painel 04: Perspectivas para a Saúde Suplementar e o 
Consumidor do Futuro (Talk Show)

José Cechin - Diretor-Executivo da FenaSaúde
Marcio Serôa de Araujo Coriolano - Presidente da Bradesco Saúde
Gabriel Portella - Vice-Presidente da SulAmérica
Paulo Barbanti - Diretor Presidente do Grupo Intermédica/Notredame
Newlton Pizzotti - Diretor da Porto Seguro
Antonio Jorge Kropf - Diretor Técnico da Amil Assistência Médica
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Mercado �Marítima

A  Marítima Se-
guros, uma das 
maiores compa-
nhias de seguro 

do Brasil, anuncia a aber-
tura de sua nova filial em 
Brasília. O comunicado 
acontece durante o XVII 
Congresso Brasileiro dos 
Corretores de Seguros, 
que acontece nos dias 
23, 24 e 25 de novembro 
no Centro de Conven-
ções Ulysses Guimarães, 
e faz parte do projeto de 
expansão geográfica e in-
cremento da rede de aten-
dimento em novos mer-
cados. A nova unidade na 
capital federal será a 53ª 

da seguradora, que está in-
vestindo no incremento de 
recursos de tecnologia de 
ponta e na presença mais 
expressiva em regiões em 
que o segmento de seguros 
apresenta franca expansão.

A nova unidade será 
inaugurada no primeiro 
trimestre de 2012, e estará 
sob a coordenação de Pâ-
mela Mara Morais, gerente 
da área de negócios para fi-
lial de Brasília. Formada em 
administração de empresas, 
Pâmela tem amplo conheci-
mento do segmento de se-
guros, com quase uma déca-
da de experiência de atuação 
no mercado local. 

Marítima Seguros anuncia 
nova filial em Brasília
Seguradora reforça expansão regional e investe no mercado da 
capital da República
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Pâmela Mara 
Morais

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


Na noite em que o mercado 
de seguros celebrou a XIV 
edição do Prêmio 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 
São Paulo. Durante o evento foram 
reconhecidos e premiados os tra-
balhos de seguradora, corretoras e 
empresas prestadoras de serviço.

Marcus Vinicius recebeu o tro-
féu das mãos de Armando Vergílio, 
presidente da Federação Nacional 
dos Corretores de Seguros (Fena-
cor), quando agradeceu aos colegas 

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

“Tenho a inquietação produtiva 
como uma característica pessoal e 
vejo que isso me motiva a aceitar e 
a superar novos desafios. Foi assim 
que cheguei à Zurich, esta empresa 
que está presente em mais de 170 
países e que sabe reconhecer o po-
tencial do mercado brasileiro e, por 
isso, tanto investe neste país”, co-
mentou Marcus Vinicius.

Durante o evento, Marcus reve-
lou que a indicação ao prêmio o 
deixou bastante feliz e que com-
partilha o resultado do prêmio 
com os corretores que, na visão do 

gestor, são os grandes parceiros de 
toda seguradora. “Existem pessoas 
que são fora de série, como o Steve 
Jobs. Mas, para a grande maioria, 
e eu me incluo neste grupo, o su-
cesso está diretamente relacionado 
à vontade e à disposição em pagar 
o preço. Eu estou disposto a pagá-
-lo e tenho certeza que qualquer 
um que também esteja será bem 
sucedido em qualquer área que 
atuar”, disse.

Promovido pela Revista Cober-
tura, o prêmio chegou à 14ª edição 
entregando 59 troféus a profissio-
nais e empresas que se destacaram 
em 2010, em especial no que tan-
ge ao desenvolvimento de soluções 
inovadoras e na prestação de servi-
ços com qualidade. 

Personalidade do Ano
Marcus Vinicius, da Zurich Seguros, recebe homenagem 
durante o XIV Prêmio Cobertura

mercado �homenagem

Armando Vergílio 
e Marcus Vinicius 

Martins
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12 de Outubro
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Com um coquetel come-
morativo, a Seguros Uni-
med inaugurou em 30 de 
agosto o novo escritório 

regional, na capital do país. Com a 
chegada a Brasília, a empresa passa 
a contar com 26 unidades distribu-
ídas estrategicamente pelo Brasil.

