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EVENTOS REAFIRMAM 
IMPORTÂNCIA DO SETOR

O 8º Encontro de Resseguro do Rio de Janeiro, que 
faz parte da agenda internacional do setor realiza-
do em abril, abordou assuntos de extrema relevân-
cia, onde vários temas foram debatidos e analisados 
por especialistas. 
“O resseguro certamente terá papel importan-
te para a sustentação do mercado segurador em 
novo ciclo de progresso”. A afirmação do presi-
dente da Confederação Nacional das Seguradoras 
(CNseg), Márcio Coriolano, durante o encontro, 
traduziu com fidelidade a expectativa dos players 
quanto ao cenário desenhado pelo presidente 
Paulo Pereira da  Federação Nacional das Empre-
sas de Resseguros (Fenaber).
O 3º Encontro de Comunicação da Saúde Suple-
mentar, evento realizado pela  FenaSaúde  em São 
Paulo, debateu aspectos voltados à Atenção Primá-
ria à Saúde (APS), oferecendo rica e proveitosa vi-
são desta questão.
O Sincor-MG realizou o 1º Congrecor – Congresso Re-
gional dos Corretores em Uberlândia (MG),  com gran-
de adesão de seguradoras e corretores. Foram aborda-
dos temas de grande relevância para o mercado.
A terceira edição da Insurtech Brasil 2019, realizada 
dia 25 de abril em São Paulo, idealizada por José 
Prado e organizado pela Conexão Fintech, reuniu 
startups nacionais e internacionais que desenvol-
vem projetos para o mercado de seguros, segura-
doras e investidores, para debater o futuro tecnoló-
gico voltado ao setor.
Como matéria de capa, a revista Insurance Corp 
apresenta uma entrevista exclusiva com o presi-
dente global e do Brasil, da Swiss Re Ressegurado-
ra, trazendo uma visão clara e ampla das atividades 
e perspectivas da indústria do resseguro.
Destaque para o evento, “11 anos da abertura do 
resseguro” promovido pela Associação das Mulhe-
res do Mercado de Seguros (AMMS) em São Paulo, 
presidido por Margo Black.

Boa leitura!

EVENTS REASSERT SECTOR'S 
IMPORTANCE 

The 8th Rio de Janeiro Reinsurance Meeting, 
which is part of the international agenda of the 
sector held in April, addressed issues of extreme 
relevance, where several issues were debated and 
analyzed by specialists.
"Reinsurance will certainly play an important role 
in sustaining the insurance market in a new cycle 
of progress." The statement by Márcio Coriolano, 
president of the National Confederation of Insu-
rance Companies (CNseg), faithfully translated 
the players' expectations into the scenario desig-
ned by President Paulo Pereira of the National 
Federation of Reinsurance Companies (Fenaber).
The 3rd Meeting of Communication on Supple-
mentary Health, an event held by FenaSaúde in 
São Paulo, discussed aspects related to Primary 
Health Care (PHC), offering a rich and useful view 
of this issue.
Sincor-MG performes the 1st Congrecor – Regio-
nal Brokers Congress in Uberlândia (MG), with a 
grate adhesion of insurers and brokers. Were ad-
dressed relevants topics to the segment.
The third edition of Insurtech Brasil 2019, held 
on April 25 in São Paulo, conceived by José Pra-
do and organized by Conextech Fintech, brought 
together national and international startups who 
develop projects for the insurance, insurance and 
investor markets to discuss the technological fu-
ture focused on the sector.
As cover story, Insurance Corp magazine pre-
sents an exclusive interview with Swiss Re's global 
and Brazilian president, Reinsurance, bringing a 
clear and broad view of the reinsurance industry's 
activities and perspectives.
The event, "11 years of reinsurance opening" pro-
moted by the Association of Women in the Insu-
rance Market (AMMS) in São Paulo, chaired by 
Margo Black.

Good reading!

MESSAGE FOR THE MARKET
MENSAGEM AO MERCADO
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“O resseguro certamente terá papel importante para a 
sustentação do mercado segurador em novo ciclo de 
progresso”. A afirmação do presidente da Confederação 
Nacional das Seguradoras (CNseg), Márcio Coriolano, 
durante o 8º Encontro de Resseguro do Rio de Janeiro, 
traduziu com fidelidade a expectativa dos players quan-
to ao cenário desenhado pelo presidente da Federação 
Nacional das Empresas de Resseguros (Fenaber), Paulo 
Pereira. O encontro aconteceu nos dias 8 e 9 de abril no 
Rio de Janeiro e reuniu mais de 700 profissionais que 
atuam no segmento.
Pereira abriu oficialmente o evento com presenças ilus-
tres como, além de Coriolano, dos presidentes Antonio 
Trindade (Federação Nacional de Seguros Gerais – Fen-
Seg), Robert Bittar (Escola Nacional de Seguros), Roberto 
da Rocha Azevedo (Associação Brasileira das Empresas 
de Corretagem de Resseguros – Abecor), do presidente 
substituto da Agência Nacional de Saúde Suplementar 
(ANS), Leandro Fonseca, e de Caio Megale, secretário de 
Desenvolvimento da Indústria, Comércio, Serviço e Ino-
vação do Ministério da Economia.
O presidente da Fenaber destacou algumas conquistas re-
centes do setor de resseguro, como a obtenção de assento 

"Reinsurance will certainly play an important role in 
sustaining the insurance market in a new cycle of pro-
gress." The statement by the president of the National 
Confederation of Insurers (CNseg), Márcio Coriolano, 
during the 8th Rio de Janeiro Reinsurance Meeting, fai-
thfully translated the expectations of the players regar-
ding the scenario designed by the president of the Na-
tional Federation of Reinsurance Companies (Fenaber) , 
Paulo Pereira. The meeting took place on April 8 and 9 
in Rio de Janeiro and brought together more than 700 
professionals working in the segment.
Pereira officially opened the event with distinguished 
members such as Coriolano, presidents Antonio Trin-
dade (National Insurance Federation - FenSeg), Robert 
Bittar (National Insurance School), Roberto da Rocha 
Azevedo (Brazilian Association of Reinsurance Broke-
rage Firms - Abecor), the substitute president of the 
National Supplementary Health Agency (ANS), Leandro 
Fonseca, and Caio Megale, secretary of Development of 
Industry, Commerce, Service and Innovation of the Mi-
nistry of Economy.
The president of Fenaber highlighted some recent achie-
vements of the reinsurance sector, such as obtaining a 

Challenges and opportunities window
Desafios e janela de oportunidades

Encontro de Resseguro descortinou avanço do setor que atende à demanda do cenário econômico brasileiro
Reinsurance Meeting revealed sector's advance that answer the demand of the brazilian economic scenario

Líderes do setor de seguros, resseguro e autoridades prestigiaram o 8o Encontro de Resseguro do Rio de Janeiro
Insurance, reinsurance industry leaders and authorities honored the 8th Rio de Janeiro Reinsurance Meeting

8º ENCONTRO DE RESSEGURO
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no Conselho Nacional de Seguros Privados (CNSP) e a 
reversão do entendimento da Receita Federal sobre im-
postos das resseguradoras admitidas. Na ocasião, Pereira 
comentou sobre a transformação do mercado nacional, 
com a entrada das maiores resseguradoras do mundo. 
“Temos hoje 123 de empresas registradas para operar no 
país e não falta capacidade para atender à demanda do 
mercado brasileiro”, garantiu.
Coriolano, por sua vez, lembrou também da pujança 
das seguradoras, com ênfase no crescimento da arre-
cadação das companhias em 2018, que atingiu R$ 460 
bilhões, o forte ajuste da eficiência operacional das re-
gras de aceitação de riscos, a revisão tarifária obser-
vada, o elevado padrão de governança, o redireciona-
mento de linhas de negócios e a adoção acelerada de 
processos de inovação.
Já Trindade, da FenSeg, falou sobre o desenvolvimento 
do mercado de resseguro ocorrido após a sua abertu-
ra e privatização do IRB, lembrando que há espaços 
a serem ocupados, sobretudo nas áreas agrícolas e de 
infraestrutura. O setor de saúde suplementar foi tema 
do pronunciamento de Fonseca, da ANS, que abordou 
o aspecto social do setor e seu dinamismo econômico. 
Segundo ele, um dos maiores desafios dos players é o 
financiamento dos serviços, “diante da escalada de pre-
ços que ocorre no Brasil e no mundo”.
O secretário Megale teceu comentários sobre o cenário 
econômico brasileiro, convocando a indústria de seguros 
a apoiar a agenda de desburocratização e de melhoria do 
ambiente de negócios para o país retomar o crescimento. 
“Cabe a nós a articulação para que essa agenda funcione 
e não apenas no Ministério da Economia, mas também 
nas agências reguladoras de uma forma geral, nos mi-
nistérios e até no STF”, opinou. Para ele, o país precisa 
de ações estruturais mais consistentes como forma de 
solucionar entraves fiscais e ligadas à desburocratização.  

Cidades inteligentes e clima

De que forma o mercado 
de seguros será impac-
tado pela transformação 
cada vez mais veloz de 
metrópoles em cida-
des inteligentes?  Essa 
foi a questão central de 
um painel que reuniu 
o smart city expert da 
SmartUp Consulting 
Firm, Renato de Cas-
tro, o gerente sênior de 
Relações Institucionais 
e Sustentabilidade da 
Bradesco Seguros, Ivani 
Benazzi de Andrade, o 
chefe-executivo de Re-
siliência e Operações do 
Centro de Operações 
do Rio (Cor), Alexandre 

seat in the National Council of Private Insurance (CNSP) 
and the reversal of the Federal Revenue's understanding 
of the taxes of reinsurers admitted. At the time, Perei-
ra commented on the transformation of the national 
market, with the entry of the largest reinsurers in the 
world. "We have 123 companies registered today to ope-
rate in the country and there is no shortage of capacity to 
meet the demand of the Brazilian market," he said.
Coriolano, in turn, also recalled the strength of insu-
rers, with an emphasis on growth of R $ 460 billion in 
2018, strong adjustment of the operational efficiency 
of risk acceptance rules, observed tariff revision, high 
governance standards, processes of innovation.
FenSeg's Trindade spoke about the development of 
the reinsurance market that has taken place since its 
opening and privatization of the IRB, pointing out that 
there are spaces to be occupied, especially in the agri-
cultural and infrastructure areas. The supplementary 
health sector was the subject of Fonseca's pronounce-
ment by ANS, which addressed the social aspect of the 
sector and its economic dynamism. According to him, 
one of the biggest challenges of the players is the fi-
nancing of the services, "in view of the price escalation 
that occurs in Brazil and in the world".
Secretary Megale commented on the Brazilian econo-
mic scenario, calling on the insurance industry to su-
pport the agenda of debureaucratization and improving 
the business environment for the country to resume 
growth. "We have the articulation so that this agenda 
works and not only in the Ministry of Economy, but 
also in the regulatory agencies of a general form, in the 
ministries and even in the STF", opined. For him, the 
country needs more consistent structural actions as a 
way to solve fiscal obstacles and reduce bureaucracy.

Smart cities and climate

How will the insurance 
market be impacted by 
the ever-faster transfor-
mation of metropolises 
into smart cities? This 
was the central issue 
of a panel that brought 
together the smart city 
expert of SmartUp Con-
sulting Firm, Renato de 
Castro, Bradesco Segu-
ros senior manager of 
Institutional Relations 
and Sustainability, Iva-
ni Benazzi de Andrade, 
the chief executive of 
Resilience and Opera-
tions of the Center of 
Operations of Rio (Cor), 
Alexandre Cardeman, 

8th REINSURANCE MEETING



8 MARÇO • ABRIL / 2019

Cardeman, e o CEO da VM9, Marcos Marconi. Castro 
ressaltou o significado do termo smarts cities, ou seja, 
“lugares onde tudo parece conspirar para fazer a vida 
das pessoas melhor”, definiu. Segundo ele, as atuais 
parcerias público-privadas vão ganhar mais um ‘p’. 
“Teremos quatro ‘pês’, que seriam as parcerias públi-
co, privada e de pessoas”. 
Marconi dissertou sobre o projeto da startup VM9, a pla-
taforma Smart Data Wien. “O projeto é uma aplicação 
do conceito de “data laje”. Trata-se de espécie de banco 
de dados que aglutina diversos tipos de serviços, com 
dados multidisciplinares. “Esse é ideal para os cidadãos”, 
justificou. Na visão de Benazzi, o setor de seguros é um 
“parceiro irremediável e protagonista” no processo de 
desenvolvimento de smart cities. "O conceito de susten-
tabilidade de uma cidade inteligente virá por meio da 
mudança de mentalidade das pessoas e também através 
de parcerias", complementou.
Os eventos catastróficos também foram debatidos em 
painel específico, com a abertura de Rubem Hofliger, 
diretor de soluções públicas da Swiss Re para a Amé-
rica Latina. Hofliger advertiu sobre seguros que não 
acompanham o crescimento dos ativos públicos. So-
mente quando acontece uma catástrofe, percebe-se o 
volume das perdas seguradas. “Há brechas cada vez 
maiores. A responsabilidade acaba recaindo sobre os 
governos, que não incorporam a cultura securitária em 
suas políticas públicas”, alertou.
A chefe de distribuição e líder de paramétrico da AXA 
XL, Stéphane Godier, por sua vez, lembrou as atuais alte-
rações climáticas no mundo e seu “impacto econômico 
cada vez maior”. A executiva justifica que não há meca-
nismo de mercado mais eficiente que os seguros paramé-
tricos, pois estes protegem a sociedade. Outro questio-
namento partiu de Frederico Ferreira, CEO da Austral 
Seguradora. “Por que o seguro paramétrico não decolou 
ainda? No Brasil, a gente acredita que não vai acontecer 

and the CEO of VM9, Marcos Marconi. Castro stressed 
the meaning of the term smarts cities, meaning "places 
where everything seems to conspire to make people's 
lives better," he said. According to him, the current pu-
blic-private partnerships will gain another 'p'. "We will 
have four 'feet', which would be public, private and pe-
ople partnerships."
Marconi talked about the startup project VM9, the 
platform Smart Data Wien. "The project is an appli-
cation of the concept of "date slab". It is a kind of da-
tabase that brings together several types of services, 
with multidisciplinary data. "This is ideal for citizens," 
he said. In Benazzi's view, the insurance industry is 
an "irremediable partner and protagonist" in the pro-
cess of developing smart cities. "The concept of sus-
tainability of an intelligent city will come through the 
change of mentality of people and also through part-
nerships," he added.
The catastrophic events were also discussed in a specific 
panel, with the opening of Rubem Hofliger, director of 
Swiss Re's public solutions for Latin America. Hofliger 
warned about insurances that did not accompany the 
growth of public assets. Only when a catastrophe occurs 
can one perceive the volume of insured losses. "There 
are bigger and bigger gaps. The responsibility rests on 
governments, which do not incorporate the security 
culture into their public policies, "he warned.
AXA XL's head of distribution and parametric leader, 
Stéphane Godier, in turn, recalled the current cli-
mate change in the world and its "growing economic 
impact." The executive justifies that there is no more 
efficient market mechanism than parametric insuran-
ce, since they protect society. Another question came 
from Frederico Ferreira, CEO of Austral Seguradora. 
"Why has parametric insurance not taken off yet? In 
Brazil, we believe that nothing will happen." Chris Ca-
dorna, a partner at HFW, commented on legal aspects 

8º ENCONTRO DE RESSEGURO
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nada”. E Chris Cadorna, sócio da HFW, comentou aspec-
tos jurídicos dos dados do seguro paramétrico. “Para um 
seguro ser válido, o segurado precisa ter interesse. Na sua 
visão, o governo não está contratando um seguro para 
indenizar a si próprio, mas sim a toda a população.
Sem dúvida, o tema relativo a alterações no clima obteve 
espaço privilegiado nos debates do 8º Encontro de Res-
seguro. O painel "Como o resseguro pode ajudar a resol-
ver a lacuna de proteção" chamou a atenção do mercado 
sobre o aumento do número de catástrofes no planeta e 
reuniu Antonio Trindade, CEO da Chubb e presidente 
da FenSeg, Luiz Roberto Cunha, professor de Economia 
do Centro de Ciências Sociais da PUC-Rio, e Rodrigo 
Botti, CEO da Terra Brasis Resseguros.
Presença aguardada por todos, Moses Ojeisekhoba, 
CEO Reinsurance Swiss Re, explicou sobre as oportuni-
dades e desafios do mercado de seguros e resseguros no 
Brasil e no mundo. Moses listou temas importantes, en-
tre eles o recrudescimento das ocorrências de tragédias 
climáticas nos cinco continentes. “São dados que nos 
obrigam a repensar as ferramentas de gestão de riscos 
relevantes e a oferta adequada de seguros. A América do 
Sul foi um dos continentes mais afetados por catástro-
fes naturais nos últimos dez anos, com perdas avaliadas 
em US$ 200 bilhões, alertou”.
Cunha, da PUC-Rio, explicou que as alterações bruscas 
e dramáticas no clima impactam a indústria de segu-
ros em todo o mundo. Citou como exemplo o tempo-
ral que causou destruição e mortes no Rio de Janeiro no 
primeiro dia do evento, 8 de abril. “Sem investimentos 
mínimos, eventos climáticos causarão impactos e tragé-
dias mais amplas”. Já Botti, da Terra Brasis, comparou o 
mercado de resseguros no Brasil e dos Estados Unidos: 
“No país norte-americano, produtos de vida têm bastan-
te penetração, assim como o de automóveis. A proteção 
a acidentes de trabalho é algo que provém do sistema 
público e não do setor privado”. 

