PUBLICACAO DA CONFEDERAGCAO NACIONAL DAS SEGURADORAS ANO 95 - N°919

/1514 DE SEGUROS

- NOVAS PERSPECTIVAS DO " “NEGOCIOS SOCIAIS ATINGEM .+~ « MARKETPLACE ABRE CAMINHO

NEUROMARKETING APLICADO FASE DE MATURIDADE E PARA DISTRIBUICAO DE
AQO SETOR DE SEGUROS INOVACAO NO PAITS PRODUTOS DE PROTECAO

wE D UCATRD™

: - 3 : g
gl . | !

Ar oo S0 S

ol 1 e ek ' : o -
i ‘ r> & INFRAESTRUTURA
| lJ E f'l | ¥ - = -

SOLUCDES
DIGITAIS

A DIVERSIDADE DE SOLUCOES
DOS SEGUROS EM PERSPECTIVA

EM ENTREVISTA, O Ig .

SUPERINTENDENTE DA SUSEP, i
ALEXANDRE CAMILLO, y
EXPOE SEUS PLANOS \




Da habilitacao profissional ao MBA, da
graduacao ao treinamento internacional:
sua carreira comeca e avanga aqui.

Gestao Avangada de Seguros
Gestédo de Riscos e Seguros

Gestao Juridica em Contratos
de Seguro e Inovacao

Transformacao Digital no
Mercado de Sequros

Executivo em Negocios
de Seguros

f

EscolaleNegociosESeguius

Gestao Estratégica de Seguros
Gestao Comercial do Seguro
Negdcics e Data Science

Gestao Juridica - Fundamentos
de Seguro e Inovagao

Previdencia Complementar

Gestao de Ressequro

Escaneie o QR Code para saber mais sobre nossos cursos
e descobrir como podemos ajudar vocé a mudar de vida.

mba.ens.edu.br

/oficial ens

A sua Escola
de Negoc:os
eguros.



]
SUMARIO

(e

ENTREVISTA
Novo superintendente da Susep, Alexan-
dre Camillo avalia o ritmo de desregula-
mentacdo da autarquia, fala sobre o open
insurance e perspectivas do mercado segu-
rador para os proximos anos.
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NEUROMARKETING

A aplica¢do dos conhecimentos cientificos
da neurologia as técnicas de marketing aju-
da a entender as decisoes do cliente na
compra ou rejei¢do de determinados pro-
dutos e servigos.

|

BALANCO 2021
& PERSPECTIVAS 2022

Liderangas destacam desempenho do setor
em 2021 e apontam governanca e gestdo de
riscos como respostas as incertezas de 2022.

<

NEGOCIOS SOCIAIS

Base de acomodac@o para quem busca ocu-
pagdo em um cendrio de emprego, o em-
preendedorismo  social representa  opor-
tunidades para assegurar a sobrevivéncia
dos trabalhadores.

PREMIO INOVACAO

Edi¢do mais concorrida até hoje, com 167
inscritos, a premiagio teve cerimonia online,
com musica ao vivo ¢ muitas referéncias a
importancia da inovacdo para o setor.

ASG X GRANDES RISCOS

As seguradoras brasileiras devem fazer and-
lise criteriosa das métricas de sustentabili-
dade dos projetos de infraestrutura para
que sejam garantidoras da adogdo dos pre-
ceitos ASG.

ol

MARKETPLACE

Vitrines virtuais dos produtos de seguros,
essas plataformas mobilizam seguradoras e
profissionais de corretagem atentos a fami-
liarizagdo dos consumidores com as tran-
sacoes via internet.

CARROS POR ASSINATURAS

As plataformas de streaming chegaram ao
mercado automotivo e estio popularizando o
modelo de carros por assinatura, que ganham
espago na estratégia de empresas do setor.
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EDITORIAL |

[ Por: Marcio Serda de Araujo Coriolano

Foto: Arquivo CNsegq ]

DAS PRIORIDADES ANUNCIADAS
PELA SUSEP PARA O FOMENTO
DO MERCADO DE SEGUROS AS
OPORTUNIDADES CRIADAS PELO
AVANCO DA ECONOMIA DIGITAL

ma politica de fomento do se-
tor de seguros ¢ a proposta mais
importante que o novo titular da
Superintendéncia  de  Seguros
Privados (Susep), Alexandre Camillo, planeja
na sua gestdo a frente da autarquia. Economis-
ta, corretor de seguros e com mais de 40 anos de
atuacdo no setor, Alexandre Camillo, em entre-
vista exclusiva a Revista de Seguros, elenca acoes
que devem preceder ¢ acompanhar sua politica
de fomento, como a seguranga cibernética ¢ a
responsabilidade socioambiental. Acrescente-se
a intencdo a continuidade da modernizacio do
marco regulatério, inclusive o open insurance, o
sandbox regulatério, as insurtechs, além da sus-
tentabilidade do mercado segurador. O desafio
de ampliar a taxa de penetragdo do seguro no
Pais permeia seus planos, tendo como coroldrio
a prioridade do setor de seguros nas politicas pu-
blicas do Governo. O superintendente mostra
realismo ao apontar que, se o crescimento nomi-
nal tem pautado o mercado de seguros na crise
epidemioldgica recente, a evolucdo real ndo é
expressiva, ¢ essa andlise abre oportunidade para
a anunciada prioridade ao microsseguro.
Além da entrevista de Alexandre Camillo, ou-
tros destaques desta edi¢do sdo reportagens que
tratam do avango da economia digital ¢ seus efei-

tos nos negdcios ¢ no comportamento dos con-
sumidores. O setor automotivo, por exemplo,
apropriando-se da popularizagdo das plataformas
de streaming, incorpora a seu modelo de negécio
a assinatura de carros, antes restrita as locadoras.
Os contratos de locagdo geram ganhos adicio-
nais a montadoras e criam novas oportunidades
para outros setores, incluindo-se af os seguros.

J4 as imobilidrias virtuais estdo entre os fa-
tores que comecam a ampliar a demanda do
Seguro de Fianca e dos Titulos de Capitaliza-
¢do, ao lado de mudangas nas normas que fa-
vorecem o avango da penetra¢do no mercado
de ambos os produtos.

Ja o cendrio de incertezas gerado pela pande-
mia abre novas portas para o uso do neuromarke-
ting no setor de seguros. Seus recursos podem
ajudar a desenvolver novos modelos de negé-
cios, baseados nos “quatro pés”: produto, prego,
propaganda e praca, esta dltima entendida como
canais de venda.

Nesta edicdo, falamos também da fase de ma-
turidade e inovagdo dos negdcios sociais. Uma
“bolsa de valores” que negocia apenas ac¢des de
empresas de favelas, uma fintech dedicada a in-
clusdo bancdria de negros ou a capacitago tec-
noldgica de egressos do sistema prisional, ifood
de comunidades ¢ logistica sdo exemplos da cria-

tividade e abrangéncia dos negécios sociais, que
também representam novas oportunidades para
diferentes ramos e modalidades de seguros.

Ainda hd uma ampla reportagem com as lide-
rangas nacionais e regionais do setor segurador
que fazem um balanco de 2021 e apontam as
perspectivas para 2022. A expansdo em cend-
rio caracterizado por um ambiente econoémico
ainda incerto exige que a governanga ¢ a gestio
de riscos sejam prioridades estratégicas das em-
presas, concordam os lideres.

Por fim, tratamos da adesdo crescente aos pre-
ceitos ASG (ambientais, sociais e de governanca)
pelas empresas brasileiras, que, longe de repre-
sentar um risco, poderd resultar em diferencial
competitivo e geracao de negdcios. O potencial
de investimento verde no Brasil € estimado hoje
em US$ 1,3 trilhiio, considerando apenas os seto-
res de energia, transporte, edificagdes, gestdo de
residuos e eficiéncia energética industrial. Segun-
do estudos da Brazil Green Finance Programme,
o volume de captacdo global de recursos no Pais
pode chegar a RS 3,6 trilhdes até 2040. Ao mes-
mo tempo, as questdes ASG podem afunilar os
recursos necessarios aos negdcios que coloquem
em risco 0 meio ambiente.

Boa leitura!
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ENTREVISTA | Alexandre Camillo, superintendente da Susep [ Por: Fernanda Thurler  Fotos: Divulgagéo ]

“A CARACTERISTICA
MAIS MARCANTE DO
SETOR NOS ULTIMOS ANOS
FOI O DINAMISMO™

om mais de 40 anos de atuacio
no mercado segurador brasi-
leiro, 0 economista e corretor
de seguros Alexandre Camillo
define a implementagdo de uma politica de
fomento do setor como sua principal platafor-
ma a frente da Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep), cargo que assumiu em 16 de
dezembro passado. A agenda para a materiali-
zacdo dessa politica inclui demandas que abran-
gem desde a segurancga cibernética, respon-
sabilidade = socioambiental, microsseguros,
seguro rural e seguro garantia até a seguri-
dade do setor de infraestrutura. Ainda na
pauta, a defesa dos avangos que a Su-
sep vem promovendo para apoiar
o desenvolvimento ¢ as trans-
formagdes do mercado, como
open insurance ¢ a inclusdo de
tecnologias e agdes voltadas para

a sustentabilidade do setor.
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Como tornar o mercado segurador
mais proporcional ao tamanho da eco-
nomia brasileira, se o consumo per ca-
pita de seguros no Pais ainda é um dos
mais baixos do mundo?

Concordo que a intensidade da penetragdo de
seguros na sociedade brasileira ainda estd aquém
das reais possibilidades do mercado. Os niimeros
e o crescimento do setor sempre sdo satisfato-
rios, sob certo ponto de vista. Mas o aumento da
participagdo per capita depende da percepcio e
do reconhecimento dos seguros em trés frentes:
poderes publico e politico e sociedade. O Poder
Executivo precisa entender o saudavel impacto
do aumento da distribuicdo de seguros na po-
pulacio, trazendo beneficios aos préprios cofres
publicos. Essa questdo ja vem sendo tratada por
meio de vdrias acoes ¢ também pela propria
CNseg, mas a efetividade desse entendimento
ainda estd distante. Por isso, repetidas vezes vol-
tamos a destacar esse tema e a investir energia



para alcancar, de fato, resultados melhores desse
entendimento. Precisamos levar os integrantes
do poder politico a compreender a importancia
do produto seguro para o fortalecimento da eco-
nomia como um todo. Mas ¢ importante contar
com uma maior receptividade, tanto do Legis-
lativo quanto do Executivo, as propostas para o
desenvolvimento do setor. I necessdrio compre-
ender melhor a finalidade social do seguro, o que
tornaria também mais efetiva a percepgio dos
consumidores sobre o valor do seguro na vida de
pessoas e empresas ¢ no equilibrio econdmico e
social do Pafs.

Os resultados obtidos até novembro
apontavam para um crescimento do
setor de dois digitos em 2021. Como o
senhor avalia esse desempenho e quais
os fatores que o justificam?

O relatério da Susep sinaliza um crescimento até
novembro de 13%. Evidentemente que esse resulta-

do se deve ao respiro da economia em 2021, porque
houve umrepresamento do consumo em 2020, tan-
to no Brasil como no mundo, o que justifica esse
movimento inflaciondrio global. Nao hé davidas
de que devemos comemorar esse crescimento,
mas ndo podemos perder de vista a objetividade
e 0 equilibrio na andlise desse desempenho.

Por qual razdo? O senhor ndo conside-
ra este aumento real? E apenas de card-
ter nominal?

E importante fazer uma minuciosa andlise
dos fatos para nao criar uma falsa ilusdo de ex-
pansido do mercado. Houve de fato um aumen-
to das vendas com novos consumidores adqui-
rindo mais produtos, independentemente do
crescimento percentual nominal. Levando-se
em consideragdo que havia um consumo repre-
sado, que a inflagio no periodo foi de mais de
dois digitos, o crescimento em 2021 refere-se ao
movimento inflaciondrio.

“E necessdrio
compreender melhor
a finalidade social do
seguro, o que tornaria
também mais efetiva
a percepgdo dos
consumidores sobre

o valor do seguro

na vida de pessoas

e empresas e no
equilibrio econémico
e social do Pais.”
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ENTREVISTA | Alexandre Camillo, superintendente da Susep

“Embora a motivacdo
seja algo trdgico, a
experiéncia da Covid-19
foi crucial para
aumentar a reflexdo e a
percepgdo do risco. Foi
um momento em que a
humanidade se deparou
com a necessidade de
contar com a prote¢cdo
do seguro.”

Mas ndo é um resultado positivo, es-
pecialmente porque em 2021 o cresci-
mento de vdrios setores da economia
ndo acompanhou nem a inflacdo?

Sim, mas mesmo assim hd o que se comemo-
rar. Mas toda essa questdo vem ao encontro do
que venho falando sobre as acdes necessdrias
para atingirmos o verdadeiro potencial de expan-
sdo do mercado de seguros. Reconheco que par-
te desse crescimento se deve ao dinamismo do
mercado, a atuagdo de todos os agentes do setor
(seguradores, resseguradores, corretores e entida-
des de previdencia), a capacidade do mercado
de adaptacdo a este momento de pandemia, de
transformacdo da sociedade, de home office. Fala-
-se muito da capacidade de resiliéncia do mercado
de seguros, mas a resiliéncia ¢ s6 a capacidade
de suportar, de superar. F a caracteristica mais
importante do setor nestes dois dltimos anos foi
o dinamismo, principalmente neste momento, a
capacidade inequivoca de adaptagdo a tudo que
estamos vivendo no pés-pandemia.
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De alguma forma, a crise sanitdria
trouxe beneficios ao setor, em razdo
de uma maior percepgdo do risco pelo
consumidor brasileiro?

Embora a motivagdo seja algo trdgico, a ex-
periéncia da Covid-19 foi crucial para aumen-
tar a reflexdo e a percepgao do risco. Foi um
momento em que a humanidade se deparou
com a necessidade de contar com a prote¢io
do seguro. No Brasil, por sua caracteristica
de menor exposi¢do a intempéries de origem
ambiental e demais desastres que atingem so-
ciedades mundo afora, a populagdo tem uma
menor percepedo de risco. E a pandemia le-
vou o consumidor a ter uma nova visao sobre a
necessidade do seguro.

Dentro deste contexto, que produtos
se destacam?

O microsseguro. Veja o quanto esses produ-
tos poderiam ter sido mais tteis. Atravessa-
mos uma pandemia com a perda de milhares
vidas, brasileiros chefes de familia. Teria sido
muito menos doloroso para as familias se elas
tivessem contado com o suporte financeiro de
uma apdlice. Se o microsseguro tivesse tido
a efetividade a que todo o projeto se propae,
que ¢ proteger pessoas mais vulnerdveis contra
riscos especificos em troca de baixos valores de
restitui¢do, mas que sdo significativos para essa
camada da populacdo, teria sido tdo melhor!
Muitos poderiam ter contado com a cobertu-
ra de produtos para atendé-los pontualmente,
porque as pessoas de baixa renda ndo precisam
de um seguro no valor de R$ 1 milhio, mas de
uma quantia que faca frente as suas necessi-
dades. O equivalente a dez saldrios-minimos
seria uma garantia de renda pelo periodo de
12 meses ¢ teria um impacto enorme na vida
dessas familias.

A maior atengdo do consumidor aos
beneficios do seguro deverd ter reflexo
nas vendas em 2022?

'Tudo indica que sim, e independentemente
das previsdes para a conjuntura econdmica do
Pais. Até porque, os resultados do setor quase
sempre foram satisfatérios a despeito do mo-

mento pelo qual passava o Brasil, sejam crises
politica ou econdmica. E acredito que o setor
vai continuar surpreendendo positivamente.

Quais ramos e modalidades de segu-
ros devem se destacar em 2022?