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

A Seguros Unimed iniciou as 
operações em 1989, com o obje-
tivo de atender as demandas do 
sistema Unimed, formado pelas 
373 cooperativas, 110 mil médi-
cos cooperados e 17 milhões de 
clientes em todo o Brasil. Com 
matriz em São Paulo, além dos 26 

escritórios em estados e agora no 
Distrito Federal, a empresa visa 
expandir os negócios e atender as 
necessidades do mercado em ge-
ral por meio da melhoria contí-
nua de processos, da valorização 
dos colaboradores e do compro-
misso com os clientes. 

A companhia possui atualmente 
6,1 milhões de clientes e oferece 33 
produtos nos segmentos de vida, 
previdência e saúde. Com estes nú-
meros, a Seguros Unimed já está 
entre as maiores do setor, sendo a 
quarta colocada em saúde, 13ª em 
vida e a 14ª em previdência priva-
da. Outro destaque na história da 
empresa é a classifi cação em nono 
lugar no ranking das maiores se-
guradoras do Brasil não ligadas a 
bancos, de acordo com o jornal O 
Estado de S. Paulo.

O novo escritório regional da 
Seguros Unimed fi ca na Asa Sul, 
na SEPS 702/902, conjunto B, 
bloco A, térreo do Edifício General 
Alencastro,  e atende pelo telefone 
3323-1616. A unidade está sob o 
comando de Fabiana Magalhães. 

seguros unimed 
inaugura novo 
escritório no df
De olho no mercado de seguros de Brasília, 
empresa abre novo escritório regional
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seguros unimeD: 
novo escritório 
regional
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Uma iniciativa do Minis-
tério Público do Distri-
to Federal e Territórios 
(MPDFT) comprova: se-

guro, só com corretor de seguros. 
Em agosto, o MPDFT entrou com 
ação civil pública no Tribunal de 
Justiça do DF contra a GOL Li-
nhas Aéreas em função da cobrança 
de “assistência a viagem premiada”. 
Na verdade, a taxa é um seguro de 
vida cobrado de forma disfarçada 
pela empresa de quem comprava 
passagem pela internet.

A decisão de ir à Justiça contra a 
forma de cobrança do seguro é da 
4ª Promotoria de Justiça de Defesa 
do Consumidor (Prodecon). A ale-
gação é de que a GOL induzia os 
consumidores a aderirem ao segu-
ro, sem dar a opção de escolha pela 
contratação do serviço. O promo-
tor de Justiça Guilherme Fernan-
des Neto explica: “O Código de 
Defesa do Consumidor dispõe, no 
artigo 31, que a oferta e apresen-

tação de produtos ou serviços deve 
assegurar informações corretas, 
claras, precisas, ostensivas e em lín-
gua portuguesa sobre suas caracte-
rísticas, composição e preço, entre 
outras”. Nada disso aconteceu na 
cobrança do tal seguro pela GOL.

Agora, a companhia aérea pode 
ser condenada a desembolsar uma 
indenização superior a R$ 100 
milhões. A ação do Ministério Pú-
blico cobra o ressarcimen-
to em dobro dos valores 
pagos por cerca de 4 mi-
lhões de pessoas pelo “se-
guro assistência a viagem”, 
além de reparação por da-
nos morais individuais. O 
MPDFT também requer 
indenização por danos 
morais coletivos, no valor 
de R$ 39 milhões, des-
tinada ao Fundo de 
Defesa do Consu-
midor. O promotor 
Guilherme Fernandes 

reconheceu que o processo contra 
a GOL é o maior já apresentado 
contra uma empresa no Distrito 
Federal.

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

gol linhas aéreas 
pode pagar indenização 
milionária por cobrança 
irregular de seguro
Sem conhecimento dos passageiros, empresa 
aérea embutia valor no preço da passagem e 
agora pode ser punida em mais de R$ 100 milhões

24 milhões

40 milhões

39 milhões

R$ 103 milhões

A conta
4 milhões de consumidores

Devolução em
dobro do valor pago +

+
Indenização individual de
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morais coletivos
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A SulAmérica Segu-
ros, Previdência 
e Investimentos 
aposta cada dia 

mais no relacionamento 
com os corretores de se-
guros.  Para capacitar os 
profissionais nos produtos 
oferecidos na companhia, a 
seguradora está realizando 
uma série de treinamentos 
pelo Brasil.

