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SulAmeérica Vocé Mulher. Um seguro de vida muito facil de vender.
Porque nada é mais importante para uma mulher do que proteger sua familia.

A SulAmeérica esta lancando o SulAmeérica Vocg Mulher. Um seguro de vida
feito especialmente para as mulheres. Com o 5ulAmérica Vocé Mulher ela nao
guranca de sua familia como tem muitas vantagens: servico

ersonal fitness, sequnda opiniao médica internacional,

nicia filhos e muito mais. E quanto mais vantagens,




EDITORIAL

Boas perspectivas para 2010

epois de um ano conturbado por conta

da crise financeira que afetou fortemen-

te a economia mundial, 2010 d& sinais
de que sera melhor.

Nesta edicao, conversamos com as principais
resseguradoras atuantes no Brasil a fim de veri-
ficar como tem andado o mercado desde o fim
do monopdlio, que completara trés anos no més
de abril, e verificamos que as perspectivas para
o periodo sao bastante otimistas.

Outro segmento que apresenta sinais de cres-
cimento é a drea de Tecnologia da Informacao di-

recionada ao mercado segurador. Entrevistamos
seguradoras e algumas das mais conceituadas
empresas de Tl a fim de analisar questdes como
as solucdes mais indicadas, a relagdo custo x be-
neficio e as perspectivas do setor para 2010.

A Revista Seguro Total traz ainda os balangos
das seguradoras, que apresentaram bons resul-
tados em 2009; noticias do mercado; o vai e vem
das empresas de seguros, entre outros temas.

André Pena e José Francisco
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ACONTECE

Brasilprev lang¢a portal de
governanga corporativa

A Brasilprev, uma das lideres do
setor de previdéncia privada, langou
seu novo portal na internet. Inovador,
o Portal de Governanga Corporativa,
além de tornar ainda mais transparente
¢ dindmica as melhores praticas de ges-
tdo adotadas para a Brasilprev, propor-
ciona diversas possibilidades e servigos
para os acionistas e para o publico in-
teressado, algo cada vez mais necessa-
rio na era da informacdo. Justifica-se,
ainda, a implantag@o de tal servigo pelo
fato de os administradores, membros
do Conselho de Administragdo da Bra-
silprev, estarem baseados em localida-
des tdo diferentes e distantes entre si,
como os Estados de Sdo Paulo, Rio de
Janeiro e Brasilia e até em outros pai-
ses, como Chile e Estados Unidos.

Entre os servigos que o portal ofere-
ce destaca-se uma area na qual os mem-
bros, mediante uso de login e senha,
podem acessar todas as atas e pautas,
registrar seus comentdrios e consultar
o material das reunides remotamente,
sempre proporcionando comunicacao
rapida, transparente e segura com acio-

nistas e o mercado.

o coordena-
dor de Governan-
ca Corporativa,
Rodrigo Pecchiae, -
que elaborou e ge-
rencia todo o portal
desde meados de o
2007, quando foi
idealizado, ressalta
o apoio da alta ad- 177
ministracdo da Bra-
silprev que sempre
incentivou a adogao
de instrumentos e
praticas inovadoras, além do envolvi-
mento da area, que foram fundamentais
para a concretizagdo do portal.

De acordo com Pecchiae, ha atu-
almente em todo o Brasil mais de
400 empresas de capital aberto, mas
nem todas oferecem um portal de
Governanca Corporativa na internet
tdo interativo — algo preconizado e
fomentado pelo Instituto Brasileiro
de Governanga Corporativa (IBGC)
no Codigo das Melhores Praticas de

BRASILFREV

Lancamsenio

Governanca Corporativa e no proprio
Guia de Orientag@o para implementa-
cdo de Portal de Governanga. “O in-
vestimento para adogdo das praticas
adequadas de governancga corporativa
€ um seguro para a empresa e a area
ndo é focada s6 em documentos, mas,
sim, nas informagdes e decisdes neles
contidas, fazendo com que as mesmas
adquiram vida e percorram as instan-
cias devidas, sendo burocratica sem
ser”, finaliza.