Tecnologia e RC ambiental

Blockchain (protocolo 
digital que possibilita o 
armazenamento e com-
partilhamento de dados) 
e a promessa de simpli-
ficação de processos e 
otimização de eficiência 
nas seguradoras foram 
tema do painel coorde-
nado por Paulo Botti, 
do Conselho de Admi-
nistração da Terra Bra-
sis Resseguros. Antony 
Eliott, chairman da B3i 
enfatizou o campo aber-
to à criação de aplicações 
da tecnologia no setor, 
destacando como tais 
soluções poderão sim-

of parametric insurance data: "For insurance to be va-
lid, the insured must have an interest. In his view, the 
government is not taking out insurance to compensate 
itself, but the entire population.
Undoubtedly, the topic related to climate change 
has gained a privileged place in the debates of the 
8th Reinsurance Meeting. The panel "How reinsu-
rance can help address the protection gap" drew the 
market's attention to the increasing number of disas-
ters on the planet and brought together Antonio Trin-
dade, CEO of Chubb and chairman of FenSeg, Luiz 
Roberto Cunha, professor of economics at Center of 
Social Sciences of PUC-Rio, and Rodrigo Botti, CEO 
of Terra Brasis Reinsurance.
Presence awaited by all, Moses Ojeisekhoba, CEO of 
Swiss Re's Reinsurance, explained the opportuni-
ties and challenges of the insurance and reinsurance 
market in Brazil and worldwide. Moses listed impor-
tant themes, among them the resurgence of occurren-
ces of climate tragedies on five continents. "They are 
data that force us to rethink the relevant risk manage-
ment tools and the adequate supply of insurance. Sou-
th America was one of the continents most affected by 
natural disasters in the last ten years, with losses esti-
mated at US $ 200 billion, he warned.
Cunha, of PUC-Rio, explained that sudden and drama-
tic changes in the climate impact the insurance indus-
try around the world. He cited as an example the storm 
that caused destruction and deaths in Rio de Janeiro on 
the first day of the event, April 8. "Without minimal in-
vestment, climate events will have wider impacts and 
tragedies." Already Botti, from Terra Brasis, compared 
the reinsurance market in Brazil and the United States: 
"In the United States, life products have a lot of penetra-
tion, just like automobiles. The protection of work acci-
dents is something that comes from the public system 
and not from the private sector ".

Technology and environmental RC

Blockchain (digital pro-
tocol that enables data 
storage and sharing) 
and the promise of pro-
cess simplification and 
optimization of effi-
ciency in insurers were 
the subject of the panel 
coordinated by Pau-
lo Botti, of the Board 
of Directors of Terra 
Brasis Resseguros. An-
tony Eliott, B3i's chair-
man, emphasized the 
open field of technolo-
gy applications in the 
industry, highlighting 
how such solutions can 
streamline processes 
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plificar processos e otimizar a eficiência das companhias. 
“Para o Brasil, é uma oportunidade imensa de reduzir 
custos de operação e aumentar a eficiência”, emendou.
Marcelo Hirata, diretor de tecnologia e inovação do IRB 
Brasil RE, citou exemplos de apostas em aplicações ba-
seadas em blockchain no Brasil, enquanto Keiji Sakai, di-
retor da empresa de tecnologia R3 no Brasil, assinalou 
que um facilitador da difusão das aplicações baseadas 
num protocolo digital é o interesse dos reguladores pelo 
tema. O diretor técnico da Tokio Marine, Luis Felipe 
Smith, a área de grandes riscos possui ampla abertura 
para soluções como esta. E lembrou a complexidade do 
segmento, no qual as resseguradoras têm forte atuação.
Além da tecnologia, os seguros ambientais compuseram 
a pauta do evento, trazendo à tona os acidentes das barra-
gens de Mariana e Brumadinho, cujo impacto modificou 
o cenário e a dinâmica deste tipo de proteção. Gerente 
regional para a América Latina de riscos ambientais da 
Chubb, Fábio Garcia Barreto, trouxe dados sobre seguros 
ambientais no Brasil em painel conduzido por Márcio 
Guerrero, superintendente da HDI Global. Tais dados 
apontam para um total de 27 seguradoras que operam 
nesta modalidade. Destas, 17 têm produção na carteira e 
nove, a produção ultrapassou R$ 1 milhão em 2018. 
Barreto revelou que as companhias continuam oferecen-
do proteção às mineradoras, porém são seletivas quanto 
a oferecer o seguro às barragens. Em sua análise, o mer-
cado de resseguros “freou a capacidade para riscos de 
mineração e barragens. Normalmente, os acidentes re-
centes são o tipo de sinistro que ocorrem num intervalo 
de dez anos, mas no Brasil ocorreram em menos de três 
e várias cidades ainda estão preocupadas com suas barra-
gens”, ressaltou Barreto. Pery Saraiva Neto, sócio-diretor 
na Pery Saraiva Neto Advogados, preconizou a necessi-
dade de maior clareza do seguro ambiental, as cobertu-
ras oferecidas e que sejam analisadas as expectativas em 
torno da aplicação do seguro.

and optimize company efficiency. "For Brazil, it is an 
immense opportunity to reduce operating costs and 
increase efficiency," he added.
Marcelo Hirata, director of technology and innovation 
at IRB Brasil RE, cited examples of bets on blockchain
-based applications in Brazil, while Keiji Sakai, director 
of technology company R3 in Brazil, pointed out that 
a facilitator of the diffusion of applications based on a 
digital protocol is the regulators' interest in the subject. 
The technical director of Tokio Marine, Luis Felipe 
Smith, the large risk area has wide openings for solu-
tions like this. And recalled the complexity of the seg-
ment, in which reinsurers have strong performance.
In addition to technology, environmental insurance 
made up the agenda of the event, bringing to the fore 
the accidents of the Mariana and Brumadinho dams, 
whose impact changed the scenario and the dynami-
cs of this type of protection. Chubb regional manager 
for Latin America for environmental risks, Fábio Gar-
cia Barreto, brought data on environmental insurance 
in Brazil in a panel led by Márcio Guerrero, Superin-
tendent of HDI Global. These data point to a total of 
27 insurers operating in this modality. Of these, 17 have 
production in the portfolio and nine, production excee-
ded R $ 1 million in 2018.
Barreto revealed that the companies continue offering 
protection to the miners, but they are selective in offe-
ring the insurance to the dams. In its analysis, the rein-
surance market "constrained the capacity for mining 
and dam risks. Normally, recent accidents are the type 
of accidents that occur in a period of ten years, but in 
Brazil occurred in less than three and several cities are 
still worried about their dams," said Barreto. Pery Sa-
raiva Neto, managing partner at Pery Saraiva Neto Ad-
vogados, advocated the need for greater clarity of en-
vironmental insurance, the coverage offered and the 
expectations regarding the application of insurance.

8º ENCONTRO DE RESSEGURO
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Energia e D&O Energy and D&O

A plenária “Matriz energética brasileira – mudanças e in-
vestimentos” trouxe à tona questões fundamentais sobre 
abastecimento responsável. Segundo Roberto D’Araújo, 
diretor do Instituto de Desenvolvimento Estratégico do 
Setor Energético (Ilumina), a transformação da matriz 
energética brasileira, a partir das variantes renováveis de 
energia, irá gerar um impacto no mercado. “Ainda esbar-
ramos, contudo, em questões legislativas, regulatórias e, 
sobretudo, ambientais. Não podemos falar em matriz 
energética sem falar em questões ambientais”, alertou.
O CEO South America da Allianz Global Corporate & Spe-
cialty, Angelo Colombo, ressaltou a necessidade do mer-
cado de fontes renováveis evoluir rapidamente no Brasil. 
Para ele, o setor de seguros está atento às possibilidades 
de negócios na matriz energética do país. Sócio-diretor 
da RegE Barros Correia Advisers, Tiago de Barros Correia, 
ponderou sobre a profunda transformação tecnológica do 
setor de energia. Lembrou que a mobilidade elétrica é um 
caminho sem volta e impõe uma transição acelerada no 
setor automotivo: “São modelos de negócios no setor de 
energia que vão ameaçar modelos já existentes”.
A agenda do encontro sobre resseguro abriu espaço para o 
D&O. Os efeitos da Lava Jato estão transformando este tipo 
de seguro e, caso se dissemine o não adiantamento dos custos 
de defesa, a proteção perderá sua finalidade. Esta foi uma das 
conclusões a que chegaram os participantes do painel técni-
co. Cassio Gama Amaral, sócio do Mattos Filho Advogados, 
disse que o D&O objetiva adiantar os custos de defesa, ainda 
que o administrador tenha cometido ato doloso”. Mas lamen-
tou: “Isto tira o objetivo do D&O, ou seja, adiantar os custos de 
defesa. Gostaria de ver o D&O voltando às suas origens” 
Rodrigo Bertuccelli, vice-presidente de clains lange da 
Chubb, acrescentou: “Se tirar o custo de defesa do D&O, 
está se esvaziando o produto. Deve-se pagar e quem for 
responsável, terá de reembolsar”.

The plenary "Brazilian energy matrix - changes and in-
vestments" has brought to the fore fundamental issues re-
garding responsible supply. According to Roberto D'Araú-
jo, director of the Institute of Strategic Development of 
the Energy Sector (Ilumina), the transformation of the 
Brazilian energy matrix, from the renewable energy va-
riants, will generate an impact on the market. "We still run 
into legislative, regulatory and, above all, environmen-
tal issues. We cannot talk about energy matrix without 
talking about environmental issues, "he warned.
Allianz Global Corporate & Specialty CEO South Ame-
rica, Angelo Colombo, underscored the need for the re-
newable energy market to evolve rapidly in Brazil. For 
him, the insurance industry is aware of the business possi-
bilities in the country's energy matrix. Managing Partner 
of RegE Barros Correia Advisers, Tiago de Barros Correia, 
pondered the profound technological transformation of 
the energy sector. He recalled that electric mobility is a 
path of no return and imposes an accelerated transition in 
the automotive sector: "They are business models in the 
energy sector that will threaten existing models."
The agenda of the meeting on reinsurance made room 
for D & O. The effects of the Lava Jet are transforming this 
type of insurance and, in case of non-payment of defen-
se costs, the protection will lose its purpose. This was one 
of the conclusions reached by the panelists. Cassio Gama 
Amaral, a partner at Mattos Filho Advogados, said that D 
& O aims to advance defense costs, even if the adminis-
trator has committed a malicious act. " But he lamented: 
"This takes away D & O's goal, that is, to advance defense 
costs. I would like to see D & O going back to its origins."
Rodrigo Bertuccelli, vice president of Chubb's clains lan-
ge, added: "If you take the cost of defense from D & O, you 
are emptying the product. You must pay and whoever is 
responsible will have to reimburse you."

8th REINSURANCE MEETING
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Transporte e cyber risk

O marco regulatório dos transportes de cargas colocará o 
setor securitário diante de desafios, exigindo uma mudan-
ça de comportamento do mercado em geral, avisou Paulo 
Robson Alves, da AXA XL, no painel “Os desafios atuais do 
seguro de transporte”. Participaram do debate Paula Rodri-
gues, sócia do escritório CGVF Advogados e Alfredo Chaia, 
diretor-geral da Internacional Risk Veritas. “Há uma neces-
sidade de ambientação. Estamos cada vez mais numa era de 
dinamismo e o seguro de transportes precisa se adaptar e 
tentar acompanhar esse dinamismo”, pontuou Paula. 
Chaia defendeu que o marco regulatório é uma medida que 
está interessando muito mais ao debate para quem contrata 
do que em razão da natureza do risco. “As discussões de res-
ponsabilidade por contratação e os debates sobre a comple-
xidade e a interdependência, continuam grandes”, acrescen-
tou. Contudo, Chaia assinala que o transportador assumirá 
uma responsabilidade “progressivamente maior” em função 
da complexidade cada vez mais acentuada do produto.
Ao final do encontro, um painel que discutiu cyber risk e a Lei 
Geral de Proteção de Dados (LGPD) também atraiu as aten-
ções. “Quanto mais digital forem a sociedade e as empresas, 
maior a possibilidade de um risco catastrófico provocado por 
um cyber ataque”, afirmou Gustavo Galvão, head de subscrip-
tion de comercial e consumer lines da Argo. Glauce Carvalhal, 
superintendente jurídica da CNseg, falou sobre as ameaças: 
“Até 2019, poderá chegar a US$ 2,1 trilhões o montante de 
prejuízos de riscos cibernéticos. Cerca de 250 dias é o tempo 
médio que as empresas levam para descobrir os ataques”.
Na visão de Daniel Haddad, CEO da CECyber, o uso mais 
intensivo de dados provocará o aumento dos ataques ciber-
néticos. “No Brasil, os custos com ataques alcançaram US$ 
14 bilhões nos últimos 12 meses”, alertou. Já Marcia Cicarelli, 
sócia da área de seguros e resseguros do escritório Demarest, 
fez uma apresentação da LGPD. “Há a necessidade de mape-
ar o fluxo de dados na organização; levantar quais e como os 
dados são coletados, a finalidade, porque e por quem a coleta 
de dados é feita”, avaliou. Flávio Sá, gerente de linha financeira 
da AIG, considera que as empresas têm de saber quais são as 
medidas para responder a um incidente. “O plano de mitiga-
ção tem de estar pronto no momento em que surge o risco”.

Transport and cyber risk

The regulatory framework for cargo transportation will 
put the sector in the face of challenges, demanding a 
change in the behavior of the market in general, warned 
Paulo Robson Alves, AXA XL, in the panel "The current 
challenges of transportation insurance." Paula Rodri-
gues, a partner at CGVF Advogados and Alfredo Chaia, 
general director of International Risk Veritas participa-
ted in the debate. "There is a need for ambiance. We are 
increasingly in an era of dynamism and transport insu-
rance needs to adapt and try to accompany this dyna-
mism, "said Paula.
Chaia argued that the regulatory framework is a measure 
that is much more interested in the debate for contrac-
tors than in the nature of the risk. "Hiring discussions 
and debates about complexity and interdependence re-
main large," he added. However, Chaia points out that the 
transporter will assume a "progressively greater" respon-
sibility due to the increasing complexity of the product.
At the end of the meeting, a panel that discussed cyber 
risk and the General Data Protection Act (LGPD) also 
attracted attention. "The more digital society and busi-
ness are, the greater the likelihood of a catastrophic risk 
from cyber attack," said Gustavo Galvão, Argo's head of 
commercial and consumer lines. Glauce Carvalhal, legal 
superintendent of CNseg, spoke about the threats: "By 
2019, the amount of cyber risk losses could reach US $ 
2.1 trillion. About 250 days is the average time compa-
nies take to discover the attacks. "
In the view of Daniel Haddad, CEO of CECyber, more 
intensive use of data will lead to increased cyber attacks. 
"In Brazil, attack costs have reached $ 14 billion in the 
last 12 months," he warned. Marcia Cicarelli, a partner 
in the insurance and reinsurance department of Dema-
rest, gave a presentation on LGPD. "There is a need to 
map the flow of data in the organization; to raise what 
and how the data is collected, the purpose, why and by 
whom data collection is done, "he said. Flávio Sá, AIG's 
financial line manager, believes that companies have to 
know what measures to respond to an incident. "The mi-
tigation plan must be ready the moment the risk arises."