Um dos grandes instrumentos de desenvol-
vimento do mercado brasileiro de seguros ¢ a
sua diversidade. O setor transita em todos os
ambientes ¢ atividades economicas do Pais.
Atende ao profissional autonomo, ao liberal ¢ a
empresas dos mais variados setores produtivos
¢ econdmicos. E tem ainda uma enorme gama
de produtos destinados as necessidades gera-
das pela movimentagio da economia. Um dos
destaques do ano deverd ser o seguro Rural. Se
o agronegdcio ¢ de extrema importancia para
o crescimento econdmico do Brasil (represen-
ta cerca de 20% do PIB), o seguro Rural tem
que acompanhar esse desempenho. E a sub-
vengao econdmica concedida pelo Ministério
da Agricultura ndo pode continuar sendo vista
como gasto, mas como investimento, a exem-
plo do que ocorre nos Estados Unidos, onde
a agricultura e o seguro agricola contam com
total apoio do Governo. Em outra frente, os se-
guros de riscos cibernéticos, porque os ataques
e invasoes por hackeres, virus ou malwareha-
ckers hoje fazem parte do cotidiano das socie-
dades, ndo sdo um risco apenas para grandes
empresas, mas para todos nés. A Lei Geral de
Protecdo de Dados criou uma série de obri-
gagdes em relacdo ao trato aos dados. Ento,
acredito que o cyberseguro tem potencial gi-
gante. I, em linha com a proposta do Governo
Federal de transformar o Brasil em um grande
canteiro de obras, o seguro Garantia também
apresenta excelentes perspectivas de cresci-
mento, assim como os seguros da drea de RC,
em plena expansdo, dado o maior volume de
informacoes de que dispoe a sociedade.

Parte das normas que ampliam a li-
berdade do mercado estard em vigéncia
plena em 2022. Serd deixado de lado
um formato regulatorio rigido para dar
vez a um modelo flexivel e principioldgi-
co. Quais as consequéncias disso?



“Os resultados do
setor quase sempre
foram satisfatérios a
despeito do momento
pelo qual passava o
Brasil, sejam crises
politica ou econdémica.
E acredito que o
setor vai continuar
surpreendendo
positivamente”

Isso ¢ evolucdo e adaptacdo. O mundo estd
em répida transformagéo e, evidentemente, o
Marco Regulatério tem que ser revisto. O que
era tido como certo e necessdrio h4 30 anos,
hoje precisa de revisdo. Mas, com atencio,
porque se for de forma abrupta, pode levar a
um efeito ndo desejado. No campo do plane-
jamento tudo pode, porém ¢ a prética que de-
termina o efeito positivo ou ndo. Ainda assim,
vejo a flexibilizagdo da Susep, essa forma de
atuar dentro de um modelo principiolégico,
adequada ao momento atual. E necessdrio,
porém, acompanhar de perto a atuagdo do
mercado dentro desses principios, como a
criagdo de novos produtos ¢ o atendimento
as necessidades do consumidor pautado nos
principios de seguranga e de transparéncia.
Esse acompanhamento tem que ter como
base a experiéncia de todos: seguradores e res-
seguradores, corretores, dreas de previdéncia e
de capitalizagio e, especialmente, a experién-
cia do consumidor.

Que temas vdo compor a pauta regu-

latéria em sua gestdo? Hd regras em vi-
géncia que poderdo ser revistas?

A revisdo de regras e normas, independen-
temente de quem estiver a frente da Susep,
naturalmente deve ocorrer. Assim como, por
conceito, ¢ preciso fazer uma avalicio antes
da edi¢@o de normas para analisar o impacto
dos riscos. O meu objetivo € tragar uma rota
mais assertiva possivel, que nos leve correta-
mente ao epicentro do potencial do mercado
de seguros. O didlogo e o respeito serdo um
dos principais focos da minha gestao. Todos os
objetivos que desejamos devem ser discutidos
e resultar em consenso pelos componentes do
mercado de seguros.

A audiéncia piiblica que a Susep estd
promovendo para debater a criagdo
de uma Politica de Sustentabilidade e
a elaboragdo de relatérios anuais que
apresentem riscos e oportunidades rela-

“A revisdo de

regras e normads,
independentemente de
quem estiver a frente
da Susep, tem que
ocorrer. Assim como,
por conceito, é preciso
fazer uma avali¢do
antes da edicdo de
normas para analisar
o impacto dos riscos.”

cionadas aos aspectos ASG (ambiental,
social e governanga), tem que objetivo?

Iniciamos a consulta publica sobre esse tema
em meados de dezembro passado e ficou es-
tabelecido um prazo de 90 dias para que pos-
samos ter uma ampla discussdo a respeito das
questoes ASG, e ver como a Susep poderd
acompanhar esse processo e dar suporte ao
mercado na adequagdo desses critérios dentro
dos preceitos ASG. A proposta estava prevista
no Plano de Regulacio da Autarquia para 2021.
O objetivo do processo ¢ estabelecer diretrizes
para que as entidades supervisionadas incluam
os aspectos ASG e climdticos em sua atuagio
no mercado de seguros, de forma a contribuir
para a preservacdo de um mercado resiliente e
sustentavel. Queremos equiparar a atuagdo da
Susep ajurisdi¢des estrangeiras que ja adotaram
iniciativas no sentido de incentivar a adogio de
boas praticas de gestao de riscos associadas aos
fatores ambiental, social e climético, tendo por
base diretrizes internacionais.
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NEUROMARKETING |

[ Por: Chico Santos

Fotos: Divulgacéo, banco de imagens Google ]

O PAPEL DO
NEUROMARKETING NA
VENDA DE SEGUROS NO
POS-PANDEMIA

Os ultimos dois anos trouxeram mudancas tecnoldgicas importantes que devem ser capturadas pela

pandemia da Covid-19 trouxe, entre

muiltiplas perplexidades, uma preocu-

pagdo extra com a situagdo financeira

das familias, em muitos casos abaladas

pela dificuldade de coordenar a preservacao da sad-

de com a preservagio da fonte de renda. Pesquisa

encomendada em setembro pela SulAmérica ao

Instituto F'SB constatou que quatro entre dez bra-

sileiros estdo mais preocupados com a saide finan-
ceira do que com a satide fisica e a emocional.

Paralelamente, o alastramento global do coro-

navirus e sua persisténcia em permanecer assom-

brando as sociedades com seguidas mutagoes, até

mesmo depois da providencial e incrivelmente

rapida chegada das vacinas, acentuou nas familias

ainseguranga quanto a finitude. Em nimeros, ela

¢ expressa pelos mais de 5,3 milhoes de mortes no
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industria do seguro como oportunidades.

mundo, mais de 616 mil no Brasil até as primeiras
semanas de dezembro do ano passado.

Para a indtstria do seguro, o contexto ¢ desa-
fiador. Se por um lado, a inseguranga funciona
como um gatilho pela busca de produtos e ser-
vigos que tragam algum conforto para essa dor,
do outro, a crise financeira funciona como uma
trava, estimulando decisdes racionais de adiar
qualquer despesa que ndo seja uma exigéncia
imediata, como a compra de alimentos.

Neste cendrio, o neuromarketing pode fun-
cionar como uma alavanca que acione no
cérebro decisdes que sirvam como antidoto
a essa dor da inseguranca. Até porque, a mes-
ma pesquisa da SulAmérica mostrou que, em
meio as dificuldades do momento, cinco entre

dez brasileiros ja planejam o futuro financeiro.

O desafio ¢ conquistar espagos dentro desse
planejamento comprimido.

“As seguradoras e corretoras precisam ter um
olhar de lupa para as mudancas que se acelera-
ram com a pandemia, focar o cliente como o
centro do negécio e na variedade de produtos
para atender 2s dores na jornada dele”, teoriza
Jacqueline Aric6, professora de Marketing de
Servigos da Escola Nacional de Seguros (ENS).

Jacqueline ensina que 0 momento trouxe mu-
dangas tecnoldgicas importantes que devem ser
capturadas pela industria do seguro como opor-
tunidades. Sdo os casos da telemedicina, alterna-
tiva que ela considera irreversivel no relaciona-
mento médico-paciente e que abre espago para
o desenvolvimento de novos modelos de nego-
cios baseados no que ela chama de “quatro pés”™



produto, preco, propaganda e praga, essa tltima
entendida como canais de venda.

o
RACIONAL E EMOCIONAL

O neuromarketing ¢ a aplicacio dos conhe-
cimentos cientificos da neurologia as técnicas
de marketing, de modo a entender as decisdes
do cliente na compra ou na rejei¢io de deter-
minados produtos e servicos. O marketlogo
Sérgio Igndcio, professor do Instituto Brasileiro
de Neuromarketing (IBN) e da FranklinCovey
Education, define o neuromarketing como “um
sistena de pesquisas que permite ver as respostas
ndo verbais dos consumidores”.

Autor de vdrios livros, o mais recente deles
“Desmistificando o Neuromarketing” (Edito-

ra Novatec), Igndcio ressalta que esse siste-
ma de pesquisas se tornou possivel quando o
marketing passou a se valer de outras dreas do
conhecimento para chegar a seus objetivos,
comegando pela neurociéncia e passando pela
psicologia, antropologia € economia compor-
tamental, entre outras.

A expressdo “neuromarketing” foi criada
pelo holandés Ale Smidts, professor e pes-
quisador da Erasmus University, na virada do
século, mas foram os estudos do médico e pes-
quisador de Harvard (EUA) Gerald Zaltman,
nos anos 1990, que deram origem a nova cién-
cia. Zaltman usou equipamentos de ressonin-
cia magnética para medir as ondas cerebrais de
consumidores ¢ entender como se definiam
suas decisoes de compra.

“As seguradoras e
corretoras precisam
ter um olhar de
lupa para as
mudangas que se
aceleraram com a
pandemia, focar

o cliente como o
centro do negocio.”

Jacqueline Aricé, ENS

O neurocientista Alexandre Rezende, profes-
sor do IBN e da PUC-Campinas, explica me-
Thor: “Se eu conhego adequadamente o cérebro
do consumidor, as dreas que respondem aos es-
timulos que dou, eu consigo leva-lo a enxergar
com clareza o produto, o servigo ou a marca que
eu quero lhe apresentar”.

Rezende se apoia no livio de Ignécio para res-
saltar que se trata de uma abordagem cientifica
que ndo tem nada a ver com enganar ou hip-
notizar o consumidor para fazé-lo comprar Ele
lembra que o neuromarketing se apoia em equi-
pamentos avancados da medicina para estudar o
comportamento do cérebro humano.

De acordo com o cientista, na origem de tudo
estd a teoria do condicionamento do russo Ivan
Pavlov (1849-1936), cujos estudos com animais

///REVISTA DE SEGUROS | 11



NEUROMARKETING |

“Se eu conheco
adequadamente

o cérebro do
consumidor, eu
consigo levd-lo a
enxergar com clareza
o produto, o servico
ou a marca que eu
quero lhe apresentar.”

Alexandre Rezende, IBN e PUC-Campinas

demonstraram como o cérebro responde a deter-
minados estimulos para os quais ¢ condicionado.
Um cdo treinado para ouvir uma sineta como
chamado para comer vai reclamar seu alimento
toda vez que ouvi-la.

Como a carga de DNA passa de geragdo a
geragdo, as “memorias” ocultas vdo sendo pre-
servadas no chamado cérebro emocional, ou
primitivo, que, segundo Rezende, responde por
95% das decisdes de compras das pessoas. “Os
outros 5% vém do cérebro racional, geralmente
para validar a decisdo que a pessoa tomou emo-
cionalmente”, informa.

Vem desse caminho o marketing baseado
nos aromas, nas cores ¢ nos sons. Coisas que
parecem naturais, como o bater da porta de
um carro, o “cheiro de carro novo” ou até o
chiado de um hamburguer na chapa sio, na
verdade, produtos de um trabalho cuidadoso
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de marketing baseado em pesquisas neuro-
cientificas, explica Ignécio.

o0
SEGUROS E PERDAS

Com base nessas captagdes das ondas e im-
pulsos cerebrais, como estimular nas pessoas o
interesse pelo seguro, um servigo intangivel, bem
diferente de um carro ou de um sanduiche? “Eu
comegaria pela visdo da psicologia das perdas e
ganhos”, sugere Rezende.

Neurocientista dedicado ao marketing, ele
explica que, segundo os conceitos assentados
nas pesquisas da psicologia, o cérebro humano
valoriza muito mais a perda do que o ganho. A
proposta, entdo, ¢ levar o potencial cliente a per-
ceber o quanto ele perderd se ndo adquirir deter-
minado produto ou servigo, no caso, a apdlice de
seguro para um determinado bem.

“E. com base no mesmo principio, por exem-
plo, que em alguns casos vende-se mais um pro-
duto realcando o que ele ndo tem do que aquilo

que ele tem. Vende mais dizer que um produto
lacteo estd 80% livre de gordura do que dizer
que ele possui apenas 20% de gordura, embora
0 que estd dito seja exatamente a mesma coisa
em ambos 0s casos”.

No caso do seguro, Rezende explica que a per-
da vai pesar muito no processo decisdrio, ainda
que para evitd-la seja preciso gastar. “Vai gastar di-
nheiro? Sim, mas se a pessoa tiver dor de cabega
pela falta do seguro serd pior”, ensina o professor,
ilustrando com o exemplo do carro com airbag.

“Quando o agirhag era uma novidade que en-
carecia o preco do carro, o vendedor o mostrava
ao interessado na compra o veiculo, mas, quando
este percebia que o veiculo sairia mais caro, dizia:
‘Mas eu ndo vou usar isso!” . o vendedor respon-
dia: ‘Espero que o senhor ndo use mesmo!”

E, como o airbag s6 funciona se a pessoa es-
tiver usando o cinto de seguranga, sua introdu-
¢do acabou contribuindo para criar consciéncia
quanto ao uso do cinto por realgar as perdas e da-
nos que adviriam de ignora-lo, ensina Rezende,
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explicando como funciona a psicologia compor-
tamental aplicével também ao seguro.

“Como o seguro é um servico intangivel, a bus-
ca maior do neuromarketing é torna-lo tangivel.
Quando se consegue tangibilizar essa oferta, fica
muito mais facil falar com o cérebro decisor”,
afirma Ignécio.

E como falar com essa drea do cértex cerebral?
“Por exemplo, demonstrando com imagens o que
pode acontecer quando ndo se tem seguro ou a
tranquilidade de se ter seguro”, explica. Outra al-
ternativa, de acordo com o marketdlogo, ¢ melho-
rar sua proposicao trabalhando a questao da dor.

Como? “Com estratégias de precos”, diz Igna-
cio, explicando que a questdo do valor ¢ muito
complexa porque atua na mesma drea do cérebro
que € responsdvel pela dor fisica. Daf as alterna-
tivas de se trabalhar com parcelamento, ofertas
especiais ¢ outros caminhos.

Outrarota que se adapta bem a venda de ap6-
lices de seguros, de acordo com o pesquisador, é
0 uso do humor, construindo storytelling que se

@@@ ;
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encerre em uma boa piada. “O humor ¢ perfei-
to para vender seguro”, afirma.

o0
TECNOLOGIA

Paralelamente as técnicas inovadoras, a profes-
sora Jacqueline, da ENS,; relaciona as oportuni-
dades a serem exploradas com o uso do neuro-
marketing trazidas pelos avancos tecnoldgicos,
muitos dos quais associados a pandemia da Co-
vid-19, como a telemedicina jd citada.

O teletrabalho, ou home office, é outra delas.
A casa da pessoa jd ndo ¢ apenas uma casa, ¢
também seu escritério, o seguro vai além do
aspecto pessoal e engloba também o profis-
sional. Na mesma linha, surge o seguro ciber-
nético, voltado para a prote¢io dos dados que
estdo ndo somente no computador, mas tam-
bém no celular.

O risco relacionado com o roubo do celular
ganha uma dimensdo bem maior e esses fatores,
segundo Jacqueline, explicam muito, por exem-

“Como o seguro é
intangivel, a busca maior
do neuromarketing

¢ tornd-lo tangivel.
Quando se consegue
tangibilizar essa

oferta, fica muito

mais fdcil falar com

o cérebro decisor.”

Sérgio Ignécio, IBN

plo, o crescimento que se observa na carteira de
seguro cibernético. Af entra também o Pix, meca-
nismo de transferéncia de dinheiro que comegou
a funcionar em novembro de 2020 ¢ que rapida-
mente se popularizou.