Bradesco Seguros e Previdéncia patrocina “Jogo das Estrelas”

A Bradesco Seguros e Previdén-
cia, lider no mercado de seguros da
América Latina, esteve presente pelo
quarto ano consecutivo como patro-
cinadora do “Jogo das Estrelas”, par-
tida de futebol beneficente organiza-
da pelo jogador de futebol Zico.

A disputa reuniu ex-jogadores e
craques da atualidade, como o pro-
prio Zico, Romario, Edmundo e
Adriano. Realizada em 27 de dezem-
bro no Estadio do Maracana, no Rio
de Janeiro, o jogo reuniu 72 mil pes-
soas e foi transmitido ao vivo pelo
canal SporTV para todo o Pais.
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A Bradesco Seguros e Previdén-
cia aproveitou esse grande momento
do esporte para divulgar em painéis
luminosos distribui-
dos em torno do famo-
so gramado, que sera
palco da final da Copa :
do Mundo de 2014,
os seus produtos e a
importante orientagdo:
“Faca Seguro: Fale com
seu corretor”. -

Além disso, Zico ¢ ®

brasileiro, aproveitaram o momento
de confraternizagdo e selaram, diante
de todos, a paz entre eles.

Romario, grandes idolos Os jogadores Zico e Romadrio participaram do Jogo das
da histéria do futebol Estrelas, no Rio de Janeiro




j ESCOLA NACIONAL de SEGUROS

GRADUACAD - POS-GRADUAGCAD - CERTIFICAGAD - CURSCS PREPARATORIOS - EXAMES DE HABILITACAD - PUBLICACOES - ENSING A DISTANCIA

NSINO @ Delonge, a sua melhor opcao!

Para quem nao term tempo nem disponibilidade para frequentar os

] A |
D l sta n CI a cursos presenciais, a Escola Nacional de Sequros oferece vanos cursos a
distancia sobre temas ligados ao mercado de segures. A metodologia e
os matenais utilizados tém a marca da Escola; o que assegura a
aualidade do aprendizado.

Tecnicos
Bdshca di Segunos

idade Aphcada a0 Sequro
0 Bl
el
Salde Supl
Seguro de R

Seguio Gatantia

aciinial finra Carmrotoes i Sexuis
Furdamen tos Tocmicos
vhabidicade Civd Geral

Preparatorios para Exames de Certificacao Internacional
Intnoducan a Smetros
ntmdugda & Subscricio de Riscos

nirodudho 40 Sequro de Band ¢ Resporsabdidsde Civl

Preparatorios para Exames de Certificacio Técnica — Corretoras
Atendrrrento ho Pablico - 35 #nto (inchui Seguics, Capiealizachio o Vida & Prevedfingg)
venda Dareta - Segmwer
‘Venda Duota - S2amento Sequro

‘iercla Dodls « Segmiento Vida @ Previcléncia

Preparatorios para Exames de Certificagao Técnica - Seguradoras
Atendements a0 Pualaiee }'l:-!'j'l into Capitaleacao
F :

Pubfcn - Sex

gusdacho de 5

MAIS INFORMAGDES:
cursod@funenseg.org.br

(21) 3380-1026 71027 / 1028 /1029

{:"; 08000 25 3322 j -
A ESCOLA DE SEGUROS DO BRASIL! €ad www.funenseg.org.br [l



ACONTECE

Novas regras para o seguro habitacional

Segundo andlise do Instituto Bra-
sileiro de Defesa do Consumidor
(Idec), as novas regras do seguro ha-
bitacional, em vigor desde 18 de ja-
neiro, aumentarao o poder de escolha
do consumidor. Além disso, na ava-
liagdo do Idec, com a atual legislagao,
a competi¢do no setor ficara maior,
0 que pode provocar uma baixa nos
precos. “As novas regras proporcio-
nam mais transparéncia ao setor. As-
sim, o consumidor sabera exatamente
0 que gastara com o seguro até o fim
do financiamento e terd mais condi-

cdes para comparar e escolher”, disse
Alessandro Gianeli, advogado da en-
tidade.