8º ENCONTRO DE RESSEGURO
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Promoting equality is on the agendaPromoção à igualdade está na ordem do dia

Os debates que norteiam os vários segmentos da socie-
dade e seus aspectos multiculturais chegaram ao mer-
cado de seguros. Hoje é imprescindível o respeito às di-
ferenças de raça, gênero e religião para que haja fluxo 
de normalidade no relacionamento e nos negócios. Um 
mercado sustentável, enfim, foi a tese sustentada pelas 
participantes do painel técnico “Diversidade em Ação”, 
coordenado pela presidente da Associação das Mulheres 
do Mercado de Seguro (AMMS), Margo Black.
Além de tratar dos desafios relacionados à participação 
feminina no setor, o painel abordou a realidade vivida 
pelo segmento LGBT, negras, jovens e idosas nas com-
panhias seguradoras e resseguradoras.
Maria Helena Monteiro, diretora de Escola Nacional de Se-
guros (ENS), apresentou a situação das mulheres no merca-
do com base na última pesquisa sobre a presença feminina 
no setor. Embora as profissionais sejam maioria na base da 
pirâmide das corporações, somente 1,4% delas consegue 
chegar aos cargos executivos, alcançados por 4,7% dos ho-
mens. Segundo Maria Helena, um homem possui três ve-
zes e meia de chances a mais de tornar-se executivo.
A diretora de Relações de Consumo e Comunicação da 
CNseg, Solange Beatriz Palheiro Mendes, por sua vez, 
salientou os esforços da entidade e do segmento para 
promover a igualdade. “Nosso setor tem o dever de ser 
o reflexo da sociedade. A diversidade está no DNA do 
mundo segurador”, declarou. 
Ana Carolina Mello, conselheira da AMMS, ressaltou o 
apoio recebido por várias companhias e revelou que os si-
nais de combate às desigualdades são animadores. “É for-
te a percepção de que grandes seguradoras e ressegurado-
ras estão trabalhando para mudar essa situação”, admitiu.
Solange Guimarães, superintendente de Comunicação 
Institucional da SulAmérica narrou experiências como 
mulher negra no mercado e afirmou que o enfrenta-
mento dessas questões é fundamental para o desenvol-
vimento do setor. “A empresa que não tem olhar para a 
diversidade, não tem olhar para o futuro”.

The debates that guide the various segments of society 
and their multicultural aspects have reached the insu-
rance market. Today it is essential to respect the dif-
ferences of race, gender and religion so that there is a 
flow of normality in the relationship and in business. A 
sustainable market, in short, was the thesis held by par-
ticipants in the "Diversity in Action" panel, coordinated 
by the president of the Association of Women in the In-
surance Market (AMMS), Margo Black.
In addition to addressing the challenges related to wo-
men's participation in the sector, the panel addressed 
the reality of the LGBT segment, black, young and old 
in insurance and reinsurance companies.
Maria Helena Monteiro, director of the National Scho-
ol of Insurance (ENS), presented the situation of wo-
men in the market based on the latest research on the 
female presence in the sector. Although the profes-
sionals are the majority at the base of the corporate 
pyramid, only 1.4% of them manage to reach executive 
positions, reached by 4.7% of men. According to Maria 
Helena, a man has three and a half times more chances 
to become an executive.
The director of Consumer Relations and Communi-
cations of CNseg, Solange Beatriz Palheiro Mendes, in 
turn, highlighted the efforts of the entity and the seg-
ment to promote equality. "Our industry has a duty to 
be a reflection of society. Diversity lies in the DNA of 
the insurance world, "he said.
Ana Carolina Mello, AMMS counselor, highlighted the 
support received by several companies and revealed 
that the signs of fighting inequalities are encouraging. 
"There is a strong perception that large insurers and 
reinsurers are working to change this," he said.
Solange Guimarães, SulAmérica's institutional communi-
cation superintendent has described experiences as a black 
woman in the market and stated that tackling these issues is 
fundamental for the development of the sector. "The com-
pany that does not look at diversity, has no future look."

8th REINSURANCE MEETING
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What to expect from the D&O market?
O que esperar do mercado de D&O?

Marcelo Varela (foto), 
Gerente de Linhas Fi-
nanceira da Starr Brasil 
Seguradora, concedeu  
entrevista à revista Insu-
rance Corp, onde analisa 
a situação do mercado 
de D&O no Brasil e re-
vela quais são as apostas 
e estratégias de investi-
mentos da companhia.

Insurance Corp: Como 
avalia a evolução do 
D&O no Brasil?
Marcelo Varela: O pro-
duto sofreu importantes 
atualizações por conta 
do Novo Código Civil 
de 2003, quando pelo 
artigo 50, o juiz passou 
a ter o direito de exer-
cer a desconsideração da 
personalidade jurídica e 
arrolar a pessoa do exe-
cutivo no processo. Uma 
situação não prevista em 
outros países, sendo um 
ponto de atenção consi-
derado em apólices de 
programas mundial.
A recessão global de 
2008 trouxe um grande 
impulso de vendas para 
o D&O. Contratado até então basicamente por multi-
nacionais e grandes empresas com exposição nos EUA 
via ADR ou listagem direta, mais recentemente passou a 
ser contratado por empresas de médio e pequeno porte, 
trazendo novas seguradoras para o segmento e gerando 
competitividade. 

IC: Como a companhia pode contribuir para a expan-
são deste segmento?
MV: A Starr iniciou sua operação em Financial Lines em 
julho de 2018, trazendo expertise ao mercado nacional, 
com soluções para riscos complexos, qualidade de aten-
dimento e agilidade em regulação de sinistros. O Brasil 
é apenas parte da expansão da Starr. Possuímos atuação 
na Argentina e Chile, e operação de resseguro em toda a 
região. A companhia busca os melhores talentos do mer-

Marcelo Varela, Finan-
cial Lines Manager at 
Starr Brasil Segurado-
ra, gave an interview to 
Insurance Corp maga-
zine, where he analy-
zes the situation of the 
D&O market in Brazil 
and reveals the com-
pany's targets and in-
vestment strategies.

Insurance Corp: How 
do you evaluate the 
evolution of D&O in 
Brazil?
Marcelo Varela: The 
product underwent im-
portant updates due to 
the New Civil Code of 
2003, when by article 
50, the judge became 
entitled to exercise the 
disregard of the legal 
personality and list the 
person of the executi-
ve in the process. A si-
tuation not foreseen in 
other countries, being a 
point of attention con-
sidered in global pro-
gram policies.
The global recession of 
2008 brought a huge sa-

les boost to D&O. Hired until then basically by multina-
tionals and large companies with exposure in the US via 
ADR or direct listing, more recently it has been hired by 
medium and small companies, bringing new insurers to 
the segment and generating competitiveness.

IC: How can the company contribute to the expansion 
of this segment?
MV: Starr started its operation in Financial Lines in July 
2018, bringing expertise to the local market, with solu-
tions for complex risks, quality of service and agility in 
regulation of claims. Brazil is only part of Starr's expan-
sion. We have operations in Argentina and Chile, and 
reinsurance operations throughout the region. The com-
pany seeks the best talent on the market and is commit-

DIÁLOGO
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cado e está comprometida em manter-se sustentável e 
trabalhar para ser reconhecida como uma das principais 
seguradoras em RC.

IC: Como vocês analisam as novas exigências regulató-
rias no produto?
MV: Elas trouxeram um produto padronizado, porém o 
mercado possui flexibilidade para se diferenciar. A Starr 
criou um clausulado amplo e de fácil leitura, que traz 
facilidade e agilidade na regulação de sinistros. Na Co-
bertura C, por exemplo, não há a necessidade de um exe-
cutivo estar arrolado ao processo para o tomador acionar 
o seguro. Nossa cobertura de multas e penalidades prevê, 
inclusive, para multas tributárias. Criamos a cobertura 
de mitigação da imagem do executivo, na pré-perda, ou 
seja, antes mesmo de uma reclamação de um terceiro, a 
apólice já pode ser acionada.

IC: Como os recentes eventos de corrupção afetaram o 
mercado?
MV: Eles tornaram, de certa forma, o D&O “popular”. 
Deixou de ser um assunto restrito à Gerentes de Risco 
e especialistas em seguros e passou a estampar maté-
rias em jornais e revistas de grande circulação. Apesar 
de algumas matérias distorcerem a imagem do seguro, 
pois passavam a mensagem que se tratava do “seguro de 
corrupção”, o mercado soube reagir rapidamente e no-
vas proteções foram incorporadas para que o seguro não 
fosse acionado na forma de antecipação em casos que 
envolvessem esse tipo de investigação.

IC: Existe fôlego para assumir riscos em outros ramos?
MV: Os mais recentes casos de desastres ambientais e 
class actions impactaram diretamente o mercado de 
D&O, que como qualquer outro produto é cíclico. O 
momento do seguro no Brasil é de menos euforia e mais 
conscientização. Fazemos o possível para estar à frente 
das mudanças do mercado, sempre oferecendo soluções 
aos clientes e corretores dentro dos maiores padrões de 
qualidade e o respaldo de oferecer cobertura de uma se-
guradora global com conhecimento e expertise nos mais 
diversos ramos e situações.

IC: Está previsto algum lançamento para os próximos 
meses?
MV: Estamos criando um portfólio diversificado, focado 
no serviço, para levar confiança e respostas objetivas aos 
corretores. Com relação ao E&O, tivemos recentemen-
te a aprovação pelo órgão regulador e contratamos um 
líder para essa linha de negócio. Portanto é esperado a 
mesma estratégia e approach no mercado na construção 
de nosso portfólio. Os próximos lançamentos previstos 
são: RC no segundo trimestre, RC Ambiental no terceiro 
trimestre e o IMI no quarto trimestre. 

*Starr Companies (ou STARR) é o nome da marca global das 
empresas de seguros, assistência de viagens e das subsidiárias 
do grupo Starr International Company, Inc. e dos negócios de 
investimento da C.V. Starr & Co., Inc.

DIALOGUE

ted to staying sustainable and working to be recognized 
as one of the leading RC insurers.

IC: How do you analise the new regulatory require-
ments in the product?
MV: They have brought a standard for the product, but 
the market has the flexibility to differentiate itself. Starr 
has created a comprehensive and easy-to-read clause 
that brings ease and agility in the regulation of claims. In 
Coverage C, for example, there is no need for an execu-
tive to be involved in the process for the policyholder to 
trigger the insurance. Our coverage of fines and penalties 
also provides for tax penalties. We created the mitiga-
tion coverage of the executive's image, in pre-loss, that 
is, even before a claim from a third party, the policy can 
already be triggered.

IC: How did recent corruption events affect the market?
MV: They have, in a way, become the "popular" D & 
O. It ceased to be a matter restricted to Risk Managers 
and insurance specialists and began to print matters in 
newspapers and magazines of great circulation. Althou-
gh some issues distort the image of insurance, as they 
passed the message that it was the "insurance of corrup-
tion", the market was able to react quickly and new pro-
tections were incorporated so that the insurance was not 
triggered in the form of anticipation in cases involving 
this research.

IC: Is there breath to take risks in other branches?
MV: The latest cases of environmental disasters and class 
actions have directly impacted the D & O market, which 
like any other product is cyclical. The moment of insu-
rance in Brazil is less euphoric and more awareness. We 
do our best to stay ahead of market changes, always of-
fering solutions to clients and brokers within the highest 
quality standards and the support of offering coverage 
of a global insurer with knowledge and expertise in the 
most diverse branches and situations.

IC: Is there any launch planned for the coming months?
MV: We are creating a diversified portfolio, focused on 
service, to bring confidence and objective responses to 
brokers. With respect to E & O, we have recently had 
approval by the regulatory agency and we have hired a 
leader for this line of business. Therefore the same stra-
tegy and approach in the market in the construction of 
our portfolio is expected. The next scheduled launches 
are: CR in the second quarter, RC Environmental in the 
third quarter and IMI in the fourth quarter.

*Starr Companies (or STARR) is the global brand name of 
insurance companies, travel assistance and subsidiaries of 
the Starr International Company group, Inc. and investment 
business of C.V. Starr & Co., Inc.
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Evento realizado pela Federação Nacional da Saúde 
Suplementar (FenaSaúde) reuniu mais de 100 profis-
sionais em São Paulo para debater atenção primária à 
saúde na Saúde Suplementar. Entre os presentes esta-
vam jornalistas da grande imprensa e do trade de se-
guros, assessores de imprensa, representantes de ins-
tituições do setor e de operadoras de planos de saúde 
associadas à Federação. Na abertura do evento, João 
Alceu Amoroso Lima, presidente da FenaSaúde, ressal-
tou a importância da Atenção Primária à Saúde (APS), 
como instrumento de promoção à saúde e melhoria 
na qualidade do atendimento ofertado ao beneficiário. 
“Há 20 anos, quando a saúde privada começou a falar 
sobre atenção primária, tendo a figura do médico de 
família como o elo entre o paciente e seu tratamento, 
houve críticas relacionadas à restrição de acesso. Não 
houve o entendimento de que queremos usar a APS, 
como ferramenta para melhorar a qualidade do aten-
dimento ao beneficiário”, assinalou.
Para Gustavo Gusso, professor de Clínica Médica e 
Propedêutica da Universidade de São Paulo (USP), a es-
sência da APS pressupõe quatro requisitos: acesso, co-
ordenação, longivitude e cuidado abrangente. Gusso,  
ressaltou que a atenção primária visa principalmente 
facilitar e qualificar o acesso do paciente. “A secundária 
praticamente não existe porque a jornada já passa pelo 
especialista. A APS deve ter um médico generalista e 

The event organized by the National Federation of Su-
pplementary Health (FenaSaúde) brought together more 
than 100 professionals in São Paulo to discuss priority 
health care in Supplementary Health. Among those pre-
sent were journalists from the mainstream media and 
insurance trade, press officers, representatives of indus-
try institutes and health insurance operators associated 
with the Federation. At the opening of the event, João 
Alceu Amoroso Lima, FenaSaúde’s president, highligh-
ted the importance of Primary Health Care (PHC) as an 
instrument to promote health and improve the quali-
ty of care offered to the beneficiary. "Twenty years ago, 
when private health began to talk about priority health 
care, with the family physician as the link between the 
patient and his treatment, there were criticisms related 
to access restriction. There was no understanding that 
we want to use APS as a tool to improve the quality of 
care to the beneficiary," he said.
According to Gustavo Gusso, professor of  medical ge-
neral practitioner and prosthetics at the University of 
São Paulo (USP), the essence of PHC presupposes four 
requirements: access, coordination, longitude and com-
prehensive care. Gusso, pointed out that primary care 
aims mainly to facilitate and qualify the patient's access. 
"The secondary one practically does not exist because 
the journey already passes for the specialist. The PHC 
must have a general practitioner and a specialist in so-

João Alceu Amoroso Lima, presidente da FenaSaúde, ressaltou a importância da Atenção Primária à Saúde (APS)
João Alceu Amoroso Lima, FenaSaúde’s president, highlighted the importance of Primary Health Care (PHC)

FenaSaúde promotes 3rd Communication Meeting
FenaSaúde promove 3o Encontro de Comunicação

SAÚDE SUPLEMENTAR



17INSURANCE CORP

um especialista, no chamado atendimento comparti-
lhada. A vantagem do médico de família é justamente 
conhecer o paciente”, ressaltou.
Rodrigo Aguiar, diretor de Desenvolvimento Setorial 
da agência, destacou o trabalho de mais de um ano da 
ANS para incentivar a adoção da Atenção Primaria à 
Saúde por parte das operadoras de planos. “O objetivo 
com a coordenação do cuidado é promover a qualida-
de em saúde, fazendo com que seja seguro, efetivo e 
focado no paciente”.
José Cechin, diretor executivo da FenaSaúde, reconhe-
ceu haver algumas barreiras para a adoção desse mode-
lo assistencial. “A prática da APS passa pela mudança de 
cultura em todos os níveis”, frisou. De acordo com ele, 
nas empresas que desenvolvem atenção primária, o ín-
dice de resolutividade é de 90%, enquanto a retenção de 
beneficiários também ultrapassa os 90%. Nessas opera-
doras, houve queda de 20% no número de internações 
em relação às que não têm programas desse tipo. Além 
disso, entre os idosos, houve redução de 67% dos pa-
cientes crônicos e 65% nas internações. Na área de on-
cologia, informou que a adesão ao tratamento cresceu 
44% e o índice de satisfação está em 98%.
 