“F uma ferramenta importante, mas também
mais uma fonte de risco. As empresas de seguros
veem isso como uma oportunidade”, explica, ci-
tando ainda o seguro Rural, no qual as vistorias
agora podem ser feitas com o uso de drones, faci-
litando a vida das empresas e do cliente, gerando
satisfagdo maior para o segurado.

A professora da ENS entende toda essa gama
de novas tecnologias e de servicos com alter-
nativas promissoras a serem exploradas com os
recursos do neuromarketing, de modo a permi-
tir agregacdo de valor (upselling) no trabalho de
corretagem, inclusive com a venda conjunta de
dois ou mais produtos (crossselling).
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[ Por: André Felipe de Lima

Fotos: Divulgaco, banco de imagens Google ]

SEETOR SEGURADOR
DEMONSTR A RESILIENCIA
PERANTE AS CRISES
I A PANDEMIA

A expansdo em cendrio caracterizado por um ambiente econdmico ainda incerto exige que a

governanga e a gestdo de riscos sejam prioridades estratégicas das empresas.

fato! Enquanto o Produto Interno

Bruto (PIB) no Brasil cresce 3,9% ao

ano, o setor de seguros registra 5% de

evolugio em termos reais, € isso tem

acontecido recorrentemente nos tltimos anos. A
constatacdo €, portanto, inequivoca: o setor secu-
ritdrio emite consistente demonstracio de resili-
éncia diante das intermitentes crises da economia
brasileira e, mais recentemente, perante a pande-
mia da Covid-19, cujos tragicos desdobramentos
incidem para além das cifras —refletem-se em vidas.
O que se pode antever para 2022? A considerar

o retrospecto setorial, uma certeza: o tdo resilien-
te setor de seguros prepara-se para responder a
novos desafios que surgirdo a partir de indmeras
mudangas regulatérias em curso e do advento
do open insurance. “Uma nova resiliéncia se
constr6i”, prediz o presidente da CNseg, o eco-
nomista Marcio Coriolano. “O setor de seguros
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acompanha o ciclo economico, as vezes com
um certo atraso ou antecipando tendéncias, mas
sempre com desempenho histérico superior ao
do préprio PIB”, destaca.

No centro dessa transformacdo que emerge,
estdo o consumidor e a consequente expansdo
do setor em um cendrio caracterizado por um
ambiente econdmico ainda incerto com a alta
da taxa de juros, mas com governancga e gestdo
de riscos na lista de prioridades estratégicas das
empresas. As seguradoras preparam-se para um
contexto competitivo, caracterizado por uma
revolugdo silenciosa em que impera a demanda
por produtos segmentados ¢ inovadores, que se
concentrardo em todos os estratos possiveis: dos
microsseguros inclusivos as apélices mais com-
plexas ofertadas ao meio corporativo.

O cliente ¢ a sua experiéncia em construgio
para lidar com o universo do seguro estardo na

ordem do dia, sobretudo no momento em que
comeca a ser implantado o open insurance, de-
cisivo para a disseminacio da educagao securi-
téria, que, por sua vez, ampliard canais e fortale-
cerd a sinergia setorial.

Como destaca Coriolano, o que todos no mer-
cado definem ¢ que a resiliéncia dos seguros estd
embasada pelo comportamento adaptativo que
o setor demonstra neste recente periodo de cri-
ses econdmica ¢ sanitdria globais. “No ano pas-
sado, tivemos arrecadacio de R$ 500,9 bilhdes,
com satide e sem DPVAT, e de R$ 2737 bi, sem
satide e sem DPVAI, com variacio de 1,3% sobre
2019. Num cendrio pessimista em 2021, teremos
crescimento de 8,0%, mas em um contexto oti-
mista, 11,3%. Para o préximo ano, o crescimento
serd menor, de 3,8%, em um cendrio pessimista,
oude 10,5%, em um contexto otimista”, projeta o
presidente da CNseg.



“O setor de seguros
acompanha o ciclo
econémico, ds vezes
com um certo atraso

ou antecipando
tendéncias, mas sempre
com desempenho
historico superior ao

do préprio PIB.”

Marcio Coriolano, CNseg

o0
SAUDE SUPLEMENTAR

Repetindo o cendrio de 2020, nenhum outro
segmento do universo securitério foi tdo forte-
mente atingido pelos desdobramentos da pan-
demia da Covid-19 este ano como o da Satide
Suplementar, que registrou recorde de sinistra-
lidade no primeiro semestre, conforme dados
da Agéncia Nacional de Satdde Suplementar
(ANS), passando de 67,7% no primeiro semestre
de 2020 para 78,64% no mesmo periodo de 2021
Os gastos dos planos de satide também atingiram
patamares superiores aos de 2020.

Como enfatiza o presidente da FenaSatde,
Jodo Alceu Amoroso Lima, o segmento viveu
momentos distintos ao longo deste periodo cor-
respondente a um ano e nove meses de pande-
mia. “2021 foi um ano especialmente desafiador,
em que as operadoras de saide tiveram que lidar

com a pandemia, a escalada de custos e a reto-
mada significativa de procedimentos médicos,
represados em 2020. Apesar dos desafios, o setor
avancou: fechamos o0 ano com cerca de 48,7 mi-
lhdes de beneficidrios de planos de assisténcia
médica e 28,9 milhdes de beneficidrios em pla-
nos odontolégicos.”

Fm 2022, os desafios permanecerdo. Um de-
les, frisa Amoroso Lima, ¢ conseguir manter a
curva ascendente, ou seja, ndo apenas reter os
beneficidrios que estdo chegando, mas atrair
mais pessoas para os planos. “O acesso talvez seja
a principal bandeira da FenaSatide no ano de
2022. Queremos disponibilizar a mais brasileiros
satide e medicina de qualidade e ainda contribuir
para a desoneragdo do SUS”, afirma ele.

O executivo acrescenta que esses resultados
s serdo possiveis por meio da atualizacdo da Lei
9.656/98, que rege os planos de satde. Segundo
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“Apesar dos desafios,
o setor avancgou:
fechamos o ano

com 48,6 milhoes

de beneficidrios de
planos de assisténcia
médica e 28,8 milhoes
de beneficidrios

de planos

odontologicos.”

Jodo Alceu Amoroso Lima, FenaSatde

ele, a FenaSatide defende que o marco legal da
Satide Suplementar possa caminhar junto com
as mudancas pelas quais o Brasil passou nos tlti-
mos 23 anos, considerando, por exemplo, novos
modelos de negdcios e de remuneracdo. “Afinal,
em nosso setor, administramos recursos finitos;
portanto, € preciso fazer as melhores escolhas em
prol dos melhores resultados para os beneficid-
rios”, anseia Lima.

®
SEGUROS GERAIS
O presidente da FenSeg, Antonio Trindade,
salienta que o setor segurador passa por um mo-
mento de grandes transformagdes caracterizado
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“Esse novo

ambiente (de um
modelo regulatorio
mais flexivel e
principioldgico)
proporciona mais
clareza na contratacdo
dos produtos e reforca
a transparéncia para
o consumidor”

Antonio Trindade, FenSeg

por um redesenho sustentado em tiés pilares: re-
visdo do marco regulatério, implementagdes do
sandbox e do open insurance ¢ intensificagdo da
jornada de transformagdo digital, que ganhou tra-
¢do nos dltimos anos ¢ foi acelerada na pandemia.

No segmento de Danos e Responsabilidades,
esclarece Trindade, o setor viveu em 2021 uma
mudanca de paradigma na regulacio dos seus
clausulados, que abre um novo horizonte para
empresas ¢ consumidores. “Em diversos ramos,
saimos de um formato regulatério rigido para
um modelo flexivel e principioldgico. A Susep
tem acenado com a simplificacdo do estoque re-
gulatério, o fortalecimento da livre iniciativa e a
flexibilizagdo das normas que regem o setor. Esse

novo ambiente proporciona mais clareza na con-
tratagdo dos produtos e reforga a transparéncia
para o consumidor”, diz ele. O que se observa,
contudo, como afirma ‘Trindade, ¢ o aperfeigoa-
mento do arcabougo regulatério e ndo a simples
eliminagdo de exigéncias. As primeiras mudan-
cas foram sentidas com a criagdo dos seguros
intermitentes ou com prazo de vigéncia reduzido
— ja disponiveis nas apélices de Seguro Auto.
Desde entdo, houve diversas circulares, resolu-
¢oes e consultas puiblicas que contribuiram para
amodernizagdo do segmento de Seguros Gerais
como, por exemplo, Grupo Patrimonial, Massi-
ficados, Grandes Riscos, Responsabilidade Civil,
Automével e Rural.

“Aqui ¢ importante ressaltar o cardter plural
das consultas publicas que precedem as mu-
dancas regulatérias. Elas envolvem ndo ape-
nas a FenSeg, através de suas comissoes téc-
nicas, mas também as principais instituicoes
representativas do setor, em linha direta com
a Susep. Esse didlogo contribui para o engran-
decimento do setor, estimulando a competiti-
vidade e a inovago. Dessa forma, as segurado-
ras ganham mais agilidade na criacdo de novos
produtos, com a diversifica¢io das coberturas.
Ao simplificar as condi¢des contratuais, have-
rd mais clareza quanto aos riscos cobertos e
excluidos oferecidos pelo seguro”, analisa.

Segundo ele, os avangos constituidos pelo
sandbox regulatorio, o Sistema de Registro de
Operacdes (SRO) e o open insurance marcam o
dinamismo da industria de seguros e a capacida-
de de se reinventar, mesmo nos momentos mais
dificeis. “E:m tempos de desafios imensos no Bra-
sil, 0 segmento de Danos e Responsabilidades
¢ parceiro para concretizar a agenda social e a
econdmica do Pais, ao proteger a populagdo de
riscos e desonerar o orcamento do Fistado”, posi-
ciona-se 'lrindade.

L
PREVIDENCIA E VIDA
A pandemia impos desafios sobretudo para
o segmento de Previdéncia Privada e Segu-
ro de Pessoas, como assinala o presidente da
FenaPrevi, Jorge Pohlmann Nasser, para quem
as seguradoras mostraram-se céleres na tomada



de decisoes e implementagdo de agdes que ga-
rantiram prote¢do e seguranga aos participantes
e segurados e, consequentemente, as familias
atingidas pela crise sanitdria.

Exemplo disso foi o pagamento de indeni-
zagdes por mortes ocasionadas pela Covid-19,
mesmo que em cardter de exce¢do, no valor de
R$5,7 bilhoes, de abril de 2020 a novembro de
2021. Isso sem contar os resgates ¢ as devolu-
¢oes de reservas por morte dos participantes
dos planos de previdéncia privada. “Sao recur-
sos cuja imediata disponibilidade em tempos
de dificuldades financeiras auxiliaram as pes-
soas a honrarem seus compromissos e a garan-
tir sustentabilidade para enfrentar os efeitos da
crise”, observa Nasser. “Percebemos indicios
de uma mudanga no comportamento do bra-
sileiro em relacdo 2 sua visdo da necessidade
do planejamento para o futuro e da protegio
familiar. Temos um papel de extrema relevan-
cia na difusdo das culturas securitdria ¢ previ-
dencidria em nossa sociedade”, acrescenta ele.

Aseu ver, o setor permaneceu comprometido
com o seu papel social, extremamente necessario
para as pessoas, suas familias, empresas e, para a
nossa economia. Fomos incansaveis na busca do
didlogo e do entendimento com entes que com-
pdem o nosso ecossistema. A histéria vai trazer
inimeros fatos e acontecimentos desse periodo
que testemunhamos durante a pandemia da Co-
vid-19. “Apostamos no aumento da contratagdo
dos seguros de pessoas ¢ da adesdo aos planos
de previdéncia a partir da sensibilidade do novo
consumidor quanto a proteger a si, a familia ¢ o
patrimonio”, vaticina Nasser.

L
CAPITALIZACAO

A Capitalizagdo estd em aperfeicoamento
continuo, assim como os demais segmentos de
seguros, e mostra-se resiliente e atenta as mudan-
cas impostas por vdrias frentes socioeconomicas,
sejam elas oriundas do mercado financeiro, de
aspectos legislativos ou de fatos que impactam a
sociedade, como a pandemia da Covid-19.

“Estamos observando um avanco nas solu-
¢des de negdcios com sorteios, com resultado
positivo: R$ 20 bilhdes entre janeiro e outubro

Percebemos indicios
de uma mudanca

no comportamento
do brasileiro em
relacdo a sua visdo
da necessidade do
planejamento para o
futuro e da protegdo
familiar. Temos um
papel de extrema
relevincia na difusdo
das culturas securitdria
e previdencidria em
nossa sociedade”

Jorge Pohlmann Nasser, FenaPrevi

de 2021. Mas, claro, ainda temos um longo ca-
minho a trilhar. A atividade econdmica estd re-
traida, o desemprego € elevado e a renda média
das familias foi afetada. Mas, a0 mesmo tempo,
o distanciamento resultou na aceleracio da di-
gitalizacdo do setor”, destaca o presidente da
FenaCap, Marcelo Farinha.

O formato digjtal ndo s6 protegeu o setor, como
consolidou de vez novas oportunidades de nego-
cios alavancadas pelos titulos na modalidade de

S

“Observamos um
avanco nas solucgoes
de negdcios com
sorteios, com
resultado positivo:

R$ 20 bilhées entre
janeiro e outubro do
ano passado. Mas
ainda temos um longo
caminho a trilhar.”

Marcelo Farinha, FenaCap

Filantropia Premidvel, que permitem as pessoas
contribuir para causas sociais e ainda concorrer a
sorteios. “ista certamente ¢ uma modalidade que
ainda tem muito a crescer”, diz Farinha.

Para ele, o marco regulatério do setor trouxe
novas possibilidades de negécio para a Capita-
lizagdo. “A modalidade de Incentivo aproxima
empresas de seus clientes ¢ a modalidade Ins-
trumento de Garantia se vale dos titulos para a
execucdo de muitos contratos”, ressalta.
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O QUE ESPERAR DO SEGURO EM 20227

A pandemia ndo cessou em 2021. Pelo contrario, intensificou-se e colocou & prova estruturas de saide e econ-
micas. Os reflexos no setor de seguros sdo inexordveis. H4, porém, uma saudével e promissora esséncia de resis-
téncia e inovacdo. Veja, a seguir, como pensam os presidentes dos sindicatos estaduais e regionais das segura-

doras e o que projetam para 2022.

“O setor de sequros cresceu 4,6% em setembro,
enquanto a industria e o comércio recuaram
3,9% e 5,5%, respectivamente. Desde o inicio

da pandemia, temos sido resilientes, mas essa
disparidade é insustentdvel. Vejo retomada forte
do seguro Auto com a regularizac¢éo no fluxo de
producdo e ascensdo continua no Residencial

e em Pessoas. O seguro Rural tem panorama
favordvel com mais tecnologia no campo e o
empenho dos governos federal e estadual aqui
em Sédo Paulo, para popularizar as apdlices. E
ha grande potencial na drea de Garantia com

a retomada das obras de infraestrutura. Estou
confiante de que vem bastante coisa boa por ai.”

Rivaldo Leite, presidente do SindSeg SP

“Tivemos avangos importantes no marco
regulatdrio. O faturamento do setor cresceu até
setembro 13,2% em relagdo ao mesmo periodo

de 2020, com destaque para os sequros de Vida
(16,7%). O ponto de alivio diz respeito aos sinistros
envolvendo mortes pela Covid, que jd apresentam
viés de queda por conta da vacinagdo. A
pandemia provocou uma maior preocupa¢do no
consumidor em se prevenir quanto a perdas que
coloquem em risco sua satde e seu patriménio.
Precisamos entender essa nova realidade e levar
a esse novo consumidor produtos e servicos

que atendam a um perfil mais consciente, bem
informado e sempre conectado.”

