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Seguro de Vida é tema de discussdo em evento no CVG-SP

Entidade reuniu gestores para discutir os desafios dos seguros de Pessoas

Ha uma certa expectativa em relacdo ao seguro de Vida. Em 2017, pela primeira vez, o prémio
total dos seguros de vida avancou 10,8%, ultrapassando, o segmento de automével, que teve um
crescimento de 6,7%, segundo dados da Susep. A arrecadacao do segmento foi de R$ 13,69
bilhdes, um crescimento de 4,48% em comparagao com 2016.

Para pensar o potencial da carteira - estudo da Universidade Oxford em 2017 mostrou que apenas
19% dos brasileiros tém seguro de vida - o Clube de Vida em Grupo de Sdo Paulo (CVG-SP), com
base nisto, reuniu gestores de produtos e corretores para discutir os desafios dos seguros de
Pessoas.

O encontro aconteceu nessa quarta-feira, dia 22, no auditério do Sindseg-SP, em Sao Paulo, e
contou com a participacao aproximada de 70 profissionais. Marcos Kobayashi, diretor de Relacdes
com o Mercado do CVG-SP, e coordenador do evento, conduziu a abertura apresentando os
debatedores e o0 mediador do evento, o jornalista Paulo Alexandre.

O workshop foi elaborado por Tiago Moraes, diretor de Seguros do CVG-SP e representante da Tokio
Marine, que também integrou a mesa. Junto com ele estiveram Cristina Vieira, gerente de Produtos
de Vida e Previdéncia na Porto Seguro; Luciana Bastos, diretora de Produtos Vida da Icatu Seguros
e Marcelo Rosseti, superintendente executivo da Bradesco Vida e Previdéncia.

Abrindo os trabalhos, os participantes discorreram sobre como melhorar a rentabilidade do Vida em
Grupo. Para Cristina Vieira esse é o grande desafio jd que o Vida em Grupo tem sinistralidade
maior. Segundo ela, o mercado ainda esta voltado para precos e néo beneficios. "E algo que
podemos evoluir. Temos uma série de atrativos que podem ser agregados nos produtos para que o
cliente escolha pelos beneficios e ndo apenas pelo preco. E preciso trabalhar a mentalidade do
cliente", disse.

Luciana Bastos lembrou que se houver redugdo no custo administrativo, sera possivel ganhar no
preco. "Temos discutido sobre isso; mas é preciso que seja um debate constante. Se traz valor,
havera demanda", alertou.

Ja o representante da Bradesco Vida e Previdéncia, diz que a melhora do resultado depende dos
atores. "A seguradora precisa ter eficiéncia operacional (processos e reducdo do custo
administrativo); a subscricdo também ganha em escala e pode refletir em preco e resultado", disse
ele. Para ele, o desafio é levar inovacdo nos produtos.

Tiago Moraes concordou e reforcou gue a inovacao de produtos é fundamental para sair da guerra
de precos. "O mercado de seguros coletivos estd chegando em um momento delicado. Boa parte
das companhias ndo estd obtendo resultados com esse produto. Precisamos pensar em como
rentabilizar ele melhor para devolver para sociedade", alertou. Ele ainda acrescentou que é preciso
entregar ao consumidor a melhor experiéncia com seguro de Vida. "O que faz o mercado crescer
nao é vender mais, é rentabilizar mais pois assim poderemos investir mais", disse.

Ele revelou que também é importante orientar o corretor de seguros a vender mais Beneficio.
"Muitos sinistros sdo encerrados por falta de documentac&o. E preciso rentabilizar compartilhando
informacao. Precisamos nos despir de vaidade e pensar o que podemos deixar de melhor para o
mercado", reforcou Tiago. Para ele, o seguro de Vida tem funcao social e ainda pode ser
melhorado.

A plateia participou com perguntas feitas presencialmente. Pela primeira vez, também foi possivel
enviar perguntar pelo WhatsApp (o CVG-SP esta usando essa ferramenta de comunicacao) e
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também pela pagina da entidade no Facebook.

Ao falar do evento, Tiago Moraes, avaliou como positiva a participacdo do publico. "Estamos felizes
com a participacao e estamos preparando uma pauta de novos eventos para falar de outros

produtos dentro do seguro de Pessoas que possam agregar valor as discussées do mercado",
afirmou.

Fonte: Oficina do Texto, em 27.03.2018.
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