Direito do Consumidor

O painel “Defesa do 
Consumidor”, foi divi-
dido entre Ricardo Mo-
rishita, professor de Di-
reito do Consumidor e 
presidente do Instituto 
Brasiliense de Direito 
Público (IDP Pesquisas), 
e Juliana Pereira, direto-
ra executiva de Clientes 
da Qualicorp. Morishita 
destacou que, se o mo-
mento é de transição de 
modelos – assistencial 
e de remuneração –, é 
fundamental que o consumidor seja informado com 
qualidade para que possa decidir sobre em qual mode-
lo deseja estar. “Precisamos dar confianças às pessoas 
com a coragem moral de enfrentar essa desconfiança, 
com comunicação de qualidade que permita ao consu-
midor a liberdade de escolha”, sublinhou.
Juliana lembrou que o sistema vigente, com a carteiri-
nha que facilita o acesso e o livro que liga o beneficiá-
rio à rede, permite que o consumidor tenha acesso ao 
cuidado, mas não resolve a necessidade dos pacientes, 
por causa do fato de o cuidado ser fragmentado, o 
que faz com que as pessoas fiquem perdidas no siste-
ma de saúde. “Esse cuidado precisa ser mais integrado 
e coordenado. O quarto elemento desse processo é o 
engajamento. Não podemos tratar o beneficiário com 
mero pagador de boleto”, enfatizou.

called shared care. The advantage of the family doctor 
is precisely knowing the patient, "he said.
Rodrigo Aguiar, director of Sector Development of the 
agency, highlighted the work of more than a year of the 
ANS to encourage the adoption of Primary Health Care 
by the plan operators. "The goal with the coordination 
of care is to promote quality in health, making it safe, 
effective and focused on the patient."
José Cechin, executive director of FenaSaúde, acknow-
ledged there were some barriers to the adoption of this 
care model. "The practice of PHC is a change of culture 
at all levels," he said. According to him, in companies 
that develop primary care, the resolving index is 90%, 
while the retention of beneficiaries also exceeds 90%. In 
these operators, there was a 20% decrease in the num-
ber of hospitalizations compared to those who did not 
have such programs. In addition, among the elderly, 
there was a 67% reduction in chronic patients and 65% 
in hospitalizations. In the area of oncology, he reported 
that adherence to treatment increased 44% and the sa-
tisfaction index is 98%.

Consumer Rights

The panel "Consumer 
Defense" was divided 
between Ricardo Mo-
rishita, professor of 
Consumer Law and pre-
sident of the Instituto 
Brasiliense de Direito 
Público (IDP Surveys), 
and Juliana Pereira, 
chief executive officer 
of Qualicorp. Morishita 
emphasized that if the 
moment is a transition 
of models - care and 
remuneration - it is es-

sential that the consumer is informed with quality so 
that he can decide on which model he wants to be. "We 
need to give people confidence with the moral courage 
to face this mistrust, with quality communication that 
allows consumers freedom of choice," he said.
Juliana recalled that the current system, with the card 
that facilitates access and the book that connects the be-
neficiary to the network, allows the consumer to have 
access to care, but does not solve the patients' needs, 
because the care is fragmented , which causes people to 
be lost in the health system. "This care needs to be more 
integrated and coordinated. The fourth element of this 
process is engagement. We can not treat the beneficiary 
with a mere billet payer, "she emphasized.

SUPPLEMENTARY HEALTH
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The key for reinsurance is release your potential
A chave para o resseguro é liberar o seu potencial

CAPA

Mathias Jungen, CEO da Swiss Re Brasil e Cone Sul, e Moses 
Ojeisekhoba, CEO Reinsurance Swiss Re, comentam em en-
trevista exclusiva, importantes questões voltadas à indústria 
do resseguro. A seguir, as ponderações de Moses:

Insurance Corp: Os últimos dois anos têm sido turbulentos 
para a indústria. Qual é a sua percepção sobre o que vem 
pela frente?

Moses Ojeisekhoba: É verdade que os últimos dois anos 
foram afetados por perdas significativas, mas é por isso 
que nossa indústria existe: para pagar indenizações rapi-
damente após eventos devastadores e ajudar pessoas a se 
recuperar e reconstruir. Tem sido um teste de resiliência, 
mas respondemos ao desafio e cumprimos nossas pro-
messas nesses tempos difíceis. Isso provou nossa susten-
tabilidade e nos posiciona bem para o futuro.
Nós continuaremos a ver a exposição crescer à medida que 
a população aumenta e as pessoas vivem mais e acumulam 
mais ativos, especialmente em áreas expostas a catástrofes 
naturais. Nosso trabalho, nessa área, é garantir que as pes-
soas tenham um seguro adequado. Precisamos diminuir a 
distância entre o que é coberto e o que não é, e garantir que 
estamos precificando o risco adequadamente. É importan-
te continuarmos a nos concentrar em como atendemos, de 
maneira sustentável, às necessidades de nossos clientes.

IC: Quais as oportunidades que o senhor vê em particular?

MO: Podemos ver oportunidades em lugares do mundo que 
estão prontos para experimentar o crescimento econômico 
a longo prazo. A América Latina se enquadra nessa categoria, 
assim como partes da Ásia e da África. O crescimento eco-
nômico levará ao crescimento do PIB per capita, dos ativos 
que as pessoas adquirem e a necessidade de gerenciamento 
de risco para todas as outras formas de exposição. Em um 
mundo cada vez mais conectado, estamos vendo novos ris-
cos emergentes (cyber, por exemplo) e a natureza do risco 
sendo transformada pela tecnologia. Como indústria, temos 
uma oportunidade significativa de trabalhar com consumi-
dores, empresas do setor primário e governos, para atuar 
com essas exposições crescentes.

IC: O que a indústria pode fazer para resolver a lacuna de 
proteção ?

MO: É importante considerar primeiro por que essa lacuna 
existe para então, abordá-la adequadamente. Sabemos que a 
acessibilidade, o design do produto e o acesso aos produtos 
desempenham um papel importante. O fato de os consu-

Mathias Jungen, Swiss Re Brasil and Southern Cone CEO, 
and Moses Ojeisekhoba, Reinsurance Swiss Re CEO, ob-
serve in exclusive interview, important issues related to 
reinsurance industry. Then the reflexions of Moses:

Insurance Corp: The last two years have been turbu-
lent for the industry. How do you feel about what lies 
ahead?

Moses Ojeisekhoba: Indeed, the last two years have 
been plagued by high catastrophic losses, but that's 
why our industry exists: to pay claims promptly and 
help people recover and rebuild following devastating 
events. It's been a test of resilience, but we've answered 
the challenge and delivered on our promises through 
these tough times. This proved our sustainability, whi-
ch sets us up well for the future. 
Going forward, we'll continue to see exposure grow as 
the population increases and people live longer and 
accumulate more assets, especially in areas prone to 
natural catastrophe. Our job as an industry is to en-
sure that people have adequate insurance. We need to 
shrink the gap between what is covered and what's not, 
and ensure we're pricing risk appropriately. It’s impor-
tant we continue to focus on how we sustainably serve 
the needs of our customers.

IC: What opportunities do you see in particular?

MO: We see opportunities in parts of the world that 
are poised to experience economic growth over the 
long term.  Latin America falls into this category, as 
well as parts of Asia and Africa. Economic growth will 
lead to increases in per capital GDP, the assets that pe-
ople acquire, and the need for risk management for all 
other forms of exposure. In an increasingly connected 
world, we are seeing new risks emerge (e.g. cyber) and 
the nature of risk being transformed by technology. As 
an industry, we have a significant opportunity to work 
with consumers, primary companies and governments 
to address these growing exposures.

IC: What can the industry do to address the protec-
tion gap?

MO: It’s important to first consider why this gap exists 
to have any sort of chance of addressing it. We know 
that affordability, product design and access to pro-
ducts play a major role. The fact that consumers aren't 
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midores não estarem cientes, não compreenderem ou não 
terem interesse em produtos de seguro e de seu verdadeiro 
valor não ajuda. Estas questões devem ser abordadas para 
eliminar a lacuna. Para fazer a diferença, realmente, preci-
samos melhorar a jornada do cliente e tornar os produtos 
mais acessíveis. Precisamos de produtos customizados para 
as necessidades e para o estilo de vida individual. 
Por fim, precisamos criar maneiras de precificar com mais 
exatidão os riscos e aumentar a transparência para orientar 
o cliente sobre o valor de sua apólice e ajudar a entender o 
próprio perfil de risco. Acreditamos firmemente que a tec-
nologia apresenta uma enorme oportunidade para remover 
barreiras. A chave para o resseguro é liberar o seu potencial.

IC: O senhor pode dar alguns exemplos de como a indús-
tria está avançando contra o problema da subcobertura?

MO: Estamos tornando o seguro de vida mais simples 
com a tecnologia. Nosso pacote Magnum de soluções de 
subscrição automatizada está ajudando as seguradoras a 
simplificar o processo de solicitação e reduzir o tempo 
necessário para emitir uma apólice. Para que os clien-
tes possam interagir com sua seguradora ou agente, em 
qualquer lugar, a Magnum é acessível em dispositivos 
móveis. As seguradoras se beneficiam de melhores taxas 
de aceitação; decisões de subscrição melhores e mais rá-
pidas e produtos mais personalizados. Isso, por sua vez, 
cria consumidores mais engajados e satisfeitos.
Na província de Heilongjiang, na China, o seguro paramétri-
co está ajudando os agricultores a permanecer no negócio e 
sair da pobreza em caso de inundações, chuvas excessivas, se-
cas ou baixas temperaturas. Usando imagens de satélite e da-
dos meteorológicos, nós monitoramos as condições de cul-
tivo e, se os fatores desencadeantes forem contemplados, os 
agricultores recebem o pagamento imediatamente. É um óti-
mo exemplo de parceria público-privada que também ajuda 
a reduzir o estresse nos recursos governamentais e garante a 
segurança alimentar.

IC: Além da lacuna de 
proteção, quais são al-
guns outros desafios en-
frentados pela indústria?

MO: O excesso de ofer-
ta de capital é um desa-
fio atual, impulsionado 
principalmente pela po-
lítica monetária ao longo 
da última década. Isso 
criou um desalinhamen-
to entre o risco subjacen-
te e o preço. As empresas 
estão dispostas a gerar 
retornos abaixo do custo 
de capital. No longo pra-
zo isso não é sustentável e 
precisa ser abordado.
Outro desafio que eu gos-

aware of, don't understand or have no interest in insu-
rance products and their true value doesn't help. These 
issues must be addressed in order to close the gap. To 
really make a difference, we need to improve the cus-
tomer's journey and make products easier to access. 
We need products that are more customised to an in-
dividual's needs and lifestyle. Finally, we must create 
ways to more accurately price risks and increase cus-
tomer transparency to educate them on the value of 
their policy and help them understand their own risk 
profile. We strongly believe technology presents a tre-
mendous opportunity to remove these barriers.  The 
key for re/insurance is to unlock the potential.

IC: Can you give some examples of where the industry is 
making headway against the underinsurance problem?

MO: We are making life insurance simpler with tech-
nology. Our Magnum suite of automated underwriting 
solutions is helping insurers to simplify the applica-
tion process, and reduce the time it takes to issue a po-
licy. Magnum is enabled for mobile, so customers can 
interact with their insurer or agent anywhere. Insurers 
benefit from improved take-up rates; better, faster un-
derwriting decisions; and more tailored products. This 
in turn creates more engaged, satisfied consumers.   
In China’s Heilongjiang province, parametric insu-
rance is helping farmers stay in business and out of 
poverty in the event of flooding, excessive rain, drou-
ght or low temperatures. Using satellite images and 
weather data, we monitor growing conditions, and 
if certain triggers are met farmers receive an instant 
payout. It’s a great example of a public-private part-
nership that also reduces stress on government funds 
and helps guarantee food security.

IC: Besides the protec-
tion gap, what are some 
other challenges facing 
the industry?

MO: A current challen-
ge is the excess supply 
of capital, driven main-
ly by the monetary po-
licy over the last de-
cade. This has created 
misalignment between 
the underlying risk and 
the price. Companies 
are willing to generate 
returns below their cost 
of capital. This isn't 
sustainable in the long 
term and must be ad-
dressed. 

Moses Ojeisekhoba
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taria de mencionar é a tendência crescente de nacionalismo 
e protecionismo. Esse não é apenas um ambiente opera-
cional adverso para as resseguradoras, mas é ruim também 
para os consumidores. Essa tendência aumentará o preço 
dos produtos de seguro e prejudicará nossas possibilidades 
de fechar a lacuna de proteção.

IC: Como o senhor prevê a participação da Swiss Re no 
mercado, com foco no Brasil?

MO: A Swiss Re está no mercado há 22 anos e continua 
comprometida no longo prazo. O Brasil é um dos nossos 
principais mercados de alto crescimento, e continuaremos 
trabalhando com consumidores e seguradoras locais para 
garantir que possamos criar juntos, os produtos e serviços 
certos para o mercado continuar crescendo. Nossas equipes 
locais contam com o apoio de toda a organização da Swiss 
Re e o benefício de aprender com nosso trabalho em outros 
mercados ao redor do mundo, onde enfrentamos desafios e 
oportunidades semelhantes. Estamos ansiosos pelo desafio!

Another challenge I would mention is the growing 
trend of nationalism and protectionism. This is not 
only an adverse operating environment for reinsu-
rers, it’s also bad for consumers. This trend will in-
crease the price of insurance products and hinder our 
chances of closing the protection gap.   

IC: Focusing on Brazil, how do you foresee Swiss Re’s 
participation in the market?

MO: Swiss Re has been in the market for 22 years and re-
mains committed for the long-term. Brazil is one of our 
core high-growth markets, and we will continue working 
with consumers and local insurance companies to make 
sure that together we can create the right products and 
services that help the market continue to grow. Our local 
teams have the support of the entire Swiss Re organization 
and the benefit of learning from our work in other markets 
around the world where we face similar challenges and 
opportunities. We're looking forward to the challenge!

Swiss Re is working to develop a number
of new products in Brazil

A Swiss Re está trabalhando para desenvolver
uma série de novos produtos no Brasil

Insurance Corp: Sendo a Swiss Re uma resseguradora glo-
bal, como observa o mercado brasileiro?

Mathias Jungen: A Swiss Re está presente no Brasil desde 
1997, inicialmente fornecendo capacidade de resseguro atra-
vés do IRB, e em seguida, fazendo isso diretamente para as 
seguradoras, após a abertura do mercado em 2008.
Mais recentemente, a Swiss Re definiu os mercados específicos 
de alto crescimento em todo o mundo, que ocupam um lugar 
central na estratégia da Swiss Re. Dois desses mercados de alto 
crescimento estão na América Latina e o Brasil é um deles!
Estabelecer uma presença forte e de longo prazo no Brasil 
e solidificar o relacionamento com nossos clientes é fun-
damental para a nossa estratégia, mesmo com os desafios 
temporários no curto prazo. Além dos recursos para apoiar 
a operação brasileira no exterior, a Swiss Re conta com 70 
funcionários localizados em São Paulo que são totalmente 
dedicados ao negócio de resseguro. A empresa também pos-
sui licença para uma resseguradora local e duas admitidas, 
para oferecer capacidade de resseguro de maneira flexível.
O grupo também possui uma companhia seguradora no 
Brasil - a Swiss Re Corporate Solutions, sendo Luciano 
Calheiros o CEO. As operações de seguro e resseguro são 
estritamente separadas e não compartilham qualquer in-
formação dos negócios.

Insurance Corp: How does Swiss Re, a global reinsu-
rer, look at the Brazilian market?

Mathias Jungen: Swiss Re has been present in Brazil sin-
ce 1997, initially providing reinsurance capacity through 
the IRB, and then directly to insurance companies after 
the opening of the market in 2008.
More recently, Swiss Re has defined the specific High 
Growth Markets across the globe, that occupy a central 
place in Swiss Re's strategy. Two of those High Growth 
Markets are in Latin America and Brazil is one of them! 
Establishing a strong, long-term presence in Brazil and 
solidifying relationships with our clients is key to our 
Strategy, even if there are temporary challenges in the 
short term. In addition to the resources supporting the 
Brazilian operation from abroad, Swiss Re has 70 em-
ployees located in Sao Paulo that are fully dedicated to 
the reinsurance business. The company also has one lo-
cal and two admitted reinsurance licenses in order to of-
fer reinsurance capacity in a flexible manner. 
The group also has a primary insurance carrier in 
Brazil – Swiss Re Corporate Solutions, whose CEO 
is Luciano Calheiros. The insurance and reinsurance 
operations are strictly separated and do not share any 
business information. 

CAPA
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IC: Quais são as prioridades da Swiss Re no Brasil em 2019?

MJ: Nos últimos três anos, a Swiss Re investiu em sua 
aptidão de apoiar as companhias de seguros, tanto com 
capacidade de resseguro tradicional como para trabalhar 
em colaboração estreita com elas, apoiando suas metas 
mais amplas dos negócios.
Estas aptidões incluem equipes dedicadas que podem 
executar análises avançadas de dados e ferramentas 
para avaliar exposições de risco específicas, tanto para 
riscos provocados pelo homem quanto para desastres 
naturais. A Swiss Re também desenvolveu uma série de 
soluções de resseguro estruturado para atender às ne-
cessidades de capital ou liquidez.
Levar essa proposta de valor mais ampla e estratégica 
para nossos clientes representa uma prioridade funda-
mental para a Swiss Re no Brasil.