Antonio Carlos Costa, presidente do SindSeg RJ/ES

“Precisamos estar atentos as oscilagées econdomicas,
principalmente quanto a uma possivel quarta onda
da Covid-19 que ja vem acometendo alguns paises.
Além disso, 2022 serd um ano eleitoral. Tudo isso
deve ser colocado na balanca. Contudo, somos
uma industria essencial na gestdo do bem-estar
social e econémico deste Pais. Representamos 6,7%
do PIB, e o setor acumula ativos que equivalem

a 25% da divida publica brasileira, sendo um dos
maiores investidores institucionais do Brasil. A
sociedade tem evoluido bastante nos conceitos

de planejamento financeiro, e a necessidade de
protecdo que se acelerou neste periodo me faz crer
que ainda teremos muitas conquistas pela frente.”

Ronaldo Dalcin, presidente do SindSeg N/NE

“O ano de 2021 foi altamente desafiador para todos
nés. Tudo comecou a ficar mais claro a partir do
segundo semestre com o avango da vacinagdo. O que
tem de positivo em nossa regido é o sequro agricola.
O seguro de RD equipamentos e as atividades
ligadas ao agronegécio foram muito pouco afetados
pela pandemia. Para 2022, o cendrio econémico
inspira bastante preocupacdo com descontrole de
gastos, alta do délar e os impactos no preco dos
combustiveis e dos alimentos. Sem contar que é um
ano de eleicdo, periodo em que, tradicionalmente,
as incertezas e a inflagdo ficam ainda maiores. Mas
o setor de seguros tem sua propria dindmica, suas
nuances e a capacidade de lidar bem com isso.”

Altevir Dias do Prado, presidente do SindSeg PR/MS
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“A retomada da economia nas localidades

onde atuamos favorece o aquecimento do setor
nos proximos meses. De imediato, as férias e as
comemoragdes de fim de ano potencializaram

a procura pelos seguros de Viagem e de Auto.
Aposto também na expansdo do setor em 2022,
uma vez que a pandemia mostrou aos brasileiros a
importancia da cultura do seguro. Exemplo disso foi
a maior procura pelas modalidades de vida, satde
e dos seguros patrimoniais como alternativas para
proteger as familias e os lares, transformados em
ambiente de trabalho para muitos. Outro destaque
foi a evolucdo do seguro Rural nos estados de
Goids, Mato Grosso e Mato Grosso do Sul, ja que os
resultados do agronegdcio néo foram afetados
pela Covid-19.”

Marco Anténio Neves, presidente do SindSeg
MG/GO/MT/DF

“Em 2021, a mobilidade das pessoas contribuiu
para o aumento na frequéncia de colisGes, no

caso de sequro Auto, impactando as margens.
Observamos também maior pressdo nos resultados
de Vida, Saide e Empresarial, refletindo-se num
desafio também para a lucratividade do setor. No
auto, houve elevacdo da Tabela Fipe em torno

de 30%, além da inflacdo nos servicos de oficinas,
concessiondrias e pecas. Em contrapartida, tivemos
o aumento da taxa Selic, o que ajudou parcialmente
nos resultados financeiros das sequradoras. O setor
de Pessoas ainda sentiu o impacto mais relevante,
em razdo da pandemia, por conta do seguro de
Vida. No cendrio macroecondmico, a inflacdo é
uma grande preocupacdo. Serd um ano desafiador
ainda por conta da pandemia.”

Paul Douglas Canarin, vice-presidente do SindSeg
BA/SE/TO

“Enquanto o setor nacional cresceu 14,7% em
arrecadacdo, em relacdo a igual periodo de 2020,
o Rio Grande do Sul cresceu 18,4%, com destaque
para as carteiras de Massificados (14,9%),
Transportes (17,.9%) e Rural (60%) representando
8,8% de market share na arrecadagdo total do
Estado e 20,9% de participacdo nacional. O
Estado também apresentou um alto crescimento
das carteiras de Vida (15,2%) e planos de VGBL
(27.7%) e arrecadou R¢ 15 bilhées nesse periodo
(acumulado de janeiro a agosto). Diante da
pandemia, o consumidor final e os empresdrios
passaram a adotar um perfil mais preventivo,
abrindo portas para ampliarmos a cultura do
seguro. Vislumbro a continuidade do crescimento
do setor para os proximos anos.”

Guilherme Bini, presidente do SindSeg RS

“No ‘vacinémetro’ de Santa Catarina, 79,10%
da populacdo estd imunizada, um total

de 4,8 milhées cidaddos. Os catarinenses

sdo resilientes, jda vivenciaram enchentes,
deslizamentos, furacées e vendavais. Mesmo
assim, com a pandemia, Santa Catarina se
destaca e tem uma retomada econémica
exemplar. O indice de atividade econémica,
do Banco Central, mostra que o Estado teve
um crescimento de 9,13% entre janeiro e junho
de 2021 comparado com o mesmo periodo

de 2020. O SindSeg SC e suas associadas
tém contribuido com a sociedade para criar
vinculos, levar conhecimento, prote¢do,
seguranca e clareza, fortalecendo assim a
cultura do seqguro. Ndo desistimos, somos
resilientes e vamos continuar protegendo a
sociedade e valorizando a instituicdo seguro.”

. Luciano Vicente da Silveira, presidente SindSeg SC
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[ Por: Vagner Ricardo
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MAIS CONSOLIDADOS,
NEGOCIOS SOCIAIS CAMINHAM
PARA A MATURIDADLE

Muitas iniciativas idealizadas pelas populacées periféricas sé dependem de um minimo

de planejamento para gerar oportunidade e renda.

catdlogo de atividades que rece-

bem o selo de negécios sociais

cresceu de forma acelerada no

Pais nos tltimos anos ¢ ¢ cada
vez mais diversificado. Mesmo sem ndmeros
para medir o avanco do empreendedorismo
social, a percep¢do dos especialistas ¢ de que
essas iniciativas amadurecem e inovam em um
ambiente econdmico desafiador. Uma “bolsa de
valores” que negocia apenas a¢des de empresas
de favelas, uma fintech dedicada 2 inclusio ban-
cdria de negros ou a capacitacio tecnoldgica de
egressos do sistema prisional, ifood de comuni-
dades e logistica sdo exemplos da criatividade e
abrangéncia dos negécios sociais.

Bem-vindos e necessdrios para acomodar
trabalhadores que disputam ocupagdes nesse
cendrio econdmico adverso ao pleno emprego,
o0s negdcios sociais representam oportunidade
de assegurar o pdo — e eventualmente o vinho
— para essas pessoas, dependendo do desempe-
nho dos empreendimentos.

“Hoje em dia, 0 empreendedorismo de impacto
social ganha mais musculatura, tendo em vista o
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agravamento das desigualdades sociais. As com-
peténcias empreendedoras sio ratificadas porque
parte da sociedade que empreende ndo tem uma
visdo clara ou seguranca de sua empregabilidade
futura”, afirma o professor de Empreendedorismo
da Faculdade Sebrae, José Roberto Marques.

Ao mesmo tempo, acrescenta ele, diversas
dessas iniciativas idealizadas pelas populacdes
periféricas s6 dependem de um miimo de pla-
nejamento e direcionamento para gerar oportu-
nidades e renda. “Onde hd uma grande dor social
ha também um grande negécio a espera de em-
preendedores”, diz.

As projecdes para 0s negdcios sociais s30 posi-
tivas ndo s6 no Brasil, mas em todo o mundo. “O
futuro do emprego formal é o desemprego, € o
que vai surgir € o trabalho sem vinculo. Na busca
pela sobrevivéncia, o cidaddo serd professor pela
manha, consultor a tarde ¢ dono de um pequeno
negdcio a noite”, assinala Mauricio Turra, funda-
dor da NEXT'T49+. Além disso, a aderéncia dos
grandes grupos a agenda de politicas ambientais,
sociais e de governanga (ASG) abre caminho para
0s negdcios sociais, acrescenta.

“As competéncias
empreendedoras sdo
ratificadas porque
parte da sociedade
que empreende ndo
tem uma visdo clara
ou seguranga de sua
empregabilidade

futura.”

José Marques, Sebrae



o0
IMPACTO POSITIVO

Segundo Mauricio Turra, o conceito de negé-
cio social € aquele no qual o empreendedor tem
como objetivo gerar impacto positivo na vida das
pessoas mais vulnerédveis, substituindo doagdes
por mecanismos de mercado para viabilizar os
empreendimentos, emprego e renda, havendo, ao
mesmo tempo, métricas para avaliar se os prop6-
sitos estio sendo alcancados. “F mais promissor
porque um negdcio social faz o dinheiro ir e vir.
Ou seja, no empreendimento social, o dinheiro
circula e reduz as vulnerabilidades”, assinala ele.

E oportuno que o empreendedorismo social
avance. Dados do Boletim Macro do Instituto
Brasileiro de Fconomia da Fundacio Getulio
Vargas (FGV IBRE) mostram uma lenta queda
na taxa de desemprego em 2022. Mesmo em um
cendrio de crescimento otimista nos préximos
anos, improvavel até aqui, o desemprego perma-
necerd elevado pelo menos até 2026, algo que se
relaciona ndo s6 aos impactos da pandemia, mas
também decorre da recessdo de 2014-2016 e da
lenta recuperagdo até 2019.

O fato € que, via negécios sociais, recursos da
economia subterrdnea emergem, colocando a
sua disposi¢do mecanismos de mercado capa-
zes de ampliar a resiliéncia e a solidez de micro,
pequenos ¢ médios empreendimentos, desde a
captagdo de recursos & compra de seguros.

o0
SERVICOS FINANCEIROS

Dois exemplos disso sio a Conta Black,
fintech com foco na bancariza¢do da popula-
¢do negra, e as ofertas de acdes programadas
pela Bolsa de Valores das Favelas, criada em
novembro pela plataforma DIVIehub, em par-
ceria com o Gl0 Favelas, um hub dedicado ao
desenvolvimento econdmico e protagonismo
das comunidades.

A Conta Black, por exemplo, promove uma
rodada de captagio no valor de R$ 25 milhges
para acelerar o crescimento da fintech ¢ aumen-
tar a oferta de servigos financeiros a populagio
negra, como microcrédito e seguro. A injecdo
de recursos objetiva ampliar também o nimero
de contas digitais no prazo de 18 meses, a con-

“O futuro do emprego
formal é o desemprego,
e 0 que vai surgir é o
trabalho sem vinculo. Na
busca pela sobrevivéncia,
o cidaddo serd professor
pela manhad, consultor
a tarde e dono de um
negocio a noite.”

Mauricio Turra, NEXTT49+
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“Os negros consomem
anualmente pelo menos
R$ 1,7 trilhdo no
Brasil, e a maioria

¢ empreendedora

por necessidade.

Na formacdo do
afroempreendedorismo,
crédito e seguro

andam juntos”

Sérgio All, Conta Black

tar de janeiro de 2022, passando de 20 mil para
100 mil, anuncia 0 CEO e fundador da Conta
Black, Sergio All.

Segundo ele, depois da oferta de crédito, o
seguro aparece como o segundo item sugerido
pelos membros da comunidade financeira na
sondagem realizada em 2021. Até aqui, depois de
aberta a conta, o novo cliente recebe um cartiio
virtual, por meio de um app, ¢ pode fazer paga-
mentos, cobrangas e transferéncias de dinheiro.

Tendo em vista o perfil dos correntistas e
a perspectiva de o nimero de contas digitais
quintuplicar em menos de dois anos, as oportu-
nidades para operagdes de crédito e seguros sio
promissoras, jd que as pessoas juridicas formam
um universo de 70% a 80% do total, com neces-
sidades especificas de coberturas de danos ou da
linha de riscos pessoais, relata Sergio All.
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“Somos um hub de servigos financeiros alo-

cados em uma conta digital, que movimenta
R$ 2 milhdes a cada bimestre e constr6i conhe-
cimento ¢ experiéncia sobre a populagio preta,
uma poténcia financeira que ndo pode mais ser
ignorada. Os negros consomem anualmente
pelo menos R$ 17 trilhdo no Brasil, e a maioria
¢ empreendedora por necessidade. Na formagio
do afroempreendedorismo, crédito e seguro an-
dam juntos”, explica o executivo.

Ele destaca ainda que “as dreas periféricas,
ocupadas por parcelas significativas da popu-
lagdo negra, reclamam uma linha de seguros,
como de acidentes pessoais, auxilio funeral e de
roubo e furto de bens”. All estd convencido de
que a demanda por microcrédito e microssegu-
ros sdo servicos dos mais relevantes na jornada
dos membros da Conta Black. Os seguros esta-
rdo disponiveis na fintech até marco.

o0
CAPTA(;@ES NA BOLSA
As primeiras ofertas de agdes (IPO, na sigla em
inglés) da Bolsa de Valores das Favelas demons-
tram qudo diversas sdo as operagoes de impactos
sociais assim como as coberturas que poderdo ser

encaminhadas as seguradoras. A Bolsa, que es-
treou no final de novembro com as a¢des do Fa-
vela Brasil Xpress ¢ G10 Bank Participacdes, terd
mais 16 papéis relacionados nessa primeira etapa.

A primeira é uma startup de transporte encarre-
gada da entrega dentro das comunidades, encer-
rando um gargalo importante na chamada dltima
milha logistica, jd que aplicativos convencionais e
redes de e-commerce encontram dificuldades de
atender os moradores de periferia. A outra ¢ uma
instituicdo financeira que atende pequenos e mi-
cronegdcios localizados nas comunidades.

As ofertas de acdes previstas nessa primeira
etapa de lancamento da Bolsa de Valores das Fa-
velas dependem de due diligence para avaliar os
planos de negécios das empresas listadas para fa-
zer o IPO, incluindo af atividades relacionadas a
economia criativa, segundo informa o presidente
da DIVIehub, Ricardo Wendel.

Para ele, a bolsa de valores abre um modelo de
captagdo mais barata de recursos as empresas de pe-
riferia, sem que haja perda de controle dos negécios
por seus idealizadores. Ao mesmo tempo, dados os
valores médicos que poderdo investir, os moradores
das proprias comunidades terdo os conhecimentos
iniciais de aplicagio no mercado de renda varidvel.



“E. um passo na democratizagdo do acesso

ao mercado de capitais, tanto para empresas da
periferia que buscam recursos, quanto para mo-
radores de comunidades que podem, de forma
controlada em relagdo a riscos, aplicar recursos
na renda varidvel”, lembra Ricardo Wendel.

"Tudo porque 0 modelo de investimento con-
siste na emissdo de uma Sociedade de Propésito
Especifico (SPE), com adesdo dos investidores a
um contrato de investimento coletivo. Ou seja,
os investidores ndo adquirem parcelas do capital
social da empresa, mas apenas o sucesso finan-
ceiro do empreendimento. Esses ganhos estdo
previstos em contrato de Sociedade em Conta
de Participagdo (SCP).

Como conhecem as empresas presentes em
suas comunidades, os moradores poderdo se
apropriar de parte dos seus ganhos, com inves-
timento minimo de R$ 10. Ha tetos pelos dife-
rentes perfis de investidores, no caso de pessoas
fisicas. Os iniciantes (ndo investidores) podem
aplicar até R$ 10 mil por ano calendario. Entre
os investidores intermedidrios, até 10% da renda
bruta anual, o que pode extrapolar os R$ 10 mil,
e sem restri¢do para os investidores qualificados,
razdo pela qual alguns investimentos jd recebem

aportes de R$ 50 mil, dada a viabilidade dos pro-
jetos, relata Wendel.

No caso da oferta da Favela Brasil Xpress, o
contrato de “Revenue Share” ¢ a forma de in-
vestimento. Atuante na entrega de produtos em
comunidades como Parais6polis, em Sao Pau-
lo; Rocinha e Vila Cruzeiro, no Rio de Janeiro, a
Favela Brasil Xpress tem uma receita média de
R$ 200 mil, acumula crescimento de trés digitos
desde a estreia em abril (700%), abre uma nova
base de distribui¢ao por més e emprega hoje 90
pessoas — 41 delas com carteira assinada, relata
Giva Pereira, fundador e presidente da Favela
Brasil Xpress.