A filial Brasília é referên-
cia em participação. Du-
rante este ano, mais de 300 
corretores lotaram o audi-
tório da empresa na cidade 
para aprender mais sobre os 
seguros Saúde, Automóvel, 
Vida e Previdência.

“As apresentações ampliam 
o conhecimento dos correto-
res nos produtos da SulAmé-
rica, o que ajuda a aumentar 

o poder de argumentação 
durante o processo de venda 
das apólices”, explica o geren-
te da filial de Brasília, Vitor 
Gomes Correa.

O sucesso da iniciativa 
foi tanto que a empresa já 
programou mais uma série 
de treinamentos para 2012. 
A partir de janeiro, o calen-
dário de encontros estará 
disponível na unidade. 

SulAmérica investe 
em treinamentos
Empresa acredita que qualificação dos corretores de 

seguro faz a diferença no mercado do Distrito Federal

Mercado �SulAmérica

Vitor 
Gomes 
Correa



O Conselho Nacional 
de Seguros Privados 
(CNSP) deve aprovar, 
em 29 de novembro, a 

resolução para regulamentar a co-
mercialização de microsseguros 
no Brasil. Depois disso, caberá à 
Superintendência de Seguros Pri-
vados (Susep) editar os atos com-
plementares. “Até março esses atos 
serão publicados”, afirma o supe-
rintendente da autarquia, Luciano 
Portal Santanna.

A proposta de regulamentação 
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 órgão regulador 
e entidades do setor privado.

De acordo com Luciano Portal 
Santanna, a norma trará três pon-
tos importantes: a possibilidade 
de comercialização do micros-
seguro por meios remotos, tais 
como a internet e celulares; a for-
mação de corretores especializados 
em microsseguros e a redução do 
aporte exigido para a abertura de 
uma empresa. 

No caso dos novos corretores, 
a habilitação será feita em moldes 
mais simples do que os exigidos na 
formação dos profissionais plenos. 
Luciano Portal Santanna assegura, 
contudo, que qualquer corretor 
poderá operar nesse segmento. 
“O corretor que tem competência 
plena poderá atuar no microssegu-
ro. No entanto, vamos estimular 
também a formação do corretor 
de microsseguro, cuja atuação 
será limitada e deverá ter o mes-
mo perfil, linguagem e cultura dos 
moradores de comunidades caren-
tes, para as quais o microsseguro 
será destinado”, assinala o supe-
rintendente da Susep.

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

Dessa forma, uma seguradora 
de microsseguro que pretenda ter 
uma atuação nacional precisará 
de aporte inicial da ordem de R$ 
3 milhões. Já aquelas com atuação 

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

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

Ele acrescenta que a forma de 
pagamento deverá ser definida pe-
las próprias seguradoras, dentro de 
sua estratégia comercial. “A dinâ-
mica do mercado trará inovação no 
meio de pagamento do microsse-
guro”, conclui. 

Vem aí o 
microsseguro
Conselho Nacional de Seguros Privados 
deve aprovar em novembro a resolução 
que regulamenta a modalidade

Dr. Luciano 
Portal 
Santanna

Regulamentação �microsseguro
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A Bradesco Auto/RE Com-
panhia de Seguros, que 
integra o Grupo Bradesco 
Seguros, é uma das princi-

pais seguradoras nos segmentos de 
automóvel e de ramos elementares 
do país, com faturamento de R$ 
2,9 bilhões até setembro de 2011.

Nos nove primeiros meses do 
ano, atingiu a marca de 3,6 milhões 
de clientes. No ramo residencial a 
evolução foi de 49% em relação ao 
mesmo período de 2010. A carteira 
superou a marca de 1,8 milhão de 
residências seguradas.

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 – Associação Brasileira de Defesa 
do Consumidor. Na avaliação final, 
em que foram analisados seis perfis 
de propostas de seguros e algumas 
coberturas adicionais, a Seguradora 
obteve a melhor pontuação.