IC: Você acredita que também há espaço para trazer novos 
produtos para o mercado brasileiro?

MJ: Absolutamente. Todos nós sabemos que as pesso-
as e ativos geralmente não estão segurados, ou estão 
subestimados atualmente no Brasil. Estou profun-
damente convencido de que a penetração do segu-
ro pode ser aumentada pela introdução de produtos 
mais adequados às demandas específicas de certos 
segmentos, especialmente para linhas pessoais e pe-
quenas linhas comerciais.
Esses novos produtos podem ser desenvolvidos a partir 
do zero ou replicados com base na experiência de outros 
mercados com demandas similares.
A Swiss Re está trabalhando para desenvolver uma série 
de novos produtos no Brasil. Um exemplo são as novas 
coberturas de saúde, incluindo uma para doenças crô-
nicas, que podem gerar uma tensão financeira signi-
ficativa na vida de uma pessoa e produtos específicos 
para idosos e diabetes. 
A Swiss Re também está 
trabalhando em solu-
ções automatizadas de 
subscrição, que podem 
melhorar a experiência 
dos segurados e reduzir 
a lacuna de proteção.
Em uma base mais ampla, 
acredito que nós, como 
indústria, ainda temos 
uma tarefa significativa 
à nossa frente no desen-
volvimento de produtos 
acessíveis que permitirão 
que mais segmentos de 
nossa sociedade tenham 
acesso ao seguro.
A Swiss Re está certa-
mente comprometida 
em trabalhar para en-
frentar este desafio!

IC: What are Swiss Re's priorities in Brazil for 2019? 

MJ: Over the past three years, Swiss Re has invested in 
its capabilities to back insurance companies with tra-
ditional reinsurance capacity and to work closely with 
them to support their broader business goals.
These capabilities include dedicated teams that can 
perform advanced data analytics and tools to assess 
specific risk exposures, both for man-made risks and 
natural disasters. Swiss Re has also developed an array 
of structured reinsurance solutions to address capital 
or liquidity needs.
Bringing this broader and more strategic value pro-
position to our clients represents a key priority for 
Swiss Re in Brazil.

IC: Do you believe that there is also room to bring 
new products to the Brazilian market?

MJ: Absolutely. We all know that people and assets 
are often either uninsured or underinsured in Brazil 
today. I am deeply convinced that the insurance pe-
netration can be increased by introducing products 
that are better suited to the specific demands of cer-
tain segments, especially for personal lines and small 
commercial lines. 
These new products could be either developed from 
the ground up or replicated based on experience from 
other markets with similar demands. 
Swiss Re is working to develop a number of new pro-
ducts in Brazil. One example is new health covers, in-
cluding one for critical illnesses, which can generate a 
significant financial strain in a person's life, and specific 
products for the elderly and diabetes. Swiss Re is also 
working on automated underwriting solutions that can 

improve the experience 
of insured and reduce 
protection gap.
On a broader basis, I 
believe that we as an 
industry still have a sig-
nificant task ahead of 
us in developing affor-
dable products that will 
enable larger segments 
of our society to access 
insurance. 
Swiss Re is certain-
ly committed to work 
towards meeting this 
challenge!
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Anna Ziswiler
Responsável pelo desenvolvimento de negócios na América 
Latina. Focada na maximização da criação de valor aos nossos 
clientes, por meio de expertise em gerenciamento de capital de 
risco, análise financeira e soluções inovadoras.

Fabio Arturo Corrias
Diretor de Negócios Facultativos. Responsável pela área de 
negócios Facultativos de P&C no Brasil e no Cone Sul. 

Anna Ziswiler
Responsible for Business Development in Latin America. 
Focus is on maximizing value creation to our clients through 
capital and risk management expertise, financial analytics and 
innovative solutions. 

Fabio Arturo Corrias
Facultative Business Director. Responsible for P&C Facultative 
business in Brazil and in the Southern Cone region. 

Um dos principais desafios nos 
próximos três anos no mercado 
brasileiro de resseguros é também 
um desafio que estamos obser-
vando em outros mercados: Há 
pressão na cadeia de valor do con-
sumidor para o retrocessionário 
para que esta seja reduzida signi-
ficativamente. E precisamos estar 
atentos e posicionados de acordo. 
O outro desafio que vejo para nós, 
especialmente neste mercado, é 
expandir o diálogo para algo mais 
estratégico, o que naturalmente significa ir além da pura 
capacidade. Temos uma grande oportunidade de nos 
concentrarmos na solução para nossos clientes e em suas 
necessidades mais prementes, garantindo nossa relevân-
cia ao compartilhar nosso conhecimento complemen-
tado por ferramentas financeiras e de análise de risco. 
Acredito que continuar moldando o setor incentivando 
a inovação também é nossa responsabilidade.

Vejo como principal desafio o cres-
cimento da economia e a volta dos 
investimentos em infraestrutura. A 
volatilidade do cenário político-e-
conômico ainda traz algumas incer-
tezas com relação ao crescimento 
do mercado de seguros e ressegu-
ros. Outro desafio importante, na 
minha visão, é a perspectiva de 
continuidade do mercado "soft" e 
da tendência de compra de segu-
ro/resseguro predominantemente 
com base no preço, o que acaba 
inibindo as perspectivas de profissionalização do setor e as 
iniciativas de desenvolvimento de produtos inovadores.

One of the main challenges over 
the next three years for the Bra-
zilian reinsurance market is the 
same one we are observing in 
other markets. The value chain 
from the consumer to the retro-
cessionaire is under pressure to 
be reduced significantly. And we 
need to pay attention to it and 
position ourselves accordingly. 
The other challenge I see for 
us is particularly in this market, 
is to expand the dialogue to a 

more strategic one, which naturally means going 
beyond pure capacity. We have a great opportunity to 
focus on solving our clients' most pressing needs and 
making sure we stay relevant by sharing our know-
ledge, complemented by financial and risk analytics 
tools. I believe it is also our responsibility to continue 
shaping the industry by fostering innovation.

The volatility of the political-e-
conomic scenario still brings 
some uncertainties regarding 
the growth of the insuran-
ce and reinsurance market." 
Another important challenge, 
in my view, is the perspective 
continuity of the soft market 
and the predominantly price
-based insurance/reinsurance 
buying trend, which ultimately 
inhibits the sector's prospects 
of professionalization and in-

novative product development initiatives.

Depoimentos

Quais são os desafios do mercado brasileiro de resseguro 
para os próximos três anos?

CAPA

Depoimentos

What are the Brazilian reinsurance market challenges for 
the three next years?
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“ “

” ”Cynthia Colaneri
Senior Client Manager. Líder comercial responsável pelo 
fortalecimento e gestão de relacionamento com clientes no Brasil. 
O foco está na monetização de soluções inovadoras, na execução 
de nossos planos estratégicos de clientes e no gerenciamento de 
renovações e oportunidades de negócios.

Cynthia Colaneri
Senior Client Manager. Sales leader with responsibility for 
strengthening and managing client relationships in Brazil. Focus is 
on monetizing innovative solutions, executing our client strategy 
plans and managing renewals and deal opportunities.

O Brasil como um mercado emer-
gente, traz grandes desafios, mas 
também grandes oportunidades 
de crescimento. Como desafios di-
ria que a instabilidade econômica 
e política atualmente é o maior de-
les. A expectativa é de que as com-
panhias tirem o melhor proveito 
deste cenário, profissionalizando 
ainda mais seu processo de subs-
crição, de forma que sua rentabi-
lidade não seja afetada pela queda 
da taxa de juros. Isso somado a 
uma possível retomada da economia e das obras de in-
fraestrutura poderia trazer oportunidades de crescimento 
sustentável para a indústria de seguros e resseguros. A me-
lhoria na economia também poderá abrir portas para o 
surgimento de produtos mais inovadores e customizados 
às necessidades do cliente, aumentando assim a penetra-
ção de seguros e diminuindo a lacuna de proteção.

Brazil as an emerging market, 
brings great challenges, but also 
great growth opportunities." 
As challenges, I would say that 
economic and political instabi-
lity is now the largest of them, 
and companies are expected to 
make the most of this scenario 
by professionalizing and its un-
derwriting process, so that its 
profitability is not affected by 
the fall in the interest rate. This, 
coupled with a possible resump-

tion of the economy and infrastructure works, could 
bring sustainable growth opportunities for the insu-
rance and reinsurance industry. Improvement in the 
economy can also open doors for the emergence of 
more innovative and customized products to custo-
mer needs, thus increasing insurance penetration and 
reducing the protection gap.

COVER

“ “

” ”Fred Knapp
CFO E COO de resseguro da América Latina.

Fred Knapp
CFO & COO Latin America Finance Reinsurance Americas.

O Mercado brasileiro ainda tem 
bastante espaço para crescer, ain-
da vemos pouca cobertura em 
eventos que poderiam ser con-
siderados catastróficos (inunda-
ção, vendaval, desmoronamento, 
etc.) e uma representatividade do 
mercado pequena quando com-
parado ao PIB. Precisamos abrir 
uma agenda revolucionária ten-
do seguro/resseguro como uma 
plataforma de crescimento eco-
nômico, possibilitando o consu-
midor se reerguer em momentos difíceis. O mercado 
securitário tem que convergir para uma visão de longo 
prazo, revisitando itens como custo regulatório, desbu-
rocratização, novas coberturas, canais de distribuição e 
conscientização da importância do seguro. Isso possibi-
litara o mercado ser mais ágil e trazer soluções inovado-
ras e com preços que sejam aceitos pelos clientes."

The Brazilian market still has 
a lot of room to grow, we still 
see little coverage in events that 
could be considered catastro-
phic (flood, gale, collapse, etc.) 
and a small market share when 
compared to GDP. We need to 
open a revolutionary agenda ha-
ving insurance/reinsurance as a 
plataform for economic growth, 
enabling the consumer to rise up 
in difficult times. The insurance 
market has to converge towards 

a long-term vision, revisiting items such as regulatory 
cost, debureaucratization, new coverage, distribution 
channels and awareness of the importance of the 
reinsurance market. This will enable the market to be 
more agile and bring innovative solutions at prices 
that are accepted by customers."
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Em noite festiva, a 
União dos Correto-
res de Seguros (UCS) 
realizou no dia 23 de 
abril, em São Paulo, 
a posse de sua nova 
Diretoria Executiva e 
Conselho Fiscal para 
o biênio 2019-2021, 
eleita em chapa úni-
ca. Simultaneamen-
te, a entidade come-
morou 15 anos de 
existência. Participa-
ram do evento cerca de cem pessoas, entre corretores 
associados, lideranças da categoria, representantes de 
seguradoras e jornalistas.
O novo presidente, Ezaqueu Antonio Bueno, natural 
de Jundiaí, é o primeiro dirigente da entidade a repre-
sentar o interior paulista. “A UCS tem história escrita 
e registrada, nossas atas estão todas lavradas, com um 
resumo de tudo o que traçamos, é um trabalho que 
sempre gostei de fazer e agora, vou zelar ainda mais 
pela entidade estando como presidente”, prometeu. 
A antecessora, Mara Borges Sutto, agradeceu a parceria 
dos colegas e de outras instituições e empresas do mer-
cado para o sucesso de sua gestão. “O principal foco do 
meu trabalho sempre foi o associado. Deixo um legado 
importante com a certeza de que cumpri minha mis-
são”, afirmou. Ela recebeu elogios dos ex-presidentes 
Raquel Gomes, Marcelo Guirao e Luiz Morales.
Ezaqueu também enfatizou o trabalho de Mara. Em 
discurso, disse sua atuação irá pautar pela ética e pro-
fissionalismo, lutando permanentemente pela valori-
zação da categoria. Ao final, garantiu que a UCS dobra-
rá o número de sócios em seu mandato Hoje, a União 
dos Corretores reúne cerca de 200 associados. (CAP)

On a festive night, 
the Union of Insu-
rance Brokers (UCS) 
held its new Execu-
tive Board and Fis-
cal Council on April 
23, in São Paulo, for 
the biennium 2019-
2021, elected in sin-
gle sheet. Simulta-
neously, the entity 
celebrated 15 years 
of existence. About 
100 people partici-

pated, including associate brokers, category leaders, 
insurance representatives and journalists.
The new president, Ezaqueu Antonio Bueno, native of 
Jundiaí, is the first leader of the entity to represent the 
inland of São Paulo. "The UCS has written and recorded 
history, our minutes are all drawn up, with a summary of 
everything we have drawn up, it is a job that I have always 
enjoyed doing and now, I will look after the entity even 
more as president," he promised.
The predecessor, Mara Borges Sutto, thanked the partner-
ship of colleagues and other institutions and companies in 
the market for the success of its management. "The main 
focus of my work has always been the associate. I leave an 
important legacy with the certainty that I have fulfilled my 
mission, "he said. She received praise from former presi-
dents Raquel Gomes, Marcelo Guirao and Luiz Morales.
Ezaqueu also emphasized Mara's work. In a speech, 
said his performance will be guided by ethics and 
professionalism, fighting permanently for the appre-
ciation of the category. In the end, he assured that 
UCS will double the number of members in its man-
date Today, the Brokers Union brings together about 
200 members. (CAP)

Priority is to value professionals
Prioridade é valorizar a categoria

POSSE POSSE

Conheça a composição da Diretoria Executiva/Know the Executive Board:

Ezaqueu Antonio Bueno, presidente/president
Arno Buchli Junior, primeiro vice-presidente/first vice-president

Maria José Macedo Donghia, segundo vice-presidente/second vice-president
Antonio Carlos Nogueira, primeiro tesoureiro/first treasurer

Anderson Ramos Itapetininga, segundo tesoureiro/second treasurer
Cátia Rosana Garroti Guirao, primeiro secretário/first secretary
Augusto Vicente Esteves, segundo secretário/second secretary
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A ameaça representada pelas associações de proteção 
veicular que querem abocanhar parte significativa do 
mercado de seguros, tratadas como clandestinas e/ou 
marginais, polarizou a maioria dos debates durante o 
1º Congresso Regional Centro-Oeste e Minas dos Cor-
retores de Seguros (Congrecor), nos dias 2 e 3 de maio, 
do Center Convention de Uberlândia (MG). Cerca de 
1.200 pessoas, sobretudo profissionais oriundos de vá-
rias partes do país, prestigiaram o evento. Presidentes 
dos Sincors de Goiás, Mato Grosso, Distrito Federal, 
Mato Grosso do Sul, Minas Gerais e de outros estados, 
executivos e presidentes das principais seguradoras 
brasileiras participaram dos painéis e recepcionaram os 
corretores em seus estandes. 
Na abertura, a anfitriã do evento, a presidente do Sincor
-MG, Maria Filomena Branquinho, ressaltou o papel re-
levante dos corretores, o principal canal de distribuição 
no país, responsáveis pela expansão de um setor pouco 

The threat of vehicle protection associations that want a 
significant part of the insurance market, treated as clan-
destine outsiders, polarized most of the debates during 
the 1st Central-West Regional Congress and Mines of 
Insurance Brokers (Congrecor) on 2 and 3 May, of the 
Center Convention of Uberlândia (MG). About 1,200 
people, mainly professionals from different parts of the 
country, honored the event. Presidents of Sincors de 
Goiás, Mato Grosso, Federal District, Mato Grosso do 
Sul, Minas Gerais and other states, executives and presi-
dents of the main Brazilian insurers participated in the 
panels and welcomed the brokers in their stands.
At the opening, Sincor-MG's president, Maria Filome-
na Branquinho, highlighted the important brokers role, 
the main distribution channel in the country, respon-
sible for the expansion of a sector was not affected by 
the economic crisis. Branquinho preached the union of 
the category, through the unions of all country that gua-

Evento reuniu corretores de quatro estados e o Distrito Federal e celebrou a luta contra um 
inimigo perigoso
Event brought together brokers from four states and the Federal District and celebrated the fight 
against a dangerous enemy

United against an unfair competitor
Unidos contra um concorrente desleal

Maria Filomena Branquinho pregou a união da categoria na abertura do evento
Maria Filomena Branquinho emphasized the category union at the opening of the event

1o CONGRECOR

Por/by: Carlos Pacheco
De Uberlândia
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1st CONGRECOR

foi afetado pela crise econômica. Branquinho pregou a 
união da categoria, por meio dos sindicatos de todo o 
Brasil, que garantiu conquistas importantes. Uma delas, 
citada pelo presidente da Federação Nacional dos Cor-
retores de Seguros (Fenacor), Armando Vergilio, foi a in-
clusão dos profissionais no Simples Nacional.
Após o presidente da Confederação Nacional das Segu-
radoras (CNseg), Márcio Coriolano, enfatizar o poder da 
força institucional do mercado, o inimigo nº 1 do setor 
foi citado pelo deputado federal e presidente do Sincor-
GO, Lucas Vergilio. “Nós, corretores de seguros, estamos 
sozinhos nessa luta contra as associações de proteção 
veicular. Minas Gerais foi um dos primeiros estados a 
sofrer a ação do mercado marginal. É preciso que as se-
guradoras e suas entidades representativas discutam esse 
problema conosco”, bradou o parlamentar.
O presidente da Fenacor reforçou as ponderações de 
Lucas: “Precisamos nos unir para conseguir vencer um 
inimigo em comum, o mercado marginal, que começou 
com a proteção veicular e já está contaminando outros 
segmentos, como o patrimonial e vida. É preciso em em-
penho e determinação nesta cruzada contra essas asso-
ciações”, alertou. O deputado federal é autor do Projeto 
de Lei Complementar (PLP) 519/2018, que visa regula-
mentar a atuação das associações de proteção veicular.
Ao final da abertura do 1º Congrecor, o jornalista da Glo-
bo News, João Borges, fez uma análise dos quatro meses 
do governo de Jair Bolsonaro. Na palestra, Borges apre-
sentou um retrospecto dos fatos que foram destaque no 
novo governo e, em seguida, comentou sobre as princi-
pais perspectivas do cenário econômico. “Com previsão 
do PIB de apenas 1,1% em 2018, o Brasil estará abaixo de 
países como Argentina, México e Uruguai”, lamentou. 
Para o jornalista, o combate ao déficit fiscal e as reformas 
tributária e da Previdência são fundamentais para a eco-
nomia voltar a crescer.