Ja o GI0 Bank Participagdes tem autorizagio
do Banco Central para funcionar e ¢ classifica-
do como o “BNDES das favelas”, tendo em sua
drea de atuacdo primdria um universo das dez
maiores favelas do Brasil, responsaveis por um
comércio interno de cerca de R$ 7 bilhdes por
ano, de acordo com pesquisa do Outdoor Social.
Nacionalmente, o potencial de consumo anual
das comunidades alcanca R$ 159 bilhoes.

Ricardo Wendel acrescenta que a captago por
empresa estd limitada a R$ 5 milhdes, sua receita
deve ser de, no maximo, R$ 10 milhoes por ano.

“E um passo na
democratizacdo do
acesso ao mercado

de capitais (a bolsa

de valores da favela),
tanto para empresas da
periferia que buscam
recursos, quanto

para moradores

de comunidades.”

Ricardo Wendel, DIVI-hub

Na proposta dos [POs, investidores receberdo os
ganhos das aplicagdes a cada trimestre, com per-
centuais sobre a receita obtida no periodo.

Ele observa que o seguro é um componente
importante nas operagdes de negdcios sociais
com papéis na Bolsa de Valores das Favelas. “le-
remos acoes de economia criativa, como a de in-
fluenciadores. Nesse caso, por serem as figuras-
~chave dos investimentos, essas pessoas precisam
de algum tipo de seguro para proteger os inves-
tidores, em caso de ficarem impossibilitadas de
levar o negdcio adiante por morte ou invalidez.
Sem falar nos seguros mais conhecidos, como
os de danos, para os demais empreendimentos
sociais”, exemplificou. Olhando para os demais
exemplos de empreendimentos, hd de fato um
vasto universo a ser explorado pelas seguradoras.
Afinal, ha seguro para tudo e para todos.
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[ Por: Larissa Moraes
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FESTA DA INOVACAO
M SEFGUROS TEM VERSAO
ONLINE COM MUSICA AO VIVO

Prémio Anténio Carlos de Almeida Braga de Inova¢do em Seguros tem recorde de projetos inscritos

em sua décima edicdo, a mais concorrida da premiagdo com 167 inscritos.

uma cerimonia online embalada

por musica ao vivo e repleta de

referéncias & importancia da ino-

vagdo, foram anunciados no dia
15 de dezembro os vencedores da décima edicio
do Prémio Antonio Carlos de Almeida Braga de
Inovacio em Seguros da CNseg. A festa cele-
brou ainda os 70 anos de criagio da prépria Con-
federagdo e prestou homenagem ao homem que
inspirou e dd nome ao prémio. Foi a edi¢do mais
concorrida da premiagdo até hoje, com 167 ins-
critos de diversas partes do Pafs.

O primeiro lugar em Processos e lecnologia
foi o ultimo a ser anunciado. Ficou com Liana
Sampaio Inhauser e uma equipe de 11 coauto-
res. O projeto “Fast Track SulAmérica: Encami-
nhamento de Pronto-Socorro na Covid-19” foi
criado em 2020 para agilizar o encaminhamen-
to de pacientes com suspeita ou diagnéstico de
Covid-19. O processo desenvolvido pela equipe
permitiu o pronto encaminhamento aos hospi-
tais parceiros com leitos disponiveis, a partir do
uso de inteligéncia de recomendagio.
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Ja o campedo da categoria Comunicagdo foi
Péricles Borba, em coautoria com Flavia S de
Abreu, Luiz Carlos Segantini, Caio Rocha, com
o projeto “Conexdo Criativa — Programa Corpo-
rativo”, criado para promover a inovagio e o em-
preendedorismo na SulAmérica Seguro Saude,
pelos préprios colaboradores da empresa.

Em Produtos e Servicos, o vencedor foi Lucia-
no Basilio, com a coautora Sueli Basilio, da Styllo
Corretora de Seguros. O projeto “PA.E.S - Pro-
grama Aluno e Escola Seguros” apresentou uma
plataforma que conecta pais a escolas que assu-
mem o compromisso de manter seu ambiente
seguro, por meio da contratagio de seguros de
acidentes pessoais ao aluno e responsabilidade
civil, do treinamento de primeiros socorros ¢ da
formacdo de brigada de incéndio.

Desde que a premiagdo teve inicio, uma
década atras, 855 trabalhos disputaram o titu-
lo de mais inovadores nas trés categorias da
premiacdo. “E possivel dizer, sem exagero, que
muitas solugdes para o mercado de seguros
nos proximos anos estdo na cabega dos nossos

15 finalistas”, afirmou o presidente da CNseg,
Marcio Coriolano.

Durante a cerimonia, Coriolano parabenizou
ndo s6 os vencedores, mas todos os envolvidos
na realiza¢do do prémio e comparou a necessida-
de de inovagdo na inddstria de seguros ao papel
vital da musica na vida das pessoas: “O filsofo
Nietzsche registrou que a vida sem muisica seria
simplesmente um erro, uma tarefa cansativa, um
exilio. Ele ndo poderia ter sido mais preciso. F,, so-
bre 0 nosso contexto particular dos seguros, acres-
cento: os seguros, sem inovagdo, se distanciam do
seu papel de protecdo para empresas, familias ¢
pessoas. Perdem sintonia com sua missao”.

O executivo assinalou que, nos ltimos dois anos,
a pandemia obrigou o setor segurador a mostrar,
na prética, sua capacidade de transformagdo. A
premiacdo refletiu o comportamento das empre-
sas do ramo, no dia a dia, ao optar por um modelo
que agregou a cautela do formato virtual, mas sem
a perda da emog@o humana, uma vez que todos os
finalistas e seus convidados puderam acompanhar
em tempo real cada surpresa da cerimonia.



SUSTENTABILIDADE
NOS PROJETOS

Além do formato virtual e da trilha sonora
inspirada nas transformagdes do passado e do
presente, outra novidade da edic@o foi fazer da
adesdo aos Principios de Sustentabilidade em
Seguros um dos critérios de avaliagdo dos proje-
tos. A diretora-executiva da CNseg, Solange Be-
atriz Palheiro Mendes, explicou que o Prémio, na
sua esséncia, jd valorizava questoes ambientais,
sociais, de seguranga e diversidade.

“Nos tiltimos trés anos, diversos projetos bus-
caram atender as demandas da nova sociedade.
Solugdes envolvendo a equidade feminina, mu-
dancas climaticas, satide emocional, humaniza-
¢do nos processos, cuidado com o idoso, miti-
gacdo de litigios, atendimento a distancia, entre
muitos outros projetos. A inclusdo dos principios
de sustentabilidade veio para estimular ainda
mais esse olhar ASG”, detalhou.

Além das premiagdes em dinheiro, no valor de
R$ 30 mil, R$ 15 mil € R$ 10 mil, respectivamente
para o primeiro, segundo e terceiro colocados das
trés categorias (Produtos e Servigos, Comunica-
¢do e Processos e lecnologia), os vencedores da
edicdo receberam um troféu fisico e um virtual
em NFTs, sigla em inglés que significa token nao
fungivel. Sdo ativos digitais com certificado de
propriedade exclusivo, conforme explicou ames-
tre de cerimonia Aline Malafaia.

“E possivel dizer,
sem exagero, que
muitas solucgoes
para o mercado
de seguros nos
proximos anos
estdo na cabeca
dos nossos 15
finalistas.”

Marcio Coriolano, CNseg

“Nos ultimos trés
anos, diversos projetos
buscaram atender as
demandas da nova
sociedade. A inclusdo
dos principios de
sustentabilidade veio
para estimular ainda
mais esse olhar ASG.”

Solange Beatriz, CNseg
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BRAGUINHA, UMA FONTE ETERNA DE INSPIRACAO

Um dos momentos mais emocio-
nantes da ceriménia foi a homena-
gem ao empresario Anténio Carlos
de Almeida Braga, conhecido no
meio empresarial como Braguinha.
Ele foi dono de uma das maiores se-
guradoras do Brasil, a Atlantica Se-
guros, que nos anos 1980 fundiu-se
4 Bradesco Seguros. E considerado
ndo apenas um pioneiro no merca-
do de seguros, mas também a maior
fonte de inspiracéo no que se refere
a inovar.

Apaixonado por esportes, o em-
presario patrocinou dezenas de
atletas que trouxeram prémios para
o Brasil, durante quatro décadas,
tais como Pelé, Ayrton Senna, Gus-
tavo Kuerten, Horténeia, Emerson

Fittipaldi e Bernardinho. Durante a

cerimbnia, depoimentos de alguns
desses atletas e fatos marcantes en-
volvendo a relacdo deles com Bra-
guinha foram projetados no palco,
ao som de canc¢ées do universo es-
portivo, que tanto moveu as paixdes
do empresério.

Uma das filhas de Braga, a empre-
séaria Kati de Almeida Braga, entrou
ao vivo na ceriménia e agradeceu
a homenagem. “Esté dificil hoje, foi
muito lindo. Mas meu pai nfo gos-
tava de choro, nfo, é melhor a gente
comecgar a rir’, sugeriu.

O show foi dirigido por Paulo Ma-
laguti, que participou também dos
teclados e da voz, ao lado das intér-
pretes Andrea Dutra e Luiza Sales. A
banda contou ainda com Felipe Tauil
na percussdo e Bilinho Teixeira no

violdo e guitarra. O repertério trouxe

classicos nacionais e internacionais
que remetiam, de alguma forma, a
inovacéo, seja pela temética - caso do
classico “Pelo telefone”, de Donga, e
“Pela Internet”, de Gilberto Gil - seja
por conter alguma novidade musical
- caso de Penny Lane e Strawberry
Fields, dos Beatles. A seleco incluiu
ainda cancées de Roberto Carlos,
Marilia Mendonca e Emicida.

OS PREMIADOS DA EDICAO 2021 POR CATEGORIA

Comunicacao

12 lugar - “Conexao Criativa -
Programa de Ideias Corporativo”, de
Péricles Borba, da SulAmérica Seguros;

22 lugar - “Bradesco Seguros - O
Grupo Segurador Pioneiro no TikTok”,
de Marco Antonio Silva Siqueira, da
Bradesco Seguros;

3% lugar - “De AMMS a Sou Segura:
um Case de Rebranding pela Equidade
de Género no Setor Segurador”, de
Izabel Barbosa dos Santos, da empresa
Bethe B.

Produtos e Servicos

12 lugar - “PAE.S - Programa
Aluno e Escola Seguros”, de
Luciano Basilio, da Styllo
Corretora de Seguros;

22 lugar - “Prev4U - Plataforma
de Cashback para Aporte em
Planos de Previdéncia”, de José
Augusto Nalesso Camargo, da
4U Publicidade;

32 lugar - “Alfa Sem Franquia”,
de Fabio Luciano da Silva

Conceicao, da Alfa Seguradora.

Processos e Tecnologia

12 lugar - “Fast Track
SulAmérica: Encaminhamento
de Pronto-Socorro na Covid-19”,
de Liana Sampaio Inhauser, da
SulAmérica Seguros;

22 lugar - “Mediacdo On-Line e
Desjudicializacido em Conflitos
de Seguro”, de Gustavo Esteves
Natal, da Generali Brasil Seguros;

32 lugar - “Psicélogo na Tela”,
de Ananda Garofalo Fontes, da

SulAmérica Seguros.
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Por: Fernanda Thurler

Fotos: Divulgacgdo, banco de imagens Google

INVESTIDORES ESTAO
DE OLHO EM PRQJETOS
QUE ATENDAM
MIETRICAS ASG

Alianca entre infraestrutura e sustentabilidade aumenta as possibilidades de investimentos no Pais,

tornando o Brasil mais competitivo na atragdo do capital externo de longo prazo.

desenvolvimento de um proje-

to de infraestrutura sustentavel

poderd significar para a econo-

mia brasileira um excelente ga-
nho de oportunidade. E a adesao aos preceitos
ASG (ambientais, sociais e de governanga) pe-
las empresas brasileiras, longe de representar
um risco, poderd resultar em diferencial com-
petitivo e geragdo de negdcios. A avaliagdo é
da presidente da Comissdo de Grandes Riscos
da FenSeg, Thisiani Martins.

O potencial de investimento verde no Brasil é
estimado hoje em US$ 1.3 trilhdo, considerando
apenas os setores de energia, transporte, edifica-
coes, gestao de residuos e eficiéncia energética
industrial. E, segundo estudos da Brazil Green

Finance Programme, o volume de captacio
global de recursos no Pafs pode chegar a R$
3,6 trilhoes até 2040. A sustentabilidade desses
projetos ¢ medida pelas andlises que buscam
avaliar riscos e impactos do investimento, con-
siderando os trés fatores do acronimo ASG.

“A medida que inclufrem na andlise de ris-
cos das apélices a avaliagdo criteriosa dessas
métricas, as seguradoras se tornardo garantido-
ras da adogdo dos preceitos ASG pelas empre-
sas”, afirma Thisiani, acrescentando que essas
medidas, no médio prazo, poderdo impactar a
oferta de seguro para essas companhias. “Ao
aderir as praticas ASG, as empresas também
poderdo ter vantagens em relagdo as condi-
¢oes do seguro”, ressalta.

O fato ¢ que a andlise de risco climdtico dos
projetos de infraestrutura ¢ a adogdo de me-
didas adequadas de mitigacdo (para evitar ou
diminuir danos em eventuais casos de eventos
extremos) sdo hoje uma preocupacgio de gover-
nos e investidores em todo o mundo. E a alianca
entre infraestrutura e sustentabilidade aumenta
as possibilidades de investimentos no Pas, tor-
nando o Brasil mais competitivo na atra¢do do
capital externo de longo prazo.

“O Brasil pode se tornar um celeiro de opor-
tunidades para investidores que buscam fazer
suas alocacoes financeiras em projetos que
atendam aos critérios socioambientais”, anali-
sa Rodrigo De Losso, PhD pela Universidade
de Chicago e professor titular da Faculdade
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“A medida que
incluirem na andlise

de riscos das apolices
avaliacdo criteriosa
dessas métricas

(de sustentabilidade),
as seguradoras se
tornardo garantidoras
da adogdo dos preceitos
ASG pelas empresas.”

Thisiani Martins, FenSeg
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de Economia e Administracio da Universida-
de de Sao Paulo (FEA-USP). Ele avalia que a
atual situacio economica do Pais demanda
significativa injecdo de recursos em projetos de
infraestrutura, e os investidores institucionais
devem aproveitar a oportunidade para expandir
aaplicacio de capital nesse setor, apostando em
projetos que atendam métricas ASG.

O professor De Losso argumenta ainda que a
maior atratividade dos projetos estd na possibili-
dade de aproveitar os incentivos que sdo dados
para potencializar o retorno dos investimentos.
“Os projetos de infraestrutura, apesar da insegu-
ranca juridica do Pafs, geram retornos considera-
veis. I o investimento em infraestrutura susten-
tavel, implementado por meio de mecanismos
apropriados e gerenciado de forma eficiente ao
longo do ciclo de vida do projeto, pode ser deci-
sivo para o desenvolvimento economico e bem-
-estar social do Pais”, diz De Losso.

L N
PROJETOS DO GOVERNO

Atento a essas novas diretrizes do mercado,
o Governo brasileiro estd fazendo sua parte,
garantiu a investidores o Ministro da Infraes-
trutura, ‘larcisio Gomes de Freitas, em evento
recente, referindo-se a incorporagio do concei-
to ASG aos projetos do Governo Federal, mais
especificamente aos do setor de transportes.

A meta do Governo ¢ chegar até o fim de
2022 com aproximadamente R$ 260 bilhdes
em investimentos contratados pela iniciativa
privada. “Em pouco mais de dois anos e meio,
o Governo Federal, por meio do Ministério da
Infraestrutura, realizou 77 leildes na drea de in-
fraestrutura de transportes, gerando a atragdo de
quase R$ 90 bilhoes em investimentos privados,
com a expectativa de criar 1,2 milhdo de postos
de empregos ao longo dos préximos anos”, disse
Gomes de Freitas, ao apresentar oportunidades



de investimentos a fundos drabes em Dubai,
nos Emirados Arabes Unidos, em meados de
novembro do ano passado.