João Nóbrega Interaminense 
Júnior, superintendente Regional 
Executivo da Bradesco Auto/RE 
Companhia de Seguros, comemora 

os resultados: “A qualidade do pro-
duto, além dos serviços que levam 
comodidade e conveniência aos 
nossos segurados, explica a ótima 
aceitação do nosso seguro residen-
cial no mercado”. 

Em crescimento
Bradesco Auto/RE Companhia de Seguros supera marca dos 3,5 milhões de 
clientes no seguimento automóveis e já chega a 1,8 milhão na área residencial

João Nóbrega 
Interaminense 
Júnior

Mercado� Bradesco Auto/RE



Acho que este título pode, 
e muito, servir para se fa-
zer uma reflexão bastante 
profunda!

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

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

O verdadeiro Líder faz os outros 
fazerem, sabendo pela prática e ex-
periência de campo como deve ser 
feito para que tudo o que foi soli-
citado e acordado com sua equipe 
saia da melhor forma possível, para 
chegar a resultados extraordinários 
e muitas vezes incalculáveis.

Quando um Líder se torna inú-
til, e não é um inútil pela falta de 
capacidade, habilidade, condição, 
responsabilidade, entre tantos ou-
tros, mas sim pelo simples fato de 
que após 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 negócio, provavelmente estará 
na hora de buscar outra e maior 

oportunidade de crescimento e de 
superar novos desafios.

Ouse ir além e o poder lhe será 
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 formação de novas equipes 
em mercados por ele ainda não ex-
plorados, afinal, é um especialista 
em “gente” e extrair o mais íntimo 
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 Líder sem-
pre devem ser compartilhados com 
sua equipe, motivando, promoven-
do o desenvolvimento e formando 
novos e valiosos lideres.

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

Se fizer sentido a todos, acredi-
to que seria bastante importante 
querer nos tornar líderes inúteis 
depois que tudo que planejamos e 
executamos tenha dado certo, as-
sim devemos alçar “vôos” mais al-
tos e mais desafiadores, afinal, um 

verdadeiro campeão precisa sempre 
superar seus próprios limites e não 
só o limite do que busca como re-
sultado para seus superiores, a em-
presa na qual trabalha ou seu pró-
prio negócio.

Lembre-se sempre de não se es-
quecer que nunca ser inútil foi recei-
ta de sucesso, talvez agora poderá ser! 
Mas só se fizer sentido para você.

Sucesso a todos os verdadeiros 
líderes de seus próprios sonhos 
mais profundos!

Líder útil é o 
Líder inútil?

Artigo �José Alberto Souza de Souza Júnior

José 
Alberto 

Souza de 
Souza Júnior
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A ACE, uma das maiores companhias de 
seguros do mundo, acaba de inaugurar 
em Brasília a sua mais nova fi lial, que 
atuará exclusivamente no Distrito Fede-
ral. Para obter uma boa performance na 

região, a empresa está destacando para 
os corretores locais a sua capacidade 
de oferecer produtos inovadores, com 
soluções pioneiras em diversos setores.

Com esta iniciativa, a ACE dá prossegui-
mento a um ambicioso plano de expan-
são geográfi ca que prevê a abertura de 
diferentes estruturas regionais com au-
toridade para tomar decisões localmen-
te. “A ideia é oferecer soluções rápidas 
e sob medida para cada tipo de deman-
da”, diz Alexandre Lemos, gerente da 
fi lial. A ACE já conta com 15 unidades 
no País. As últimas sete foram abertas 
em menos de um ano.

Melhor seguradora especialista

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

nhia foi considerada pela Fundação Ge-
túlio Vargas a melhor seguradora espe-
cialista do País. Nos últimos três anos, 
a ACE foi posicionada no mais alto nível 
do rating da agência de classifi cação de 
riscos Moody´s: Aaa em escala nacional. 

No mundo, a ACE obteve em 2010 um 
faturamento de US$ 19,5 bilhões. Com 
sede na Suíça, a companhia possui cer-
ca de 10 mil funcionários, está presente 
em 50 países e conduz negócios em 
mais de 140 nações. 