Cooperativas marginais

A cruzada contra o mercado tido como marginal e os 
desafios do corretor no atual cenário ficaram latentes 
no talk-show “Atualidades do Mercado de Seguros”, 
destaque do segundo dia do congresso. Mediado pelo 
deputado Lucas Vergilio, o painel reuniu o presidentes 
Armando Vergílio (Fenacor), Robert Bittar (Escola Na-
cional de Seguros) e Márcio Coriolano (CNseg).  
Primeiro a falar, Bittar revelou que existem hoje 90 
mil corretores no Brasil habilitados pela Susep graças 
ao papel da Escola, cuja participação sempre impor-
tante no desenvolvimento do setor. Segundo ele, des-
de 2005, quando a instituição obteve autorização para 
ministrar curso superior de administração com ênfase 
em seguros, houve um paulatino crescimento, tanto na 
oferta de cursos quanto em investimentos. “A Escola 
Nacional de Seguros acabou de receber, mais uma vez, 
a nota máxima (5) em todos os quesitos pelo Ministério 
da Educação”, revelou Bittar.
Coriolano, por sua vez, ponderou que o Brasil tem um 
enorme desafio de incorporar a população no mer-

ranteed important achievements. One of them, cited by 
the president of the National Federation of Insurance 
Brokers (Fenacor), Armando Vergilio, was the inclusion 
of professionals in Simples Nacional.
After, the president of the National Confederation of 
Insurers (CNseg), Márcio Coriolano, emphasize the 
power of the institutional strength of the market, the 
sector's No. 1 enemy was quoted by congressman and 
president of Sincor-GO, Lucas Vergilio. "We, insurance 
brokers, are alone in this fight against vehicular protec-
tion associations. Minas Gerais was one of the first states 
to suffer marginal market action. It is necessary that the 
insurers and their representative entities discuss this 
problem with us ", shouted the parliamentarian.
The president of Fenacor added: "We need to unite in 
order to overcome a common enemy, the marginal 
market, which began with vehicular protection and is 
already contaminating other segments, such as herita-
ge and life. It takes commitment and determination in 
this crusade against these associations, "he warned. The 
congressman is the author of the Complementary Law 
Project (PLP) 519/2018, which aims to regulate the per-
formance of vehicle protection associations.
At the end of the opening of the 1st Congrecor, Globo 
News journalist, João Borges, analyzed the four months 
of Jair Bolsonaro's government. In the speech, Borges 
presented a retrospective of the facts that were highli-
ghted in the new government and then commented on 
the main perspectives of the economic scenario. "With 
GDP forecast to be only 1.1% in 2018, Brazil will be be-
low countries like Argentina, Mexico and Uruguay," he 
lamented. For the journalist, combating the fiscal deficit 
and the tax and welfare reforms are fundamental for 
the economy to grow again.

Marginal cooperatives

The crusade against the marginal market and the chal-
lenges of the broker in the current scenario were latent 
in the talk show "News of the Insurance Market", hi-
ghlight of the second day of the congress. Mediated by 
Lucas Vergilio, the panel brought together presidents 
Armando Vergilio (Fenacor), Robert Bittar (National In-
surance School) and Márcio Coriolano (CNseg).
First to speak, Bittar revealed that today there are 90 
thousand brokers in Brazil enabled by Susep thanks to 
the role of the School, whose participation always im-
portant in the development of the sector. According to 
him, since 2005, when the institution obtained authori-
zation to teach a course of administration with an em-
phasis on insurance, there has been a gradual growth, 
both in the offer of courses and in investments. "The 
National School of Insurance has once again received 
the highest mark (5) in all matters by the Ministry of 
Education," said Bittar.
Coriolano, on the other hand, considered that Brazil 
has a huge challenge of incorporating the population 
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cado de consumo. Em sua tese, há um “ambiente de 
oportunidades” que o mercado deve aproveitar para 
promover maior inclusão de pessoas em mecanismos 
de proteção social. O dirigente apontou um grande 
desafio no país: o de melhorara os índices de distri-
buição de renda. Em seus cálculos, 85% da população 
ganha até 5 salários mínimos, ou seja, com poder de 
consumo limitado.
Lucas questionou a CNseg sobre o seu envolvimento 
no combate às cooperativas marginais, considerando 
que há “ausência institucional” da entidade nessa luta. 
“Estamos com os outros agentes do setor na defesa por 
um mercado legalizado e regulamentado. No Congres-
so, as seguradoras apoiaram o Projeto de Lei 3139 e 
também a PLP 519. Entramos com dezenas de ações 
civis públicas junto à Susep contra quem atua irregu-
larmente", respondeu o presidente da CNseg. O depu-
tado conclamou corretores a agir contra as associações, 
pois, segundo ele, o patrimônio da população de me-
nor poder aquisitivo corre sério risco. 
Neste panorama preocupante, Armando Vergilio lem-
brou que o corretor deve inicialmente se conscienti-
zar sobre seu papel consultivo, identificando cober-
turas e benefícios de determino seguro. Em seguida, 
assume a postura de assessor do cliente, acompanhan-
do-o permanentemente. “Temos de parar com essa 
história de que a profissão está ameaçada. Porém, se 
o profissional não modernizar, ele ficará estagnado 
ou perderá mercado”, advertiu. Sobre as associações, 
foi taxativo: “Esperamos contar com a união de toda 
a categoria nesta cruzada contra o mercado marginal, 
que não paga impostos e nem obedecem aos mesmos 
regulamentos que nós”.

1o CONGRECOR

into the consumer market. In his thesis, there is an 
"opportunity environment" that the market must take 
advantage of to promote greater inclusion of people in 
mechanisms of social protection. The leader pointed a 
great challenge in the country: that of improving inco-
me distribution indices. In its calculations, 85% of the 
population earns up to 5 minimum wages, that is, with 
limited consumption power.
Lucas questioned the CNseg about its involvement in 
the fight against marginal cooperatives, considering that 
there is "institutional absence" of the entity in this fight. 
"We are with other industry players in advocating for 
a legalized and regulated market. At the Congress, in-
surers supported Bill 3139 and also PLP 519. We filed 
dozens of public civil suits with Susep against those who 
act irregularly, "said the president of CNseg. The deputy 
called on brokers to act against the associations because 
, according to him, the equity of the population with 
lower purchasing power is at serious risk.
In this worrying scenario, Armando Vergilio recal-
led that the broker should initially be aware of its 
advisory role, identifying hedges and benefits of in-
surance. Then, he assumes the position of client ad-
visor, accompanying him permanently. "We have to 
stop with this story that the profession is threatened. 
However, if the professional does not modernize, it 
will be stagnant or lose market, "he warned. About the 
associations, it was exhaustive: "We hope to have the 
union of the whole category in this crusade against 
the marginal market, which does not pay taxes nor 
obey the same regulations as we."

Deputado Lucas declarou guerra às cooperativas, observado por Armando Vergílio (esq.), Márcio Coriolano e Robert Bittar
Congressman Lucas declared war on the cooperatives, observed by Armando Vergílio (left), Márcio Coriolano and Robert Bittar

FO
TO

: D
OU

GL
AS

 B
EL

LE



29INSURANCE CORP

Mudanças no mercado e consumo

Executivos das maiores seguradoras brasileiras foram 
protagonistas do painel “Inovação e Desafios no Merca-
do de Seguros”. O impacto das ferramentas tecnológi-
cas, as consequências das mudanças de comportamento 
do consumidor e o papel do corretor de nestes cenários 
foram alguns dos temas abordados, a convite da media-
dora do debate, Maria Filomena Branquinho, presidente 
do Sincor-MG.
Na visão do presidente da HDI, Murilo Riedel, o princi-
pal desafio do segmento é promover a entrega adequada 
dos produtos. Riedel sugere às seguradoras que ofertem 
seguros alternativos com garantias. Ele mencionou, a tí-
tulo de exemplo, a proteção a veículos de baixo valor pa-
trimonial, “uma boa oportunidade para o corretor”. De 
qualquer forma, o presidente da HDI não tem dúvidas 
quanto ao papel do profissional como principal cana de 
distribuição das companhias.
Para Gabriel Portela, presidente da Sul América Seguros, 
“não existem seguradoras sem o corretor”. De acordo 
com Portela, é preciso, utilizar a tecnologia como ferra-
menta ao corretor vender mais. E acrescentou: “Estamos 
juntos no combate ao mercado marginal”. O executivo 
defende igualdade de condições na operação dos negó-
cios no cumprimento estrito da lei.
“A distribuição dos nossos produtos é 100% realizada por 
meio do corretor de seguros”, ressaltou o presidente da 
Tokio Marine, José Adalberto Ferrara. O executivo refor-
çou a preocupação da seguradora quanto à tecnologia, ao 
investir R$ 100 milhões todos os anos, e o treinamento 
de profissionais para sua inclusão digital. “A venda direta 
nunca esteve nos nossos planos”, garantiu.
Já Fernando Grossi, diretor executivo da Sompo Seguros, 
ressaltou o objetivo central da companhia de buscar o 
desenvolvimento de novos produtos, com foco no vare-
jo. A Sompo está reformulando seu portfólio e lançando 
também novidades no mercado. Quanto ao combate ao 
mercado marginal, Grossi entende ser este um “desafio 
muito grande”. E complementou: “Juntos somos mais 
fortes do que estas associações”.   
O diretor executivo de produção da Porto Seguro, Rival-
do Leite, por sua vez, reconheceu que o automóvel foi 
o responsável pelo sustento da companhia por muitos 
anos. “Mas, agora, não pode ser a única forma de susten-
to do corretor”, avisa. Com a diversificação do mercado 
nos últimos tempos, Rivaldo enxerga um horizonte atra-
ente para o consumidor trabalhar e continuar sendo um 
profissional indispensável ao setor. 
Marcos Machini, vice-presidente Comercial da Liber-
ty Seguros, destacou megatendências em termos de 
inovação – globalização, conectividade, economia da 
experiência, compartilhamento e imediatismo – alia-
das à velocidade (custo de produção na internet). A 
política da companhia, segundo Machini, é investir o 
lucro em inovação, inclusive com o desenvolvimento 
de laboratório dedicados à elaboração de produtos. 
Ao corretor, ele sugere: “Faça a oferta primeiro antes 
que o cliente o procure”.

1th CONGRECOR

Changes in the market and consumption

Executives of the largest Brazilian insurers were prota-
gonists of the panel "Innovation and Challenges in the 
Insurance Market". The impact of technological tools, 
the consequences of changes in consumer behavior and 
the role of the broker in these scenarios were some of 
the topics addressed, at the invitation of the moderator 
of the debate, Maria Filomena Branquinho, president 
of Sincor-MG.
In the view of HDI president Murilo Riedel, the main 
challenge of the segment is to promote the adequate 
delivery of the products. Riedel suggests that insurers 
offer alternative insurance with guarantees. He men-
tioned, for example, the protection of low-value vehi-
cles, "a good opportunity for the broker." Anyway, the 
president of HDI has no doubts about the role of the 
professional as the main channel of distribution of the 
companies.
For Gabriel Portela, president of Sul América Seguros, 
"there are no insurers without the broker." According 
to Portela, it is necessary to use technology as a tool to 
the broker to sell more. He added: "We are together in 
the fight against the marginal market." The executive 
defends equality of conditions in the operation of the 
businesses in strict compliance with the law.
"The distribution of our products is 100% made through 
the insurance broker," said the president of Tokio Ma-
rine, José Adalberto Ferrara. The executive reinforced 
the insurer's concern about technology, investing $ 100 
million each year, and training professionals for their 
digital inclusion. "Direct selling has never been in our 
plans," he said.
Fernando Grossi, executive director  of Sompo Se-
guros, emphasized the company's central objective 
of seeking the development of new products, with a 
focus on retailing. Sompo is revamping its portfolio 
and launching new products in the market. As for the 
fight against the marginal market, Grossi thinks this 
is a "very big challenge". He added: "Together we are 
stronger than these associations."
The executive director of production of Porto Seguro, 
Rivaldo Leite, acknowledged that the car was responsi-
ble for the company's livelihood for many years. "But 
now, it can not be the only way to support the broker," 
he warns. With the diversification of the market in re-
cent times, Rivaldo sees an attractive horizon for the 
consumer to work and continue being a professional 
indispensable to the sector.
Marcos Machini, Liberty Seguros's commercial vice 
president, highlighted megatrends in terms of inno-
vation - globalization, connectivity, experience eco-
nomy, sharing and immediacy - allied to speed (cost 
of production on the internet). The company's policy, 
according to Machini, is to invest profit in innovation, 
including the development of laboratory dedicated to 
the elaboration of products. To the broker, he suggests: 
"Make the offer first before the customer looks for it."
"The technology changes the world quickly and we 
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“A tecnologia muda o mundo rapidamente e precisamos 
estar atentos a isso”, enfatizou o diretor Comercial do 
Canal Corretor da Mapfre Seguros, Hamilton Torres. O 
executivo alertou um fato incontestável: a forma de se lo-
comover já não é mais a mesma. “Em São Paulo e outras 
capitais, os patinetes estão concorrendo com o automó-
vel, enquanto as pessoas fazem compras de supermerca-
do pelo aplicativo”, afirmou. De qualquer forma, Torres 
acredita que o corretor não pode perder sua “essência”, 
ou seja, a de vender utilizando a tecnologia a seu favor.
Por último, na análise do diretor da Bradesco Seguros, 
Leonardo Freitas, o mercado está mudando em matéria 
de risco e do comportamento do consumidor, que busca 
novas experiências. “O nosso setor foi o único que cres-
ceu na casa dos dois dígitos, mesmo no auge de crise eco-
nômica. Em 2018, devolvemos R$ 2 bilhões à sociedade 
em forma de resgate de patrimônio", frisou.  
O 1º Congrecor foi complementado com a palestra do 
consultor Silvio Eduardo Andrade sob o tema “A Velo-
cidade da Transformação e os Caminhos para Inovar”. 
"É preciso reservar um tempo para pensar o futuro, o 
novo, o amanhã e não apenas ficar resolvendo proble-
mas de ontem ou o que temos para fazer hoje. Aconse-
lho o corretor a experimentar o relacionamento digital 
com o seu cliente”, aconselhou. No último painel do 
congresso, corretores empresários e bem-sucedidos em 
seu negócio (Duilly Cicarini, da Velo Seguros, Boris Ber, 
da Asteca Seguros e Rogério Araújo, da TGL Consulto-
ria) apresentaram cases de sucesso. “Os resultados em 
termos de participação deste 1º Congrecor nos garan-
tiu que estamos no caminho certo”, animou-se a anfitriã 
Maria Filomena Branquinho. 

need to be attentive to that," emphasized Mapfre Segu-
ros Channel Director Comercial, Hamilton Torres. The 
executive warned an indisputable fact: the way of get-
ting around is no longer the same. "In São Paulo and 
other capitals, scooters are competing with the automo-
bile, while people make supermarket purchases through 
the application," he said. Anyway, Torres believes that 
the broker can not lose its "essence", that is, to sell using 
the technology in its favor.
Finally, in the analysis of the commercial director of 
Bradesco Seguros, Leonardo Pereira de  Freitas, the 
market is changing in terms of risk and consumer beha-
vior, which seeks new experiences. "Our industry was 
the only one that grew up in the double digits, even at 
the height of the economic crisis. In 2018, we returned 
R $ 2 billion to the company in the form of equity re-
demption, "he stressed.
The 1st Congrecor was complemented with the talk 
of the consultant Silvio Eduardo Andrade under the 
theme "The Speed of Transformation and the Paths 
to Innovate". "You have to take the time to think about 
the future, the new, the tomorrow, and not just solving 
yesterday's problems or what we have to do today. I 
advise the broker to try out the digital relationship 
with his client." (Duilly Cicarini, Velo Seguros, Boris 
Ber, Asteca Seguros and Rogério Araújo, from TGL 
Consultoria) presented cases of success. "The results 
in terms of the participation of this 1st Congress assu-
red us that we are on the right track, "was encouraged 
host Maria Filomena Branquinho.