De acordo com as novas regras, 0s
bancos serdo obrigados a oferecer aos
mutuarios do Sistema Financeiro de
Habitacao apolices de seguro de pelo
menos duas seguradoras no momento
da contratacdo do financiamento. O
consumidor também tera a liberdade
de escolher o seguro de uma terceira
empresa, mas, neste caso, o banco fi-
nanciador podera cobrar uma taxa de
até R$ 100.

Alessandro Gianeli

Projeto proibe peca nao original,
gratificacao e imposi¢cao de oficinas

O projeto de lei (PL) de autoria do
deputado Edmar Moreira (PR-MG),
que prevé a suspensdo do registro de
seguradoras e de oficinas de veicu-
los na Receita Federal, por até cinco
anos, caso utilizem pecas ndo origi-
nais ou usadas sem o consentimento
dos segurados em carros acidentados,
pode causar problemas ao mercado
de veiculos usados.

O PL proibe as seguradoras de im-
porem aos segurados, ¢ a terceiros, a re-
lacdo de oficinas credenciadas, em caso
de sinistro, evitando-se com isso o fato
de a maioria das oficinas reparadoras
utilizarem pecas ndo originais ou usadas
e cobrarem o valor de pecas novas. O
projeto veda ainda a possibilidade das
seguradoras imporem prazos diferen-
ciados para vistorias preliminares ou

remo¢ao do veiculo para oficinas cre-
denciadas sem expressa autorizagdo dos
segurados, bem como a responsabilida-
de do mesmo em arcar com a diferenca
de preco entre a oficina credenciada e a
escolhida por ele. Outro ponto impor-
tante ¢ a proibi¢ao do pagamento de gra-
tificagdo a empresas ou profissionais de
investigacdo de acidentes contratados
para autorizar o pagamento do seguro.

J. Malucelli assume lideran¢a no ramo garantia na AL

De acordo com levantamento da
Latin Insurance, do Equador, a J. Ma-
lucelli Seguradora saltou da quarta
posicdo para a lideranca do mercado
latino americano no ramo garantia. A
empresa ultrapassou trés concorren-
tes mexicanas, pais onde essa modali-
dade de seguro ¢ bastante tradicional,
com forte penetracao.

Segundo diretor técnico Gustavo
Henrich, a companhia brasileira ge-
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rou o equivalente a 7,8% da receita
regional no periodo pesquisado (entre
junho de 2008 e junho de 2009), com
produgdo de US$ 123 milhdes. “E a
primeira vez que assumimos a lide-
rang¢a regional no ramo garantia. No
Brasil, lideramos desde 1997, revela
o0 executivo.

Henrich prevé um crescimento va-
riando entre 30% e 40% nesse nicho
para 2010, tendo por base os grandes

projetos que serdao executados no Pais
nos proximos anos, como as obras do
PAC, a construgdo dos estadios para a
Copa do Mundo e da estrutura para as
Olimpiadas do Rio de Janeiro.

No ano passado, mesmo com
a crise financeira internacional, a
J. Malucelli conseguiu fechar o exer-
cicio com um incremento acima de
10%, com faturamento da ordem de
RS$ 230 milhdes no ramo garantia.
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A Sistemas Seguros possui o melhor e mais completo
software de gestdo do mercado.

Entre em contato e veja todos os beneficios que a sua
corretora pode ter utilizando nossas solugoes.