Excelente localização em Brasília

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

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

Seja bem vindo a um futuro livre de riscos. 

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

Soluções em seguros que garantem 
o progresso de nossos parceiros.

Desde que chegou ao Brasil, em 1999, o Grupo ACE se propôs a fazer mais do que seguros: trazer desenvolvimento para o 
mercado securitário por meio de produtos inovadores e prover soluções que garantissem o progresso de pequenas, médias e 
grandes empresas. Hoje, consolidamo-nos entre as grandes e sólidas companhias de seguro do país, atuando nos mais diversos 
segmentos e indústrias, tais como:

ACE, UMA DAS MAIORES SEGURADORAS 
DO MUNDO, INICIA OPERAÇÃO EM BRASÍLIA

Alexandre Lemos: fi lial tem autoridade 
para tomar decisões localmente

ACE Brasília - Inauguração.indd   2 14/11/2011   15:46:20
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Diariamente o corretor de 
seguros é surpreendido 
com as mais variadas for-
mas de objeções por parte 

dos compradores, na maioria das 
vezes, quando eles ainda estão in-
decisos em relação ao seguro pro-
posto.  Embora possam ser apre-
sentadas em palavras diferentes, 
as objeções pretendem, invaria-
velmente, ser uma defesa do com-
prador para apenas cinco motivos: 
(1) quando ele não conhece muito 
bem a relação de custo-benefício 
que as proteções securitárias pro-
porcionam, (2) não considera o 
produto importante, (3) porque 
ele acredita que “não precisa”, (4) 
porque não conhece ou não con-
fi a em quem está vendendo ou (5) 
porque prefere protelar sua decisão 
de compra em função de alguma 
insegurança. 

Sendo assim, mesmo conside-
rando a experiência que o corretor 
adquire em sua atividade, se faz 
necessário reciclar alguns argu-
mentos, descobrir novas formas de 
neutralizar os intermináveis “nãos” 
e aprender algumas técnicas para 
lidar melhor com a rejeição, mu-
dando a atitude do cliente – de ob-
jeção, para aceitação, transforman-

do o NÃO em SIM!
Quando o cliente coloca alguma 

objeção, não signifi ca necessaria-
mente que você perderá a venda – 
o que pode acarretar isso é o fato de 
não saber lidar com elas de maneira 
positiva. 

Nesse momento, você precisa 
redobrar a atenção e agir com de-
licadeza e cautela, acompanhando 
as emoções e seguindo o raciocínio 
do possível cliente. Faz-se necessá-
rio controlar a ansiedade para ex-
plorar as objeções com tranquilida-
des e ser fi rme, sem ser rígido.

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

No meu último livro, “Transfor-
me o Não em Sim”, você encontra-
rá quarenta e duas objeções coloca-
das pelos clientes e os argumentos 
que podem ser utilizados para neu-
tralizá-las. Eu recomendo esse li-
vro como ferramenta de trabalho 

indispensável 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 Previdên-
cia – Modernas estratégias de ven-
da”; “Seguros: Como vender mais e 
melhor!”; “Dicas de Venda de Segu-
ros” e “Transforme o não em SIM”.  
Especialista em comunicação 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

transforme o 
não em sim!
Como neutralizar as principais objeções 
colocadas pelos compradores de seguros

artigo   André Santos
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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. 

Tudo parece fácil quando VocÊ 
Tem alguém ao seu lado. no nosso caso, 
17 mil correTores por Todo o Brasil.

Da esquerda para a direita:
Heloísa Dias Kniss - Heloísa Kniss Corretora de Seguros Ltda. - Blumenau - SC 
Antonio Marcos de Oliveira - Siena Corretora de Seguros Ltda. - São Paulo - SP
Carlos Alberto Villela - R.V. Unitas Admr e Corretora de Seguros Ltda. - Jaboticabal - SP
Pedro Menezes Júnior - Menezes Júnior Corretora de Seguros Ltda. - Aracaju - SE
Domingos Sávio Machado - DSM Administradora e Corretora de Seguros Ltda. - Brasília - DF
Helena Kniss - Heloísa Kniss Corretora de Seguros Ltda. - Blumenau - SC
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