Mais de mil pessoas circularam no recinto de exposição do Center Convention: networking de corretores com as seguradoras
Over thousand people circulated in the Center Convention exhibition grounds: broker networking with insurers

1o CONGRECOR
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Reflexões pontuam oportunidades e ameaças

Diretora-executiva do Grupo Pasi, Fabiana Resende acredita que o 1º Con-
grecor atingiu as expectativas em termos de qualidade e público, ao reunir 
corretores de várias regiões do Brasil. “Muitos profissionais nos visitaram, 
interessados no nosso modelo de negócio”, ressaltou. Fabiana crê na mu-
dança do panorama econômico, a partir de agora, com a reforma trabalhista 
e a aprovação da reforma da Previdência. “Tais reformas irão atrair novas 
oportunidades e investimentos para o mercado”, garantiu.
Diretor Comercial Varejo da Tokio Marine, José Luís da Silva, elencou três reflexões 
sobre o congresso: o fenômeno das cooperativas, que exige uma compreensão do 
corretor e das seguradoras e a forma ideal de combatê-las, o universo da venda além 
do produto automóvel e o reforço da parceria entre os profissionais e as compa-
nhias. “Não dá mais para falar em venda direta e que o corretor vai desaparecer do 
mercado”, ressaltou José Luís. Já o vice-presidente da Mitsui Sumitomo Seguros, Hé-
lio Kinoshita, cumprimentou os organizadores do evento e ressaltou o fato de a ini-
ciativa favorecer companhias que iniciam um trabalho no Centro-Oeste e em Mi-
nas Gerais.  “Mantivemos contatos muito interessantes com os corretores”, revelou.
Participantes de painel específico no Congresso, executivos ressaltaram que o 
encontro promoveu a união dos professores no universo das seguradoras e a 
necessidade de combater as associações de proteção veicular. “Os debates esti-
mularam reflexões e provocações diversas”, salientou Leonardo Freitas, diretor 
comercial da Bradesco Seguros. Ele espera que as insurtechs tragam soluções 
em termos de precificação, marcando presença num mercado “desocupado”, ou 
preenchido pelas cooperativas. Rivaldo Leite, diretor executivo de produção da 
Porto Seguro, entende que a grande reflexão concentrou-se na atividades das 
associações de proteção veicular. “De tempos em tempos aparecem novas ame-
aças. Algumas delas podemos conter, outras, não. Mas os horizontes do mercado 
são grandes e há outras perspectivas de atuação”. 

Reflections punctuate opportunities and threats

Executive director of the Pasi Group, Fabiana Resende believes that the 1st 
Congrecor has met expectations in terms of quality and public, by bringing 
together brokers from various regions of Brazil. "Many professionals visited 
us, interested in our business model," he said. Fabiana believes in the chan-
ge of the economic scenario, from now on, with the labor reform and the 
approval of the pension reform. "Such reforms will attract new opportuni-
ties and investments into the market," he said.
Retail Commercial Director of Tokio Marine, José Luís da Silva, presented three 
reflections on the congress: the phenomenon of cooperatives, which requires an 
understanding of the broker and insurers and the ideal way to combat them, the 
universe of selling besides the automobile product and strengthening the partner-
ship between professionals and companies. "We can no longer talk about direct 
selling and the broker will disappear from the market," said José Luís. Mitsui's vice 
president, Hélio Kinoshita, congratulated the organizers of the event and empha-
sized that the initiative favored companies who started work in the Midwest and 
Minas Gerais. "We kept very interesting contacts with brokers," he said.
Participants in a specific panel in Congress, executives stressed that the meeting 
promoted the union of teachers in the universe of insurance companies and the 
need to combat vehicle protection associations. "The debates stimulated reflec-
tions and various provocations," said Leonardo Freitas, commercial director at 
Bradesco Seguros. He expects insurtechs to bring solutions in terms of pricing, 
marking a presence in an "unoccupied" market, or filled by cooperatives. Rivaldo 
Leite, Porto Seguro's executive director of production, understands that the great 
reflection focused on the activities of vehicle protection associations. "From time 
to time new threats appear. Some of them we can contain, others we can not. But 
the horizons of the market are great and there are other prospects for action."

bem-vindos 
Sejam 

(11) 2101-2900 
www.ikeasistencia.com.br 
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A terceira edição do 
evento foi realizada 
dia 25 de abril, em São 
Paulo. Organizado pela 
Conexão Fintech e ide-
alizado por José Prado, 
reuniu startups nacio-
nais e internacionais 
que desenvolvem pro-
jetos para o mercado de 
seguros, seguradoras e 
investidores para deba-
ter o futuro do setor. O 
encontro mostrou um 
mapeamento de quem 
são e como estão ino-
vando as startups insur-
techs. “Principal evento 
de insurtechs da Amé-
rica Latina, reunimos pioneiros, inovadores do se-
tor, ícones de negócios, investidores e acima de tudo, 
empreendedores que estão na vanguarda dessa trans-
formação global pela qual o mercado está passando. 
Todos esses renomados palestrantes representam uma 
diversidade de ideias e têm um objetivo em comum: 
inspirar soluções criativas para os problemas do mer-
cado”, avalia Prado.
O objetivo do encontro também é promover networking, 
efetivação de negócios e novas parcerias.   Seguradoras, 
distribuidores, corretores, empresas de tecnologia, ór-
gãos reguladores e consultorias tiveram a oportunidade 
de interagir com as startups e fazer negócios.
Este ano o evento contou com palestrantes internacio-
nais como Josep Celaya, responsável pelas iniciativas 
de inovação na Mapfre, Ali Safavi, da área de insurte-
chs na Plug and Play e cases de startups internacionais, 
como Bsurance, da Áustria, 123Seguro da Argentina, 
Jooycar do Chile e Glassbox de Israel.
Os debates abordaram o futuro do seguro e de como o 
mercado pode aprender com startups de sucesso. Com 
a participação da Creditas, uma das maiores fintechs 
do país, um dos debates fez uma reflexão de como a 
inteligência artificial mudará o seguro, a tecnologia 
influenciará a distribuição no setor e como gerar ne-
gócios a partir disto. O Forum CEO, promoveu um de-
bate entre Luis Gutiérrez, CEO da BB Mapfre Seguros 
e Delphine Maisonneuve, CEO da AXA. Os executivos 
falaram como são os processos de inovação dentro de 
suas companhias e como enxergam a importâncias das 
startups nesse caminho.

The third edition of 
the event was held on 
April 25, in São Paulo. 
Organized by Conex-
tech Fintech and ide-
alized by José Prado, it 
brought together na-
tional and internatio-
nal startups who are 
developing projects for 
the insurance market, 
insurance companies 
and investors to discuss 
the future of the sector. 
The meeting showed 
a mapping of who and 
how insurtechs startups 
are innovating. "The 
main insurtechs event 

in Latin America, we bring together pioneers, indus-
try innovators, business icons, investors and above all, 
entrepreneurs who are at the forefront of this global 
transformation that the market is going through. All 
these renowned speakers represent a diversity of ideas 
and have a common goal: to inspire creative solutions 
to the problems of the market," says Prado.
The purpose of the meeting is also to promote ne-
tworking, business effectiveness and new partnerships. 
Insurers, distributors, brokers, technology companies, 
regulators and consultants had the opportunity to in-
teract with startups and do business.
This year's event featured international speakers such 
as Josep Celaya, responsible for innovation initiatives 
at Mapfre, Ali Safavi, insurtechs at Plug and Play and 
cases from international startups such as Bsurance, 
Austria, Argentina Insurance, Jooycar Chile and Glas-
sbox of Israel.
Debates have addressed the future of insurance and 
how the market can learn from successful startups. 
With the participation of Creditas, one of the largest 
Fintechs in the country, one of the debates reflected 
on how artificial intelligence will change insurance, 
technology will influence distribution in the sector 
and how to generate business from it. The CEO Fo-
rum held a debate between Luis Gutiérrez, CEO of BB 
Mapfre Seguros and Delphine Maisonneuve, CEO of 
AXA. The executives talked about how the processes of 
innovation within their companies are and how they 
see the importance of startups in this way.

Insurtech Brasil 2019 discusses innovation in the sector
Insurtech Brasil 2019 discute inovação no setor

Delphine Maisonneuve (esq.), CEO da AXA e Luis Gutiérrez (centro), 
CEO da BB Mapfre, participam de painel
Delphine Maisonneuve (left), AXA's CEO and Luis Gutiérrez (center), 
BB Mapfre's CEO, participate in panel

TECNOLOGIA
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Oferecer uma experiên-
cia 100% digital ao consu-
midor ao exibir um mix 
de produtos sob medida 
às suas necessidades é o 
foco principal da Think-
seg, criada em 2016 no 
formato de insurtech, 
e que atua em parceria 
com grandes compa-
nhias.  O CEO e fundador 
da empresa, André Gre-
gori, vislumbra um ce-
nário positivo para 2019, 
a partir de uma constata-
ção inequívoca: startups 
que operam o setor de-
mocratizam o acesso ao 
seguro. Na análise de Gregori, as companhias, ao longo 
dos últimos anos, vêm aderindo às inovações propostas 
pelas insurtechs, que idealizam soluções diferenciadas e 
mudam a forma como o cliente contrata o seu seguro. 
“Somos um canal de disrupção e laboratório. Testamos ino-
vações para atender às seguradoras e aos consumidores por 
meio da tecnologia”, complementa Gregori.  Se, por um 
lado, há um grau de dificuldade para as companhias criarem 
novos produtos, o mesmo não acontece com as insurtechs, 
ao detectar melhores e atrativas opções de seguros, orien-
tando o consumidor na escolha dos mais adequados. 
Em relação ao papel do corretor nesse cenário, o CEO da 
Thinkseg acredita que o profissional está menos “refratá-
rio” e cada vez mais aberto ao uso dos canais digitais. Na 
sua visão, a antiga ideia de que o corretor irá desaparecer 
neste novo contexto está definitivamente superada. Ao 
contrário: “ele irá mudar a sua postura”.
A empresa dirigida por Gregori investe em estruturas de 
backoffice e front-end. Além disso, propõe o “reempacota-
mento” de produtos com novas características, cujas me-
lhorias, segundo ele, precisam ser constantes. A estratégia 
da Thinkseg apoia-se na inversão da cadeia que existe no 
mercado, ou seja, primeiro avalia os desejos e necessidades 
do consumidor e depois cria produtos customizados junto 
com as seguradoras. Este é um desenho do qual a Thinkseg 
não abre mão: trilhar na era do consumidor digital.

Created in 2016 in the 
format of insurtech, and 
working in partnership 
with large companies, 
Thinkseg's main focus 
is to offer a 100% digi-
tal consumer experien-
ce by displaying a mix 
of products tailored to 
their needs. The CEO 
and founder of the com-
pany, André Gregori, 
envisions a positive sce-
nario for 2019, from a 
precise conclusion: star-
tups operating the sector 
democratize access to 
insurance. In Gregori's 

analysis, companies over the last few years have been 
embracing innovations proposed by insurtechs, who de-
vise differentiated solutions and change the way the cus-
tomer hires their insurance.
"We are a laboratory and a channel of disruption. We have 
tested innovations to meet insurers and consumers throu-
gh technology, "adds Gregori. If, on the one hand, there 
is a degree of difficulty for companies to create new pro-
ducts, the same does not happen with insurtechs, when 
detecting better and attractive insurance options, guiding 
the consumer in choosing the most appropriate ones.
About the role of the broker in this context, the CEO of 
Thinkseg believes that the professional is less resilient 
and increasingly open to the use of digital channels. In 
his view, the old idea that the broker will disappear in 
this new context is definitely outdated. On the contrary: 
"it will change your posture".
The company run by Gregori invests in backoffice and 
front-end structures. In addition, it proposes the "re-
packaging" of products with new characteristics, whose 
improvements, according to him, need to be constant. 
Thinkseg's strategy is to reverse the chain that exists in 
the market, that is, it first assesses consumer wants and 
needs and then creates customized products with insu-
rers. This is a design that Thinkseg does not give up: 
treading the age of the digital consumer.

Insurtechs idealizam soluções diferenciadas e mudam a forma como o cliente escolhe o seu tipo de proteção 
Insurtechs idealize special solutions and change the way the customer chooses their type of protection

Popularize access to insurance
Democratizar o acesso ao seguro

Gregori: “Testamos inovações para atender às seguradoras e aos 
consumidores por meio da tecnologia”
Gregori: "Through technology we test innovations to serve consumers 
and insurers."

TECHNOLOGY

Por/by: Carlos Pacheco
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Ombudsman Day and International Consumer Day
Dia do Ouvidor e Dia Internacional do Consumidor

Promovida pela Con-
federação das Segu-
radoras (CNseg), a 5ª 
Celebração do Dia do 
Ouvidor e Dia Interna-
cional do Consumidor, 
reuniu lideranças do 
setor para avaliar avan-
ços e desafios da relação 
de consumo. Participa-
ram dos debates Márcio 
Coriolano, presidente 
da CNseg, Solange Be-
atriz Palheiro Mendes, 
diretora de Relações de 
Consumo e Comunica-
ção da CNseg, Luciano Benetti Timm, secretário na-
cional de Defesa do Consumidor (Senacon), Simone 
Sanches Freira, diretora de Fiscalização da Agência Na-
cional de Saúde Suplementar (ANS), além de lideran-
ças, ouvidores de seguros, representantes do Governo 
Federal, Procons, órgãos de supervisão do mercado e 
de saúde suplementar.
Márcio Coriolano lembrou as ações do Programa de 
Educação em Seguros promovido pela entidade, com 
conteúdos que resultam o conhecimento dos funda-
mentos e produtos para melhorar o poder de escolha 
do consumidor. “Com informações qualificadas e es-
truturadas, todos ganham”, declarou. Solange Beatriz, 
destacou o papel dos ouvidores em dar voz aos segura-
dos e efetividade a ações de proteção ao consumidor. 
“Lançamos o livreto Canais de Atendimento do Pro-
grama de Educação em Seguros e desde 2015, fazemos 
os Colóquios de Proteção do Consumidor de Seguros 
pelo Brasil”, informou.
“É um momento de “desjudicializar” sem precarizar di-
reitos”, disse Lucianno Timm. Segundo ele, a judicia-
lização gera gastos extraordinários. O secretário enfa-
tizou que o acesso à ordem jurídica justa compreende 
mais do que somente o acesso ao Judiciário, abrange 
também os mecanismos alternativos adotados pelas 
empresas, como negociação, mediação e conciliação 
nas ouvidorias e na plataforma Consumidor.gov. Simo-
ne Sanches Freira, diretora de Fiscalização da Agência 
Nacional de Saúde Suplementar (ANS), assinalou que 
as ouvidorias se tornaram estratégicas. “As operadoras 
dos planos de saúde amadureceram muito nos últimos 
anos. A Ouvidoria tem servido como um mecanismo 
de gestão aprimorado e tem nos ajudado a fazer um 
trabalho cada vez melhor”, destacou a reguladora.