Sistemas
Seguros
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ACONTECE

Empresarios criam associacao para
promover qualidade da informacao

Com apoio do MIT, QlIBras é lancada em Sao Paulo

No dia 4 de fevereiro, foi langada,
em Sao Paulo (SP), a QIBras (Qua-
lidade da Informagdo Brasil), enti-
dade que visa orientar as empresas
brasileiras a cuidar da qualidade das
informacgdes que criam e utilizam.

Liderada pelos presidentes da
Assesso, Flavio de Almeida Pi-
res, e da System Marketing,
Guilherme Rocha, a iniciativa con-
ta ainda com outras oito empre-
sas: Frontier, Alphabase, MKTEC
Marketing de Relacionamen-
to, Spers & Spers Consultoria,
ZipCode, Inteligéncia de Negocios,
MDPlus e ProVer.

“Antes, tinhamos algumas ini-
ciativas proprias de reunir empresas
para debater o tema, mas, a partir da
fundag¢do da associacdo, a intengdo ¢
fazer uma divulgacdo aberta da qua-
lidade da informagdo”, afirma Pires.

MIT

A QIBras ¢ a primeira organizagao
do setor na América Latina, e surgiu
com a chancela do Massachusetts
Institute of Technology (MIT), dos
EUA. O ponto para sua cria¢do foi
uma proposta de Richard Y. Wang,
professor e diretor do MIT Informa-
tion Quality (MITIQ) no programa
do MIT, considerado o “papa” do
tema.

“Esta nova organizagao ¢ o resul-
tado do incentivo do professor Wang
e de seus esforgos para reunir em um
unico grande movimento todas as
principais iniciativas relacionadas
a qualidade dos dados no Brasil”,
explica Guilherme Rocha. “Ele viu
maturidade nas iniciativas e propos
a formalizacgdo da associagdo”.
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Grupo de sécios-fundadores da QIBras

ATIVIDADES

Segundo os dirigentes, a QIBras ¢
uma associagdo sem fins lucrativos e
trabalhara na promogao e aperfeigoa-
mento técnico-profissional, represen-
tacdo e defesa dos interesses dos as-
sociados, divulga¢do de informagdes
e estimulo ao intercdmbio de ideias,
experiéncias e negocios, entre outros.

Naagenda da entidade ja esta con-
firmada a realiza¢do, em Sdo Paulo,
em 13 de maio, da 1* Conferéncia
Internacional de Qualidade da Infor-
macgao, encontro que ja conta com a
adesdo de professores conceituados
do MIT e referéncias mundiais.

IMPACTO

Uma pesquisa do Grupo de Qua-
lidade de Dados, aplicada em 130
empresas brasileiras em 2009, reve-
lou que 77% dos executivos entre-

vistados consideram alto e médio o
impacto da qualidade da informagao
nos negocios. Das companhias par-
ticipantes do estudo, 58% contabi-
lizavam mais de 500 funcionarios e
17%, entre 100 e 500 colaboradores.
Deste total, 24% eram instituigdes
financeiras.

O levantamento mostrou ainda
que 65% das empresas entrevistadas
dispunham de departamento interno
responsavel pela qualidade da in-
formagdo e 30% informaram que o
departamento de marketing e/ou co-
mercial respondia pela fungao.

A maioria das empresas reconhe-
ceu a existéncia de problemas nos
processos ¢ no retrabalho pela falta
de qualidade da informagdo, o que
gera custos internos. E, finalmente,
87% avaliam como alta a relevancia
da qualidade da informacao.



Vocé precisa de um
lugar seguro para
atender seus clientes?

A Vega Net garante
iISSO com inovacgao
e alta qualidade em
outsourcing.