Ele informou que a incorporacio dos con-
ceitos ASG nos projetos tem o objetivo de levar
tranquilidade aos investidores e mitigar o risco
de imagem “Estamos apostando no pressuposto
de que os padroes ambientais vio governar os
fluxos financeiros”, afirmou.

No cronograma de licitagdes para 2022, o
destaque fica por conta da sétima rodada de lei-
16€s na drea da aviagdo, com a concessdo de 16
aeroportos (entre eles, Congonhas/SP e Santos
Dumont/R]); das desestatizagdes portudrias da
Companhia Docas do Espirito Santo (Codesa)
e do Porto de Santos (SP) e de novos projetos
rodovidrios, como das BRs 116, 493 e 465, entre
Rio de Janeiro e Governador Valadares (MG), e
do anel de integracdo do Parand, com mais de
R$ 44 bilhdes em investimentos.

o0
RISCOS AMBIENTAIS

De qualquer forma, a adequagio dos proje-
tos de desenvolvimento aos fatores ASG nem
sempre tem sido suficiente para garantir a par-
ticipacdo de investidores internacionais nos
processos licitatérios no Pais, especialmente
quando se referem a dreas de alta sensibilidade
ambiental. Foi o caso do leildo dos blocos de
exploracdo de petrdleo na regido de Fernando
de Noronha e do Atol das Rocas (Bacia de Poti-
guar), programado para o inicio de outubro pela
Agéncia Nacional de Petréleo (ANP), mas nao
efetivado em razdo da falta de compradores.

Os riscos ambientais a regido foram alerta-
dos por ambientalistas e pesquisadores, inclu-
sive pelo Instituto Chico Mendes de Conser-
vacdo ¢ Biodiversidade (ICMBio), que, em
nota técnica divulgada em janeiro de 2020,
classificou como “temerdria” a oferta dos blo-
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“O Brasil pode se
tornar um celeiro

de oportunidades
para investidores que
buscam fazer suas
alocacgées financeiras
em projetos que
atendam aos critérios
socioambientais”

Rodrigo De Losso, FEA-USP
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cos no leildo, tendo em vista que nas dreas exis-
tem 61 espécies ameacadas de extingdo, sendo
23% criticamente em perigo, 18% em perigo ¢
59% consideradas vulneréveis.

A consideragdo sistemdtica das questoes
ASG tem sido um elemento central na and-
lise de investimentos e gestdo de riscos de
credores, investidores e seguradores por todo
o planeta, alerta o Banco Interameri cano de
Desenvolvimento (BID). Em parceria com a
Secretaria de Desenvolvimento de Infraestru-
tura do Ministério da Economia, o organismo
desenvolveu o estudo intitulado Marco de
Infraestrutura Sustentdvel, com o objetivo de
criar solugdes para reduzir o déficit de investi-
mentos nos projetos de infraestrutura no Pais,
por meio de solugdes sustentaveis ¢ melhorias
no ambiente de negécios.

O projeto proveu insumos valiosos para a
consolidacdo da agenda de infraestrutura sus-
tentdvel brasileira, que hoje ostenta um dé-
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ficit de financiamento de aproximadamente |
US$49,5 bilhdes por ano, de acordo com dados
do Global Infrastructure Hub do G20. O docu- &

Econémica e financeira:

Considera o custo-beneficio do projeto
e, para tanto, analisa rentabilidade, pro-
dutividade, geragdo de emprego e acesso
aos servigos da infraestrutura (em termos
de localidade, qualidade e preco).

Ambiental:

Analisa aspectos como mitigacdo e resili-
éncia aos desastres e as mudancas clima-
ticas, preservacio e restauragdo do meio
ambiente, reducdo de poluentes, uso efi-
ciente de recursos, minimizagdo e gestdo
adequada dos residuos.

mento analisa o fator sustentabilidade sob as
seguintes dimensdes: econdmica e financeira,
ambiental, social e institucional.

Social:

Os requisitos da dimensao social se ddo
em relagdo aos impactos na comunidade,
combate a pobreza, respeito aos direitos
humanos e trabalhistas, ¢ preservacdo
cultural e histérica.

Institucional:

Requer o alinhamento com estratégias
nacionais € compromissos internacio-
nais, adequadas estruturas de governan-
ca, sistemas de gestdo e de prestacio de
contas ¢ desenvolvimento de capacida-
des institucionais.



N3o é de hoje que o sistema finan-
ceiro internacional vem ensaiando
a incorporacéo de critérios ASG em
suas praticas, mas, nos ultimos anos,
parece que os investidores passaram
a enxergar em definitivo os valores
do equilibrio entre lucro e propdsi-
to. Na avaliacdo de especialistas, o
financiamento dentro dos preceitos
ASG é hoje uma regra, e o risco cli-
matico vem sendo considerado como
risco de investimento e néo gera ape-
nas resiliéncia, mas rentabilidade a
longo prazo.

Com isso, reguladores do setor na
Europa e nos Estados Unidos estio
criando grupos de trabalho e estabe-
lecendo metas para assegurar que os
atores nesse mercado prestem contas
sobre a gestdo dos riscos climaticos
em seus negécios. No Brasil, os 6r1-
géos reguladores andam a pari passu
com seus pares internacionais na in-
corporacéo da agenda ASG.

Atenta a velocidade na evolucéo
da demanda por produtos que consi-
deram aspectos ambientais, sociais e
de governanca nas anélises de inves-
timento, a Anbima (Associac&o Brasi-
leira das Entidades dos Mercados Fi-
nanceiro e de Capitais) estd propondo
a definico de critérios para a identifi-
cacdo dos fundos que tém como obje-
tivo investimentos sustentaveis.

A entidade encerrou, no final de no-
vembro, uma consulta publica sobre
a autorregulacdo voluntéria do setor
para a identificacdo desses fundos. A
partir de janeiro, os gestores desses
produtos poderdo solicitar a incluséo

do sufixo IS (Investimento Sustenté-
vel) no nome, caso estejam habilita-
dos. Desse modo, o mercado poderd
contar com uma diferenciagdo entre
fundos que tém a sustentabilidade
como principio e aqueles que apenas
integram aspectos ASG.

“E preciso evitar o crescimento de-
sordenado dos investimentos ASG
no Brasil, o que seria prejudicial a
industria de fundos e também ao in-
vestidor. Estamos alinhados a outras
jurisdi¢des globais que também bus-
cam dar mais transparéncia a esses
produtos. E nosso papel garantir ba-
ses sélidas para o desenvolvimento
dos fundos sustentaveis”, garante
Cacd Takahashi, vice-presidente e
coordenador do Grupo Consultivo
de Sustentabilidade da Anbima.

Takahashi explica que, de acordo
com a classificacdo de fundos atual-
mente em vigor, existe uma subcate-
goria denominada sustentabilidade/
governanca apenas para os fundos de
acdes. Segundo ele, um mapeamento
interno feito no final de 2020 reforcou
a necessidade de avancgos nos crité-
rios para identificacdo de produtos
ASG, pois revelou um numero muito
maior de fundos de todas as classes
(pelo menos dez vezes maior do que
os identificados na subcategoria sus-
tentabilidade/governanca) que de al-
guma forma se denominavam verdes,
sustentéaveis ou ASG.

Com o0s novos critérios, acrescenta
Takahashi, um fundo para ser con-
siderado sustentavel terd também
que ter processos e metodologias

“E preciso evitar

o crescimento
desordenado dos
investimentos ASG
no Brasil, o que
seria prejudicial

a industria de
fundos e também
ao investidor.”

Cacd Takahashi, Anbima

gue atestem seu compromisso, com
constante monitoramento da cartei-
ra. Também foram definidos padrdes
minimos para os gestores dos fundos
sustentaveis.

“Para que um fundo possa ser iden-
tificado como sustentavel serd neces-
sério observar nfo somente os requi-
sitos definidos para o fundo em si,
mas também para o gestor”, informa,
acrescentando que serd preciso, por
exemplo, ter ferramentas adequadas
para avaliar os produtos ASG, equipes
treinadas no tema e processos defini-
dos para monitorar o desempenho.
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NOVO CANAL DE VE)
PROMETE DISSEMIN

[ Por: Francisco Luiz Noel

Fotos: Divulgaco, banco de imagens Google ]

OS PRODUTOS DE
SEGUROS NO PAIS

Shopping centers virtuais de seguros intermedeiam oferta e procura, prometendo simplificar as

contratagbes de produtos, otimizando a relagéo custo-beneficio em favor dos clientes.

itrine tnica para a exposi¢do de pro-
dutos de seguro, previdéncia e capi-
talizacdo de varias companhias, fa-
cilitando a escolha da solugdo mais
adequada a necessidade de cada consumidor,
o marketplace se fortalece como canal online
de venda no dia a dia de seguradoras e correto-
ras, em sintonia com a transformacio tecnolé-
gica no setor. Ao intermediar oferta e procura,
referenciadas nas coberturas oferecidas pelo
mercado, esses shopping centers virtuais de
seguros prometem abreviar e simplificar as
contratagdes, a0 mesmo tempo em que abrem
caminho para o aumento da concorréncia ¢ a
otimizacdo da relacio custo-beneficio em fa-
vor dos clientes.
O marketplace no seguro remonta a tradi-
cional cotagdo de produtos concorrentes fei-
ta pelo corretor, em busca da melhor solucio
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para o cliente, mas se diferencia pela agdo da
tecnologia computacional, decisiva para que
a necessidade digitada pelo consumidor seja
respondida com valores de prémios e outras in-
formacoes. Na base dessas plataformas online
estdo mecanismos conhecidos como APIs (do
inglés Application Programming Interface),
que viabilizam a interagdo dos diferentes
softwares das empresas — recurso vital para a
adocdo do open insurance, que vai possibilitar
o compartilhamento de dados no setor, desde
que autorizado pelos clientes.

Os marketplaces vém se multiplicando nos
tltimos anos, ofertando desde seguros de car-
ros e massificados, com cobertura mais sim-
ples — residencial, viagem, garantia estendida
e prestamista a produtos de vida, previdéncia
aberta, satide ¢ capitalizacdo. A aposta nesse
tipo de distribui¢do mobiliza startups dedica-

das a0 mundo do seguro (insurtechs), compa-
nhias do setor, incluindo planos de satde, e
da cadeia de servigos do agronegécio. Como
ofertantes, nessas plataformas, estio empresas
e profissionais de corretagem, além de segura-
doras, atentos a familiarizacdo crescente dos
consumidores com as transacodes via internet.

As coberturas para autos ¢ motocicletas tém
oferta crescente no marketplace de seguros
no Brasil, em linha com a tendéncia de venda
online consolidada pelo segmento em paises
como os Estados Unidos. No caso brasileiro,
o oferecimento nos shopping centers virtuais
¢ parte do esfor¢o do setor para alavancar esse
ramo do seguro abalado pela pandemia da
Covid-19. A favor da venda online conta, além
da queda no valor dos prémios desde 2020, a
normativa da Susep que possibilita a simplifi-
cagdo e o barateamento desses seguros.



“A oferta pelos canais
digitais ¢ muito positiva
para o mercado,

porque aumenta o
acesso da populacdo.
Muitos clientes
comecam sud jornada
no universo do seguro
pelo meio digital.”

Jarbas Baciano, FenSeg

L J
POPULARIZACAO
DO SEGURO

O presidente da Comissao de Riscos Patrimo-
niais Massificados da FenSeg, Jarbas de Medei-
ros Baciano, avalia que a expansao das platafor-
mas digitais s6 tem a contribuir com o trabalho
de popularizacio do seguro nesse segmento. “A
oferta pelos canais digitais ¢ muito positiva para
o mercado, porque aumenta o acesso da popu-
lagdo. Muitos clientes comegam sua jornada no
universo do seguro pelo meio digital”, afirma,
exemplificando com as coberturas residenciais,
que tiveram a demanda expandida, com uso re-
corrente da internet por parte do publico, apés a
eclosao da pandemia, em margo do ano passado.

De janeiro a setembro, a arrecadagdo em
prémios do seguro residencial cresceu 16,2% na
compara¢do com o mesmo periodo de 2020,

saltando de R$ 2,8 bilhdes para RS 3,1 bilhdes.
O aumento ¢ creditado pela FenSeg a difusio

do trabalho em home office e outras restricoes
sanitdrias, que aumentaram o tempo de perma-
néncia das pessoas em casa, estimulando a valo-
rizagdo do espago doméstico e anecessidade de
proteger esse patrimonio.

Baciano observa que, com penetracio de so-
mente 15,8% entre os mais de 70 milhdes de do-
micilios do Pais, “o seguro residencial tem campo
aberto para continuar crescendo”, valendo-se de
canais como as plataformas digitais.

Para o presidente da CRP Massificados da
Fenseg, a assisténcia individualizada dos corre-
tores aos clientes potenciais via meios digitais ¢
imprescindivel, na condi¢do de profissionais ca-
pacitados para dimensionar os riscos, o valor do
capital segurado e as coberturas mais adequa-
das a cada situacio.
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“O marketplace pode
ser bom para o corretor,
porque possibilita

que ele chegue a
clientes que antes

ndo alcancaria, mas

¢ preciso se adequar,
estar também em
nuvem, saber usar

a tecnologia.”

Bruno Kelly, ENS

“Quanto maior o risco, mais o corretor € neces-
sdrio, a fim de evitar problemas como os de apdli-
ces subcontratadas, que o cliente descobre depois
que ndo garantem a protecio que ele esperava’,
alerta Baciano, acrescentando que a cultura do
seguro ainda é incipiente entre os brasileiros, o que
redobra a importancia das orientagoes do corretor.

o0
CAMINHO SEM VOLTA

A ampliagdo da oferta de seguros por meio dos
sites de marketplace ¢ encarada pelo professor e
corretor Bruno Kelly, que leciona na Escola de
Negdcios e Seguros (ENS), como tendéncia ine-
vitdvel das mudangas tecnoldgicas vividas pela
industria do seguro.
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“Os meios digitais vieram para ficar. Os con-
sumidores mostraram certa resisténcia no inicio,

por inseguranga ou pouco conhecimento a res-
peito dos produtos de seguro, mas isso vem evo-
luindo desde o inicio da pandemia, que acelerou
a contratacdo de negécios online. O seguro estd
indo a reboque dos outros produtos”, assinala.

Fxemplo do avango digital na oferta de segu-
ros, aponta Bruno Kelly, ¢ a gigante do varejo
online Amazon, que sinalizou recentemente ao
mercado do Reino Unido a intencio de oferecer
apolices para riscos profissionais ¢ cibernéticos
naquele pais. Uma das motivagdes da incursdo
da empresa nesse mercado sdo pesquisas que
atestam a disposi¢do do publico para adquirir
seguros, via internet, de empresas de base tecno-
l6gica, incluidas startups especializadas no setor.
Na mesma dire¢do vai a plataforma de comuni-
cagdo WhatsApp, que testa desde o ano passado
a intermediacdo da venda de seguro e previdén-
cia privada na India, onde conta com mais de
400 milhdes de usudrios.

Apesar de ver no marketplace e em outros
formatos digitais de distribuicdo a abertura
de novas oportunidades para o setor, jd que as

geracdes mais jovens transitam com naturali-
dade crescente pelo mundo online, o professor
da ENS chama a atencdo para desafios asso-
ciados a transi¢do tecnoldgica vivida por segu-
radoras e corretores.

“Comprar seguro nao ¢ como comprar bana-
na: € preciso ter orientacdo e consultoria profis-
sional. O marketplace pode ser bom para o cor-
retor, porque possibilita que ele chegue a clientes
que antes ndo alcangaria, mas o corretor precisa
se adequar, estar também em nuvem, saber usar
atecnologia”, adverte Kelly.

De forma geral, os corretores tém buscado
acompanhar a escalada tecnolégica no merca-
do, lembra o docente da ENS. A busca por essa
sintonia de mudancas pode ser ilustrada pela
adesdo dos profissionais a recursos como as fer-
ramentas computacionais de multicdlculo. Em
segundos, elas efetuam a cotacio de produtos
das seguradoras a fim de subsidiar a escolha da
melhor op¢do diante dos riscos apresentados
por cada cliente, dispensando o corretor de pes-
quisas ¢ contas demoradas.