Promoted by the Con-
federation of Insurers 
(CNseg), the 5th Cele-
bration of the Day of the 
Ombudsman and In-
ternational Consumer 
Day, brought together 
industry leaders to assess 
advances and challenges 
of the consumption re-
lationship. The meeting 
was attended by Márcio 
Coriolano, president of 
CNseg, Solange Beatriz 
Palheiro Mendes, director 
of Consumer Relations 

and Communication of CNseg, Luciano Benetti Timm, 
National Secretary of Consumer Protection (Senacon), Si-
mone Sanches Freira, supervisory director of the National 
Agency of Supplementary Health (ANS), in addition to le-
aderships, insurance ombudsmen, representatives of the 
Federal Government, Procons, market supervision and su-
pplementary health authorities.
Márcio Coriolano recalled the actions of the Insurance 
Education Program promoted by the entity, with con-
tents that result in the knowledge of fundamentals and 
products to improve consumer choice. "With qualified 
and structured information, everyone wins," he said. So-
lange Beatriz, highlighted the role of the ombudspersons 
in giving voice to the insured and effectiveness to actions 
of protection to the consumer. "We have launched the 
Booklet of Assistance for the Insurance Education Pro-
gram and since 2015 we have held the Consumer Insu-
rance Protection Colloquia for Brazil," he said.
"It's a time to" misjudge "without precarious rights," 
said Lucianno Timm. According to him, the judiciali-
zation generates extraordinary expenses. The secre-
tary emphasized that access to the fair legal system 
comprises more than just access to the judiciary, it 
also covers the alternative mechanisms adopted by 
companies, such as negotiation, mediation and con-
ciliation in the ombudsmen and on the platform 
Consumidor.gov. Simone Sanches Freira, supervi-
sory director of the National Supplementary Health 
Agency (ANS), pointed out that the ombudsmen have 
become strategic. "The health plan operators have 
matured a lot in recent years. The Ombudsman's Of-
fice has served as an improved management mecha-
nism and has helped us do an increasingly better job," 
pointed out the regulator.

CELEBRAÇÃO CELEBRATION
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A Câmara dos Corretores de Seguros do Estado de São 
Paulo (Camaracor), realizou Assembleia Geral Ordiná-
ria em 25 de março e anunciou os nomes dos membros 
da diretoria, eleitos para a gestão 2019-2022.
Pedro Barbato Filho, presidente reconduzido, enfati-
zou que a ideia de constituir a Câmara prosperou após 
alguns encontros informais promovidos, quinzenal-
mente por corretores de seguros que tinham em men-
te construir e edificar um grupo de profissionais fun-
damentado na ética e na moral. “Em plena atividade, a 
entidade iniciou uma caminhada a passos largos rumo 
ao agrupamento de profissionais do setor, para atingir 
seus ideais junto ao mercado”, destaca.
Entre os principais objetivos da Câmara estão: repre-
sentar, defender e fortalecer seus associados; promover 
estudos e aplicações de medidas, buscando o desenvol-
vimento e a melhoria das atividades dos seus associa-
dos; atividades culturais, recreativas e companheirismo 
entre seus associados.

The Chamber of Insurance Brokers of the State of São 
Paulo (Camaracor) held an Ordinary General Meeting 
on March 25 and announced the names of the mem-
bers of the board of directors, elected for the 2019-
2022 management.
Pedro Barbato Filho, the reappointed president, empha-
sized that the idea of setting up the Chamber prospered 
after some informal meetings held every fortnight by 
insurance brokers who had in mind to build and build 
a group of professionals based on ethics and morals. "In 
full activity, the entity began a strenuous journey towards 
the grouping of professionals in the industry, to reach 
their ideals with the market," he says.
Among the main objectives of the Chamber are: to re-
present, defend and strengthen its members; promote 
studies and applications of measures, seeking the de-
velopment and improvement of the activities of its 
members; cultural activities, recreation and fellowship 
among its members.

Camaracor elects new board of directors
Camaracor elege nova diretoria

ELEIÇÃO ELECTION

Membros eleitos/Elected members:

Pedro Barbato Filho, presidente/president
Bráz Romildo Fernandes, vice-presidente/vice-president

Nilson Arello Barbosa, diretor-tesoureiro/director-treasurer
José Valdecyr Saoncella, diretor-secretário/director-secretary

José Roberto Miranda, diretor social/social director
Jorge Teixeira Barbosa, diretor de eventos/event director

Josafá Ferreira Primo, diretor de comunicação/communication director
Felipe Galesco, diretor jurídico/legal director

Jocimar de Carvalho, diretor de benefícios/benefits director
Luciano da Conceição Basílio, diretor de marketing/marketing director

Paulo de Tarso Meinberg, ouvidor/ombudsman



36 MARÇO • ABRIL / 2019

ENTIDADES

ACONSEG-SP

ABECOR-RE

ACONSEG-SP

ABECOR-RE

A Aconseg-SP promoveu no Terra-
ço Itália em São Paulo, almoço dia 
11 de abril tendo como convidada 
a Bradesco Seguros. O presidente 
da companhia, Vinicius Albernaz, 
que estava acompanhado de exe-
cutivos da seguradora, dirigiu-se 
pela primeira vez aos dirigentes 
das assessorias sobre a importância 
da parceria com a companhia. O 
presidente ressaltou o relacionamento com os corretores de 
seguros por meio das assessorias. “Como temos diferentes 
produtos, é favorável que a distribuição seja feita em dife-
rentes canais e o corretor que tem essa relação com o cliente 
é nosso principal canal de distribuição”. Se comprometeu 
em valorizar cada vez mais o relacionamento com as asses-
sorias. Para Marcos Colantonio, presidente da Aconseg-SP, 
a parceria é essencial. “Dessa maneira cada assessoria pode 
oferecer a melhor solução para o corretor e assim, o rela-
cionamento com o cliente final, será cada vez mais afinado”.

A Associação Brasileira das Empresas 
de Corretagem de Resseguros (Abe-
cor) promoveu a primeira etapa do 
Torneio Abecor de Golfe. O encon-
tro entre profissionais do mercado 
segurador e ressegurador ocorreu no 
Campo Olímpico de Golfe, na Barra 
da Tijuca, Rio de Janeiro.
Após a partida, os convidados par-
ticiparam de uma confraternização 
no Club House com entrega de troféus para os vencedores. 
“É um momento prazeroso para reunir amigos, fazer novas 
amizades e ter a oportunidade de jogar no campo de gol-
fe oficial que sediou os Jogos Olímpicos do Rio de Janeiro”, 
afirmou Roberto da Rocha Azevedo, presidente da entidade.

Aconseg-SP promoted in the Ter-
raço Italia in São Paulo, lunch on 
April 11 with Bradesco Seguros as 
guest. The company's president, 
Vinicius Albernaz, who was accom-
panied by executives of the insu-
rer, addressed for the first time to 
the directors of the advisers on the 
importance of the partnership with 
the company. The president em-

phasized the relationship with the insurance brokers throu-
gh the advisory services. "As we have different products, it is 
favorable that the distribution be made in different channels 
and the broker who has this relationship with the customer 
is our main channel of distribution." It has committed itself 
to increasing its relationship with the advisory services. For 
Marcos Colantonio, president of Aconseg-SP, partnership is 
essential. "In this way each advisory can offer the best solu-
tion for the broker and thus, the relationship with the final 
customer, will be more and more refined."

The Brazilian Association of Rein-
surance Brokerage Companies 
(Abecor) promoted the first stage 
of the Abecor Golf Tournament. 
The meeting between insurance 
and reinsurance professionals took 
place at the Olympic Golf Course 
in Barra da Tijuca, Rio de Janeiro.
After the game, the guests at-
tended a club house party with 

trophies for the winners. "It is a pleasant time to gather 
friends, make new friends and have the opportunity to 
play in the official golf course that hosted the Olympic 
Games in Rio de Janeiro," said Roberto da Rocha Azeve-
do, president of the organization.

AMMS AMMS
A Associação das Mulheres do Mer-
cado de Seguros (AMMS) promoveu 
em São Paulo, o talk show “Mercado 
de Resseguros – 11 anos depois”, em 
comemoração ao 11º aniversário da 
abertura do mercado de resseguros. 
O encontro promoveu um debate 
sobre as principais mudanças ocor-
ridas desde a abertura do mercado 
em 2008 até os dias atuais, sendo  
mediadora Margo Black, presidente da entidade.
Participaram Ângelo Colombo, CEO da AGCS América do 
Sul, Antônio Trindade, CEO da Chubb e presidente da Fede-
ração Nacional de Seguros Gerais (FenSeg),  Paula Lopes, dire-
tora Executiva de placement na Marsh Brasil & Bowring Mar-
sh, Ida Patrícia de Sá, risk manager na Embraer, Júlia Santoro 
de Camargo Donato, sócia do DR&A Advogados e Maria Ele-
na Bidino, consultora independente e conselheira da AMMS. 

The Association of Women in the In-
surance Market (AMMS) promoted 
the talk show "Reinsurance Market 
- 11 years later" in São Paulo, in com-
memoration of the 11th anniversary 
of the opening of the reinsurance 
market. The meeting promoted a 
debate on the main changes that 
have taken place since the opening 
of the market in 2008 to the present, 

with Margo Black, the company's president, mediator.
Angelo Colombo, CEO of AGCS South America, Antônio 
Trindade, CEO of Chubb and president of the National Fede-
ration of General Insurance (FenSeg), Paula Lopes, Executive 
Director of placement in Marsh Brasil & Bowring Marsh, Ida 
Patrícia de Sá, risk manager at Embraer, Júlia Santoro de Ca-
margo Donato, a partner at DR & A Advogados and Maria Ele-
na Bidino, an independent consultant and adviser at AMMS.
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CVG-SP CVG-SP
Nilton Molina, presidente do 
Conselho de Administração 
da Mongeral Aegon Seguros 
e Previdência, foi convidado 
para o almoço do CVG-SP,  
presidido por Silas Kasahaya 
para apresentar os impactos 
da reforma da Previdência 
Social na sociedade e fren-
te aos negócios de seguro de 
vida e previdência comple-
mentar. Molina acredita que 
independente dos rumos da reforma, estes segmentos 
deverão liderar o crescimento do setor nos próximos 
20 anos e declarou que, por enquanto, o setor não deve 
criar expectativas. “A reforma da Previdência não vai 
colocar diretamente nenhum centavo no bolso do se-
gurador ou do corretor de seguros. Não é por causa da 
reforma que vamos vender mais”. Ele acredita que o 
Brasil não irá ‘quebrar’ se a reforma não for realizada. 
“O país não, mas os estados e municípios podem que-
brar”. Kasahaya acrescentou: “O país não vai quebrar. 
Mas, com certeza, a economia será sufocada”.

Nilton Molina, Chairman 
of the Board of Directors of 
Mongeral Aegon Seguros e 
Previdência (Insurance and 
social security), was invited to 
lunch at the CVG-SP, chaired 
by Silas Kasahaya to present 
the impacts of the Social Se-
curity reform on society and 
in relation to the life and pen-
sion insurance business com-
plementary. Molina believes 

that regardless of the direction of the reform, the-
se segments should lead the growth of the sector in 
the next 20 years and stated that, for now, the sector 
should not create expectations. "The pension reform 
will not put any penny directly into the pocket of the 
insurer or the insurance broker. It is not because of 
the reform that we are going to sell more. " He belie-
ves that Brazil will not 'break' if reform is not carried 
out. "The country does not, but states and municipa-
lities can break." Kasahaya added: "The country will 
not break. But, of course, the economy will be stifled".

APTS APTS
A análise do risco técnico de 
barragens desde o projeto e a 
adequação do Seguro de RC 
foi um dos temas do semi-
nário “Seguros e Gestão de 
Riscos para Barragens”, em 
São Paulo, no dia 26 de abril. 
O evento foi promovido pela 
Associação Paulista de Téc-
nicos de Seguro (APTS) em 
parceria com a Associação 
Brasileira de Gerência de 
Riscos (ABGR) e Escola Nacional de Seguros (ENS).
Na palestra inicial, o advogado e consultor em se-
guros e resseguro, Walter Polido (foto), avaliou se 
os riscos das barragens são, de fato, objeto de aten-
ção dos subscritores das áreas de property e de RC e 
se podem ser aceitos em face dos sistemas de pre-
venção de danos. Em seguida, o engenheiro Marcos 
Siqueira Moura abordou o tema “Os riscos de bar-
ragens: do projeto à confiabilidade”, comentando 
sobre as práticas de análise dos riscos de barragens e 
os respectivos modelos de gestão. 

The dams technical risk analy-
sis since the project and the RC 
Insurance     adequacy is one 
of the themes of the "Insuran-
ce and Risk Management for 
Dams” seminar held in São 
Paulo, on April 26. The event 
was promoted by the Insu-
rance Technicians Association 
from São Paulo (APTS) in part-
nership with the Brazilian As-
sociation of Risk Management 

(ABGR) and the National School of Insurance (ENS).
In his opening speech, the lawyer and insurance and 
reinsurance consultant, Walter Polido (photo), as-
sessed whether the risks of the dams are in fact the 
object of attention by Property and Civil Liability 
underwriters and can be accepted in face of damage 
prevention systems.
Then, the engineer Marcos Siqueira Moura addressed 
the theme "The risks of dams: from project to reliabi-
lity", commenting the analysis practices on the dams 
risks and the respective models of management.
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Lloyd’s Meet the Market 2019 

O 8º Encontro Lloyd’s 
Meet The Market reali-
zado pelo Lloyd's dia 10 
de abril no Rio de Janei-
ro, contou com a pre-
sença de 10 sindicatos 
associados e 230 convi-
dados do mercado local 
de seguros e resseguro.
Marco Castro, presi-
dente do Lloyd's no 
Brasil, fez a abertura 
do evento que este ano 
contou com painéis téc-
nicos. ANV coverholder 
do sindicato AmTrust fez uma apresentação sobre Li-
nhas Financeiras e Seguro de M&A, o sindicato da Be-
azley falou sobre ‘Specialty Lines’ e o sindicato Starr 
encerrou com atualização do mercado de D&O no 
Brasil e América Latina. 
Os representantes do mercado de seguros e resseguro ti-
veram a oportunidade de interagir com subscritores do 
Lloyd's com a recriação da tradicional Sala de Subscrição. 
Lloyd's no Brasil é licenciado como ressegurador admi-
tido, possui um escritório de representação no Rio de 
Janeiro e poderá ampliar sua presença no país. Os subs-
critores do Lloyd's podem subscrever todas as classes de 
resseguro, exceto para seguro de vida por sobrevivência 
e previdência complementar. 

Pesquisa de 'Longeratividade'

Divulgada durante o se-
gundo 'Diálogos da Lon-
gevidade' promovida 
pela Bradesco Seguros, 
o estudo do Instituto Lo-
comotiva fez um raio-x 
dos comportamentos 
da geração com mais de 
50 anos. O objetivo é 
discutir os impactos de 
um tema cada vez mais 
abordado para a vida de 
todos: a longevidade. 
O evento contou com a 
participação de Renato 
Meirelles, presidente do Instituto Locomotiva e do Dr. 
Alexandre Kalache, gerontólogo e presidente do ILC 
(Centro Institucional da Longevidade). O estudo 'Longe-
ratividade' identificou quem são os brasileiros 50+, como 
eles se comportam fase e se relacionam com questões 
financeiras, mapeando hábitos tecnológicos, saúde, lazer 
e profissão, além de avaliar o grande potencial de consu-
mo deste público.

Lloyd's Meet the Market 2019 

The 8th Lloyd's Meet 
The Market held by 
Lloyd's on 10 April in Rio 
de Janeiro was attended 
by 10 associated syndica-
tes and 230 guests from 
the local insurance and 
reinsurance market.
Marco Castro, president 
of Lloyd's in Brazil, 
made the opening of the 
event that this year had 
technical panels. ANV 
syndicate coverholder  
AmTrust gave a presen-

tation on Financial Lines and M & A Insurance, the 
Beazley syndicate spoke about 'Specialty Lines' and 
the Starr syndicate ended with an upgrade of the D&O 
market in Brazil and Latin America.
Representatives from the insurance and reinsurance 
market had the opportunity to interact with Lloyd's subs-
cribers by recreating the traditional Subscription Room.
Lloyd's in Brazil is licensed in the country as a rein-
surer admitted, it has a representative office in Rio de 
Janeiro and may expand its presence in the country. 
Lloyd's subscribers may subscribe for all classes of 
reinsurance, except for survival and supplementary 
pension insurance. 

Research on 'Long-term'

Published during the 
second 'Dialogues of 
Longevity' promoted by 
Bradesco Seguros, the 
Locomotiva Institute 
study conducted an x-ray 
of the behavior of the ge-
neration with more than 
50 years. The objective 
is to discuss the impacts 
of a theme increasingly 
addressed to everyone's 
life: longevity.
The event was attended 
by Renato Meirelles, pre-

sident of the Locomotive Institute and Dr. Alexandre 
Kalache, gerontologist and president of ILC (Longevity 
Institutional Center). The study 'Long-term' identified 
who are the 50+ Brazilians, how they behave phase and 
relate to financial issues, mapping technological habits, 
health, leisure and profession, in addition to assessing the 
great potential of consumption of this public.
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