“Anos atrés, também seria inimaginavel o pr6-
prio cliente fazer com a cAmera do celular a vis-



toria de seu carro”, exemplifica Kelly, mostrando

que o avango das solugdes tecnoldgicas no setor
ndo tem volta.

Diante da tendéncia a simplificagdo de pro-
dutos no ramo de automdveis, o professor da
ENS avalia que pode ser arriscado para o con-
sumidor contratar uma apdlice via marketplace
sem a orientagdo de um corretor. “O seguro de
automével parece simples, mas ndo €, porque
demanda uma série de informagdes que vio im-
pactar o risco”, afirma.

Fle ressalta que qualquer coisa desencontrada
ou pergunta mal formulada em um marketplace,
sem intermediacdo de um corretor, pode gerar
problema na hora do sinistro, quando serd tarde
demais para consertar. “A participagdo do corre-
tor ¢ fundamental porque ele explica os detalhes
ao cliente e verifica, de acordo com as caracterfs-
ticas de cada seguro, se as informagdes condizem
com a realidade dos fatos”, destaca.

Outro desafio associado ao sistema de
marketplace refere-se a concorréncia, en-
volvendo seguradoras e corretoras de varios
portes na mesma disputa pela decisdo final
de cada potencial segurado. Como as di-

ferengas de valor entre produtos similares
dependem principalmente de desconto nas
comissdes, salienta Bruno Kelly, a competi¢io
no marketplace tende a favorecer corretoras de
grande porte em detrimento dos concorrentes
menores, que nem sempre poderdo oferecer
os precos finais mais atrativos. “Os pequenos
corretores podem vir a ficar em desvanta-
gem, por ndo terem volume de vendas para
competir”, afirma.

L
MAIS COMPETITIVIDADE

Em paralelo a oferta de seguros, despontam
os marketplaces de planos de satide e previdén-
cia complementar aberta. O Coordenador do
MBA Executivo em Economia ¢ Gestao de
Previdéncia Complementar da Fundagdo Ge-
tulio Vargas (FGV) em Brasilia, Gilvan Candi-
do da Silva, considera que a distribui¢do nesse
canal digital pode dar contribuicio significativa
a penetragdo do Plano Gerador de Beneficio
Livre (PGBL) e do Vida Gerador de Beneficio
Livre (VGBL) no Pais. Em 2020, as provisdes

técnicas desses produtos de acumulagdo, de

“Toda inovacdo

que melhora a
competitividade é

boa para a sociedade.
O marketplace amplia
as oportunidades para
o consumidor e tende
a contribuir para a
reducdo do preco final
dos produtos.”

Gilvan Candido da Silva, FGV

R$ 1 trilhdo, corresponderam a 13% do Produto
Interno Bruto (PIB), relagdo que nos Estados
Unidos gira em torno de 40%.

“loda inovagio que vem no sentido de melho-
rar a competitividade ¢ boa para a sociedade. O
marketplace amplia as oportunidades para o con-
sumidor ¢ tende a contribuir para a redugdo do
preco final dos produtos, mas também aumenta
o desafio do fiscalizador. A Susep terd que fazer
uma fiscalizagio diferenciada e estar ainda mais
ativa para garantir que esse modelo seja um su-
cesso”, salienta Silva, observando que a autarquia
demonstra estar antenada com a transformacio
digital na distribuicio dos planos de acumulagio
e demais produtos do setor, como condutora da
implantagdo do open insurance.
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CARROS POR ASSINATUR A
GANHAM ESPACO NA
FSTRATEGIA DAS
MONTADOR AS

Praticidade e conveniéncia sdo pilares em que se baseia esse modelo de negécio, que vem

representando também novas oportunidades para as seguradoras.

setor automotivo pegou carona
na popularizacio das plataformas
de streaming e passou a olhar
mais de perto uma geracio de
consumidores “viciada” em servigos on demand.
Nao por acaso, o modelo de negécio de carros por
assinatura, antes restrito as locadoras, tem ganhado
espaco na estratégia das montadoras e até de em-
presas de outros setores, incluindo o de seguros.
Em comum entre elas, estd o desejo de acompa-
nhar e de se adequar aos novos habitos de consu-
mo da populacio, principalmente dos jovens.
Simples e sem amarras, os servigos de assina-
tura parecem atrair uma parcela de pessoas que
acham “cringe” a compra de um automével. De
fato, a geragdo Z (nascida entre 1995 ¢ 2000), res-
ponsavel por ressignificar a palavra “antiquado”
nas redes sociais, estd no centro das atencdes do
mercado de carros por assinatura. Menos ape-
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gados a ideia de posse, esses jovens se importam
mais em usufruir do que em ter bens.

Mas esse ndo € o tnico publico atraido pelo
conceito. Consumidores de 35a45 anos também
tém buscado planos de assinatura para estacionar
o carro dos sonhos na garagem, sem precisar de-
sembolsar grande quantia para isso. O negécio
chama a atencio até de quem tem elevado poder
aquisitivo. Nesse caso, a comodidade do servigo
fala mais alto: os mais endinheirados querem dei-
xar de lado as burocracias que envolvem adquirir
um automovel (documentagdo, pagamento de
impostos, seguro, revisdo € manutengdo técnica)
sem abrir mao de dirigir um carro de luxo.

Praticidade e conveniéncia sdo pilares em que
o modelo de negécio de carros por assinatura
se baseia. Na pritica, trata-se de um aluguel de
longo prazo para pessoas fisicas, que pode ser fir-
mado online, com a entrega do carro na casa do

cliente. Em vez de comprar um veiculo, a pessoa
oalugapor 12,24 ou 36 meses. I, ao final do con-
trato, pode renovar a assinatura e trocar de mode-
lo, para sempre ter um zero km na garagem.

Pela modalidade podem ser alugados desde
os mais bdsicos, chamados veiculos de entrada,
até os mais equipados e luxuosos. Quem assina
um plano deixa no passado a preocupagio com o
pagamento de inimeras despesas: emplacamen-
to, IPVA, revisdo, licenciamento, manutencio e
seguro. Ficam para trds também os prejuizos com
a desvalorizacdo do veiculo e o trabalho de colo-
cd-lo 2 venda para a troca de modelo.

L
POTENCIAL DE CRESCIMENTO
Os dados sobre esse negdcio no Pafs sdo dis-
persos, mas ddo a dimensdo de seu potencial.
Segundo a Associagdo Brasileira das Locadoras



de Automoéveis (Abla), 8% da frota de mais de

1 milhdo de veiculos das empresas do segmento

¢ destinada aos programas de assinatura — e essa
participacdo tende a dobrar em cerca de dois
anos, quando o mercado estiver mais estével.

Ja um levantamento feitoem 2021 pela plata-
forma de inteligéncia de mercado Similarweb
mostrou que a busca por esse tipo de servico
na internet aumentou 56,5% entre abril € maio
de 2021, com 12 milhdes de visitas a 156 sites de
montadoras e empresas especializadas. Em 2020,
no mesmo periodo, foram 7,7 milhoes de visitas.

“Estd havendo uma redugdo do senso de pro-
priedade em relagdo ao carro, a0 mesmo tempo
em que hd um aumento do senso de mobilidade.
As empresas estdo em busca de um modelo que
atenda a esses anseios”, afirma o coordenador
dos cursos automotivos da Fundacdo Getulio
Vargas, Antonio Jorge Martins.

O encarecimento dos modelos zero km ¢ o
receio de gastar um valor alto ou encarar uma
divida para comprar um carro novo podem
explicar o aumento do interesse pela modali-
dade de assinatura — assim como a pandemia,
em razdo do medo da transmissdo do virus e
o risco de contdgio nos transportes publicos e
nos carros de aplicativo.

L
CONSUMIDOR JOVEM

O servico de assinatura Renault On De-
mand, lancado pela montadora em janeiro
de 2021, tem planos de 12, 18 ou 24 meses. No
momento da adesdo, o cliente pode escolher
a quilometragem a ser rodada (I mil, 1,5 mil e
2 mil quilometros mensais). Para Romain Dar-
mon, gerente-geral da empresa, o novo servigo
chegou para atender a uma fatia de consu-

“Estd havendo

reducdo do senso de
propriedade em relacdo
do carro e um aumento
do senso de mobilidade.
As empresas estdo

em busca de um
modelo que atenda

a esses anseios.”

Antdnio Martins, FGV
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“A comodidade é

um grande apelo do
servico. A lista de
interessados inclui
pessoas que querem
trocar de veiculo todo
ano e quem ndo quer
lidar com a burocracia
da compra.”

Romain Darmon, Renault On Demand

midor mais jovem, que ndo tem tanto apego
a posse, e aqueles que haviam migrado para
o transporte coletivo, mas voltaram atrds por
causa da pandemia.

“A comodidade ¢ um grande apelo do servigo.
Alista de interessados inclui pessoas que querem
trocar de veiculo uma vez ao ano e aqueles que
ndo querem lidar com a burocracia associada a
compra’”, afirma Darmon.

Os planos de assinatura de carro da Renault
incluem os servicos de manutencio (revisdes
preventivas e troca de pegas devido ao desgaste
natural ¢ de pneus); gestdo de todos os documen-
tos e taxas relacionados ao veiculo; seguro contra
roubo, furto, incéndio e danos a terceiros; e assis-
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téncia 24 horas (reboque, chaveiro, carro reserva

e outros). Um dos carros preferidos dos assinan-
tes é o Kwid Outsider, cujo contrato mensal varia
de R$ 1,1 mil a R$ 1,44 mil.

“Conseguimos uma boa negociagio com
nossa parceira na drea de seguros para manter a
proposta all inclusive a um custo interessante. No
caso do seguro, temos protecdo contra danos ao
veiculo e contra terceiros inclusos na assinatura
padréo; na segunda, ndo ¢ cobrada franquia. Te-
mos também cobertura para vidros ¢ far6is com
franquia reduzida”, complementa.

o0
CONTRATACAO ONLINE

O programa Flual, criado também em janeiro
de 2021, ¢ uma iniciativa do grupo Stellantis (hol-
ding da Fiat, Jeep, Peugeot e Citroén), se destaca
pela contrataco totalmente online. Ao conectar
a plataforma, o consumidor escolhe o modelo e
define pacote de quilometragem e duragdo do
contrato. Para finalizar, a assinatura do contrato é
via e-mail. O veiculo é retirado na concessiondria
Fiat ou Jeep selecionada.

O Fiat Mobi ¢ um dos lideres na preferéncia
dos assinantes com a versdo Trekking, que tem 12
parcelas de R$ 1,2 mil (para franquia mensal de 1

mil km) a R$ 1,6 mil (3 mil km). Para o Jeep Re-

negade Longitude, o plano de 36 meses custa de
R$ 2,1 mil aR$ 2,45 mil.

“O mundo mudou, e ter carro ficou dife-
rente. Nosso objetivo ndo ¢ fazer com que o
consumidor migre do modelo tradicional de
compra para o de assinatura, mas atrair um
novo perfil de cliente, que deseja ter sempre
um carro novo e solu¢des de conveniéncia na
palma da mao”, explica Larissa Barreto, head
de Operagoes do Flua! O seguro do automoé-
vel incluido no contrato é formatado em par-
ceria com a Zurich Seguros.

O Movida ZeroKM, lancado em margo de
2020 pela locadora de mesmo nome, ¢ um pro-
duto criado para atrair novos clientes, mas tam-
bém para agradar os que j4 estdo na base da em-
presa. O diretor-executivo do programa, Rafael
‘lamanini, diz que a empresa vinha observando
uma demanda maior por conveniéncia ¢ pra-
ticidade por parte do publico que jé atende nos
servigos de locago tradicional.

“Apostamos muito nesse modelo de assinatu-
ra. Acreditamos que vai ser o maior mercado de
locagdo de carros no futuro”, afirma Tamanini. O
executivo informa que o brago de assinatura da
Movida vem registrando margem de Ebitda (lu-
cro antes de impostos, juros, depreciagdo e amor-
tizacdo), TIR (Taxa Interna de Retorno) e ROIC



(Retorno sobre Capital Investido) maiores do
que todos os outros segmentos da empresa.

L
NOVAS OPORTUNIDADES

Para Marcelo Sebastido, presidente da Comis-
sd0 de Automdével da FenSeg, a ascensdo da mo-
dalidade de carros por assinatura configura uma
nova oportunidade de negdcio para as segurado-
ras. O contrato de seguro para esse segmento ¢
feito com as empresas que oferecem o servigo,
com o objetivo de segurar a frota disponibilizada
nos planos de assinatura. A precificago, segundo
Marcelo, ndo é um grande desafio.

“O publico que opta pela assinatura permane-
ce com o carro por um periodo de dois anos em
média e, por isso, tende a cuidar do veiculo como
se fosse dele. £ diferente, por exemplo, do clien-
te tradicional de locacdo. Entdo, o risco é muito
préximo do que ¢ previsto no seguro individual.
Mas ¢ um mercado novo, o setor de seguros ain-
da estd tateando”, explica.

Algumas possibilidades precisam ser conside-
radas nessa avaliacio de risco, diz o representan-
te da FenSeg, entre elas, o uso do automével por
parte do condutor. “O veiculo usado para lazer é
diferente daquele para exercicio do trabalho e até
como locomogao didria, quando o risco aumen-

ta consideravelmente. Importante a seguradora

observar bem os critérios e ter um bom leque de
perguntas para entender o modelo de negécio
da empresa que oferta o servigo de assinatura ¢
cobrar corretamente”.

Na opinido de Marcelo, o seguro deve con-
templar uma boa garantia de danos a terceiros,
com cobertura de responsabilidade civil acima
da média. “O valor dos carros hoje estd na base
de R$ 70 mil a R$ 80 mil, podendo chegar a mais
de R$ 300 mil, dependendo do modelo e da mar-
ca. Se porventura o condutor causar danos numa
Lamborghini ou num Palio Weekend de tercei-
10s, que ele esteja coberto. O contrato precisa
definir bem esses pontos”.

O professor José Varanda, coordenador de
Graduacdo da Escola de Negdcios e Seguros
(ENS), lembra que as novas regras de Seguro
Auto, editadas pela Susep no inicio de setem-
bro, podem impactar o mercado de carros por
assinatura. “O seguro, a partir de agora, pode es-
tar vinculado ao condutor e ndo mais ao veiculo.
Esse tipo de produto ainda estd sendo estudado
pelas seguradoras. O desafio ¢ a precificagdo.
A empresa que oferta servigo de assinatura vai
poder optar entre incluir no pacote um seguro
ou aceitar a prote¢do ja previamente contratada
pelo condutor”, explica.

“Nosso objetivo ndo
¢ fazer o consumidor
migrar do modelo

de compra para o de
assinatura, mas atrair
quem deseja ter um
carro novo e solucées
de conveniéncia na
palma da mdo.”

Larissa Barreto, Flua!

Larissa Barreto, do programa Flual, diz que
todos os carros disponibilizados para assinatura
contam com equipamento de telemetria. Com
ele, ja ¢ possivel ler informagdes dos clientes so-
bre o total de quilometros rodados; nimero de
viagens; tempo dirigido em horas; previsio de
consumo do pacote mensal com base na média
didria de quilometragem; excesso de velocidade
em vias; aceleracoes, freadas e curvas bruscas e
movimento desengrenado, entre outros dados.

“Com base no histérico dos clientes, podere-
mos desenvolver, em parceria com seguradoras,
modelos diferenciados de seguro que sejam mais
aderentes ao modelo pay as you drive. Mas esse é
um projeto para o proximo ano”, afirma.

///REVISTA DE SEGUROS | 39



LOCACAO / SEGUROS |

[ Por: Michel Alecrim
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CENARIO POS-PANDEMIA

FAYORIECE PRODU

1OS DE.

PROTECAO DO ALUGUEL

Crise mostrou a maturidade do mercado nas negociac¢bes que evitaram sinistros e deram félego para

o crescimento dos seguros de fianca e dos titulos de capitalizagéo.

esmo com a persisténcia da
pandemia, o mercado de pro-
dutos que protegem os con-
tratos de aluguel apresentou
nimeros positivos em 2021. Levantamento que
leva em conta o periodo de janeiro a setembro
mostra que o seguro de fianga locaticia cresceu
19,3% em relagdo a0 mesmo periodo de 2020. A
garantia através de titulos de capitalizagdo tam-
bém vem apresentando crescimento consistente
nos ultimos anos, ¢ a modalidade ja representa
12% da receita do segmento. Com a perspectiva
de retomada do crescimento economico e do
grande potencial desses produtos, as apostas dos
especialistas sdo otimistas para 2022.

Um dos motivos que justificam a expectativa
¢ a baixa penetragdo desse seguro no Pafs, com
relagdo ao estoque estimado de 13 milhdes de
imaveis para a locagdo. O nimero desse contin-
gente ¢ da PNAD/2019 do IBGE. O vice-presi-
dente da Comissao de Riscos de Crédito e Ga-
rantia da FenSeg, Atila Santos, ressalta que mais
de 80% dos contratos vigentes para esse volume
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de casas e apartamentos estdo amparados em
formas mais tradicionais de garantia contra
inadimpléncia, que s3o o depdsito caugio ou a
figura do fiador.

Mas a medida que os novos produtos vio
se diversificando e se tornando mais atraentes
para proprietdrios e inquilinos, sua penetragdo
no mercado vai aumentando. “Cada vez mais
o seguro de fianga vai ficando mais acessivel.
Atualmente, o valor do prémio jé é equivalente
ao de uma conta de consumo ou uma mensali-
dade de servigo de streaming”, compara Santos.

Um dos motivos para essa adequacio ao bol-
so do cliente ¢ a possibilidade de parcelamento
do prémio permitida pela Susep, que introdu-
ziu a novidade através da Circular 587/2019. A
autarquia continua estimulando inovagdes para
esse produto e criou 0 Sandbox (plataforma de
testes de aplicagoes) regulatério para que as
empresas pudessem apresentar novas solugoes,
inclusive para locagdo de iméveis. Com isso,
duas novas empresas (NW e Rede) foram auto-
rizadas a operar produtos dessa categoria.

“Cada vez mais o
seguro fianga vai
ficando mais acessivel.
Atualmente, o valor
do prémio jd é
equivalente ao de uma
conta de consumo ou
uma mensalidade de
servico de streaming.”

Atila Santos, FenSeg



L J
FORMA DE GARANTIA

As imobilidrias virtuais também estdo esti-
mulando a venda desses seguros por serem
uma forma de garantia que se adequa bem ao
modelo de negécio que busca sempre agilida-
de nas transagdes e acabam dispensando a exi-
géncia do fiador. Rodrigo Leite, professor de
Financas e Controle Geracional do Coppead/
UFR], explica que muitas vezes o cliente nem
percebe que estd pagando por essa protecio,
ja que vem embutida no valor do aluguel, o
que a torna atraente.

“Muitos locatdrios ndo tém dinheiro para pa-
gar dois ou trés meses de aluguel no inicio do
contrato como depésito caugdo. Por isso, o se-
guro pode ser atraente para o inquilino e para o
proprietédrio”, diz Leite.

Para o inquilino, pagar uma mensalidade que
caiba no seu bolso, sem os transtornos de ter que
Tecorrer a um parente ou amigo para ser apresen-
tado como fiador, é uma vantagem considerdvel.
Para o proprietrio, hd a seguranga de cobertura

de eventuais prejuizos em caso de inadimplén-
cia. Mas, para quem aluga e se incomoda com
o fato de ndo poder reaver o dinheiro empregado
como prémio, hd no mercado a alternativa de
garantia através de titulo de capitalizagio — tam-
bém menos burocrdtica que o recurso do fiador
¢ costuma ter um processo de checagem dos da-
dos do cliente mais répida.

Para o presidente da FenaCap, Marcelo Fari-
nha, depois do novo marco regulatério de 2018,
esse tipo de garantia s6 tem crescido ¢ ganha a
confianca dos locatdrios, que ficam resguardados
em caso de problemas financeiros. O locador,
normalmente representado pela imobilidria, pode
eventualmente sacar o montante, se deixar de re-
ceber o aluguel. Na maioria das vezes, o valor, que
ndo tem um nimero de mensalidades fixo, é de-
volvido ao inquilino ao término do contrato.

“Os produtos voltados para garantia de aluguel,
por exemplo, vém apresentando um resultado
positivo e tém grande potencial de expansio, jus-
tamente por contribuirem para o planejamento
financeiro. Ele ainda evita a exposi¢o de um fia-

“Muitos locatdrios

ndo tém dinheiro para
pagar dois ou trés meses
de aluguel no inicio do
contrato como deposito
caucdo. Por isso, o
seguro pode ser atraente
para o inquilino e para
o proprietdrio.”

Rodrigo Leite, Coppead/UFRJ

,
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dor, situacio na maioria das vezes embaracosa e
que pode acabar em rupturas familiares ou entre
amigos. Além de dar aquela tranquilidade tanto
para o locador quanto para o proprietario do imé-
vel, ¢ um titulo que veio para ficar, para facilitar as
relagdes”, avalia Farinha.

Se a pandemia trouxe impacto econdmico
negativo e atrapalhou muitos negécios, também
serviu de teste para o mercado de aluguéis, que
precisou evitar uma explosio da inadimpléncia.
Foram quase dois anos em que as partes tiveram
que conversar e chegar a um consenso para evi-
tar transtornos maiores.

[
PERfODO TURBULENTO

De acordo com a diretora de Locaciio da As-
sociacdo das Administradoras de Bens Iméveis
e Condominios de Sdo Paulo (AABIC), Julisa
Pessoa, a maior turbuléncia ocorreu na primeira
fase da pandemia, quando se verificou aumento
no atraso dos pagamentos de aluguéis acima de
90 dias. Mesmo assim, muitos inquilinos con-
seguiram negociar suas dividas e, para manter a
ocupagio dos imdéveis, até parte dos valores foi
perdoada por proprietérios que concluiram ser
mais vantajoso manter o contrato do que enfren-
tar o risco da vacncia.

Aassociacdio é responsavel pelo Indice Peri6di-
co de Mora e Inadimpléncia Locaticia (Ipemil),
que voltou a seus niveis histéricos em torno de
2%. “A inadimpléncia j4 estd estabilizada, e o ce-
ndrio ¢ de retomada, principalmente na reocupa-
¢do dos iméveis. Devido a grande oferta, em um
primeiro momento teremos muitas negociagoes
e baixa de valores, e teremos em 2022 a volta das
locagoes e reocupagdo da cidade”, afirma a re-
presentante da entidade do Estado de Sao Paulo.

Enquanto clientes que perderam renda tive-
ram que reduzir gastos e negociar com as imo-
bilidrias, outro fator elevou os riscos do mercado
durante a pandemia e desafiou novamente a
maturidade dos agentes. Como a maioria dos
contratos ¢ reajustada pelo [GP-M e o indice da
Fundagdo Getulio Vargas (FGV) chegou a bater
37% no acumulado de 12 meses, a aplicagdo in-
tegral da correcdo também colocou os clientes
em apuros financeiros, o que, segundo a AABIC,
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“Os produtos voltados
para garantia

de aluguel vém
apresentando um
resultado positivo e tém
grande potencial de
expansdo, justamente
por contribuirem

para o planejamento
financeiro.”

Marcelo Farinha, FenaCap

complicou as negociagdes com pessoas em atra-
so e pode ter contribuido para a inadimpléncia.
“Nos casos em que as negociagdes foram infruti-
feras, somado a crise, tivemos demandas judiciais
e uso das garantias”, reconhece Pessoa.

Segundo o diretor de Condominio e Locagio
da Associacdo Brasileira das Administradoras
de Imdéveis (Abadi), Marcelo Borges, a dispo-
sicdo de negociacdo dos proprietdrios e das
imobilidrias durante a pandemia impediu um ce-
nério mais grave e, ja no fim de 2021, o quadro de
inadimpléncia retornou ao normal.

“Sempre incentivamos o uso de garantias para
dar seguranca aos contratos. Os titulos de capitali-
zacdo sdo muito bem-vindos e devem ser fomen-
tados pelo setor, assim como o seguro fianga, pela
extraordindria seguranga ao locador. Importante
que as partes negociem € conversem a respeito,

“A inadimpléncia jd
estd estabilizada, e o
cendrio é de retomada,
principalmente na
reocupacdo dos
imoveis. Devido a
grande oferta, em um
primeiro momento
teremos muitas
negociacées.”

Julisa Pessoa, AABIC
|

estando bem assessoradas por quem conhece es-
ses e outros produtos”, ressalta Borges.

L
LIMINARES DE DESPEJO

Alberto Ajzental, economista e coordenador do
curso de Negécios Imobilidrios da FGV em Sao
Paulo, explica que a escolha do tipo de garantia e seu
custo estao em grande parte vinculados a rapidez
com que a Justica concede uma liminar de despejo.
Fissaé umamedida extrema, mas € o pior cendrio de
risco calculado por quem aluga e, por isso, interfere
tanto no valor que o inquilino paga. Segundo ele, o
fato de as agdes estarem sendo mais dgeis no Brasil
tem estimulado a oferta de iméveis para locagdo e
tornado as garantias mais acessiveis.

“Antigamente, era mais dificil conseguir o des-
pejo. Por isso, a figura do fiador era a forma mais



“Sempre incentivamos
o uso de garantias
para dar seguranca

aos contratos.

Os titulos de
capitalizacdo e os
seguros-fianga devem
ser fomentados

pela extraordindria
seguranga ao locador.”

Marcelo Borges, Abadi

tradicional porque, em caso de inadimpléncia, a
imobilidria ia atrds dos bens dele. Agora estd mais
rdpido pedir o despejo, que ocorre de trés a cinco
meses”, afirma Ajzental.

A inadimpléncia s6 se caracteriza com um
atraso superior a 90 dias ap6s a data de venci-
mento, que ¢ quando comegam a ser buscadas
vias judiciais ou pagamento através das garantias
contratuais. Ajzental afirma que um levantamen-
to realizado por ele com as administradoras de
iméveis paulistanas mostrou que o pico da crise
foi outubro de 2020, quando os atrasos chegaram
a 20% e a inadimpléncia, a 9%, contra uma mé-
dia histérica de 3% a 4%.

Apesar da maior agilidade das acoes, durante
a pandemia os despejos ficaram mais dificeis.
Medidas do Supremo Tribunal Federal (STF) e
do Congresso Nacional coibiram esse tipo de re-

“A figura do fiador

erda d forma mais
tradicional porque,

em caso de
inadimpléncia, a
imobilidria ia atrds dos
bens dele. Agora estd
mais rdpido pedir o
despejo, que ocorre de
trés a cinco meses.”

Alberto Ajzental, FGV

curso. No entanto, a vigéncia da Lei 14.216/2021,
que implantou medidas excepcionais por conta
dos efeitos econdmicos e sociais da Covid-19,
termina no final do ano.

O advogado e consultor sénior da Manda-
liti Advogados Thiago Campos afirma que,
apds o término dessa restricdo legal, tanto
acdes j4 em curso quanto novos processos
vio levar a um aumento abruto dos despejos.
“A Lei 14.010 de 2020 j4 limitou a concessdo
de liminares para a desocupagdo de imdéveis.
A Lei 14.216 estabeleceu os requisitos para as
restricdes ¢ suspendeu remogdes. Portanto,
muitas liminares ndo concedidas deverdo ser
deferidas apds o término da vigéncia dessas
restri¢des”, explica Campos.

Como as restrigoes ao despejo se limitaram a
aluguéis com valor mensal de até R$ 600 para

“A Lei 14.216

estabeleceu os
requisitos para as
restrigoes e suspendeu
remocoées. Portanto,
muitas liminares ndo
concedidas deverdo

ser deferidas apos o
término da vigéncia
dessas restricoes.”

Thiago Campos, Mandaliti Advogados

iméveis residenciais e de até RS 1,2 mil, para os
comerciais, 0 impacto nas dreas mais valorizadas,
como grandes centros urbanos, deve ser menor.
Julisa Pessoa, da AABIC, pondera também que
a Justica deve realizar audiéncias de conciliagdo,
procurando acordos entre as partes, o que tende
areduzir o nimero de despejos.
Independentemente do nimero de desocu-
pacoes forcadas, o mercado imobilidrio inicia
2022 com grande estoque de iméveis vagos. A
alta vacincia também contribui para a busca por
produtos mais modernos — e tanto o seguro de
fianga quanto o titulo de capitalizagdo serdo mais
estudados pelas imobilidrias e proprietdrios que
buscam novos clientes. A retomada econdmica
também deve impulsionar as vendas, e a queda
do IGP-M no segundo semestre de 2021 ja dese-

nha um cendrio mais otimista.
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O poder da

energizacao

¥ fonder ik Foergioagda

Opinido | Patricia Freitas,
VP de Parcerias Estratégicas Multicanais da
Prudential do Brasil

Li esse livro de William C. Byham no inicio da minha
carreira e nunca mais me esqueci dessa histéria e

do quanto ela me marcou. Por meio de uma fabula
moderna, a obra conta como uma transformacéo de
cultura dentro das organiza¢des pode melhorar a
qualidade de produtos e servicos, a produtividade

dos colaboradores e a satisfagéo dos clientes.

A abordagem, vinculada aos conceitos de empowerment,
trabalha aspectos da felicidade e da energia emanada
no ambiente corporativo de uma maneira delicada e
simples, mas ao mesmo tempo muito eficaz. A histéria
me inspirou ao mostrar a importancia de se trabalhar
com leveza e entusiasmo, algo que prezo até hoje.
Sempre levo comigo as ligdes aprendidas nessa

obra tAo marcante para meu desenvolvimento

pessoal e profissional.

///Sinopse

Um best-seller que j4 encantou mais de 1,5 milhdo

de pessoas, através de sua fabula contemporanea e
inspiradora, transforma o conceito de empowerment - de
teoria académica em energia revigorante, que ampliard
o sucesso de qualquer empresa. Motiva as pessoas a
vencer desafios cotidianos e melhora a qualidade, a
satisfacdo do cliente e a produtividade.

Este livro tem revolucionado organizacdes no mundo
inteiro, introduzindo mudancas em todos os niveis, e sua
leitura é também recomendada a empresarios, politicos,
administradores ptblicos, lideres sindicais e pais.

Autor: William C. Byham
Editora: Campus
Edicdo - 2004
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DANIEL Devagar -

KAHNEMAN ' Duas formas

- de pensar

Opinido | Erika Medici,
CEO da AXA no Brasil

Livro brilhante, em que o autor, Nobel de Economia, avanca
no entendimento sobre como funcionam o Sistema 1,

o pensamento rapido que opera de forma automatica e
intuitiva; e o Sistema 2, que pensa e trabalha
dedicadamente para chegar a concluso sobre problemas
complexos. Mais do que explicar o funcionamento desses
sistemas, Kahneman mostra como a combinac&o dessas
duas formas de pensar interferem no processo de tomada
de decisdes e conceitua os tipos de vieses que interferem
na ac#o, nos ajudando a ter consciéncia das armadilhas do
cérebro e nos provocando a questionar evidéncias, algo que
pode nos defender dos estereétipos. E um livro
fundamental para entender o comportamento humano
frente & tomada de decisdes e riscos.

///Sinopse

O autor nos leva a uma viagem pela mente humana
e explica as duas formas de pensar: uma rapida,
intuitiva e emocional, e outra lenta, deliberativa

e l6gica. Kahneman expde as capacidades
extraordinérias - e também defeitos e vicios -

do pensamento rapido e revela a influéncia das
impressdes intuitivas nas decisdes. O autor mostra
quando podemos ou ndo confiar na intuic&o. Oferece
insights praticos e esclarecedores sobre como
tomamos decisdes nos negécios e na vida pessoal,
e como podemos usar diferentes técnicas para nos
proteger das falhas mentais que, muitas vezes, nos
colocam em apuros. O livro transformara a maneira
como vocé vé o mundo.

Autora: Daniel Kahneman
Editora: Objetiva
Edic8o — 2011
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