O oputsourcing & um parceiro estrategico e fundamental para
assumir responsabilidades na gestdo interna dos processos com
o desafio em garantir a gualidade na prestagdo dos servigos.
Messe contexto, a VIS, unidade de negocios da Vega Net
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terceirizacdo diferenciade, unindo estrategicamente
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ACONTECE

Acao social mobiliza
funcionarios da VegaNet

A VegaNet, empresa especializada
em Business Process Qutsourcing, €
seus mais de mil colaboradores as-
sumiram conjuntamente, em 27 de
novembro passado, o desafio de ar-
recadar o maior numero possivel de
donativos para contribuir com sete
instituigdes que atendem a criancas
carentes em Sao Paulo.

Indicadas pelos funcionarios da Ve-
gaNet, as institui¢des beneficiadas foram
Instituto Meninos de Sao Judas Tadeu,
Comunidade Jardim Peri, Projeto Amigo
das Criangas, Obra Social Nossa Senhora
da Paz e Lar de Idosos Vivéncia Feliz.

O envolvimento de todos foi
imenso e pode ser claramente nota-
do com base nos numeros obtidos.
Em um tUnico dia, foram arrecadadas
1.385 pecas de roupas e 295,5 kg de
alimentos ndo-pereciveis. Inicial-
mente, a expectativa dos organiza-
dores da acgdo era coletar cerca de
quatro mil pegas de roupas e quan-
tidade semelhante de brinquedos.
Entretanto, gracas ao empenho de
seus funcionarios, foram entregues
8.359 pecas de roupas, uma tonelada
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Participantes da campanha ajudam no transporte dos itens arrecadados durante a

campanha

de alimentos, 515 brinquedos ¢ 500
itens de material escolar.

ACAO

Os participantes da campanha
de arrecadacdo foram divididos
em 46 grupos € a
coleta das doacgdes
foi realizada pelos
responsaveis do de-
partamento de Ma-
rketing, em datas

Jorge Abel,
presidente da
VegaNet, faz entrega
simbdlica de
donativos a dirigentes
do Instituto Meninos
de Sao Judas Tadeu

previamente estabelecidas.

“A participacdo coletiva e efe-
tiva de nossos funcionarios foi fa-
tor determinante para o sucesso da
acdo, realizada pelo segundo ano
consecutivo. Também serviu para
despertar, e inserir no amago de
cada um, valores relacionados a
cidadania, solidariedade e respon-
sabilidade social”, afirmou o pre-
sidente da VegaNet, Jorge Abel. “E
realmente gratificante notar o com-
prometimento de nossas pessoas em
uma acgdo social como a que reali-
zamos”.

“Para todos nds, ¢ muito claro
que a pessoa que doa recebe em tro-
ca muito mais que o beneficiado pela
campanha. Sem duvidas, iniciamos
2010 com a energia positiva reno-
vada”, complementa Cibelle Passos,
diretora de Gestdo de Pessoas.
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A Allianz Seguros, em parceria com
um pool de resseguradores especiali-
zados no mercado de artes, esta lan-
cando uma apdlice all risks, inspirada
no incidente ocorrido no Metropolitan
Museum of Art, de Nova York, em 22
de janeiro, quando uma visitante aci-
dentalmente danificou uma tela do re-
nomado artista espanhol Pablo Picasso,

A resseguradora suica Swiss Re
anunciou em 18 de janeiro que trans-
feriu parte de seus negocios de segu-
ro de vida nos Estados Unidos para
a Berkshire Wathaway, empresa de
participagdes do bilionario Warren
Buffett. O negocio foi fechado por

O grupo francés de seguros e res-
seguros Scor, quinto maior do mun-
do, quer firmar parcerias com as se-
guradoras brasileiras para conquistar
nichos de mercado que considera
ainda pouco explorados. “Ajuda-

A Brasilveiculos encerrou 2009
com crescimento de 27% em prémios
retidos, quando comparado com o
periodo anterior, ¢ um milhfo de vei-
culos segurados. O BB Seguro Auto,
produto da companhia, registrou in-
dice de renovagdo de seguros de 82%.
Com o melhor desempenho do mer-
cado segurador no ultimo ano, a se-
guradora obteve retorno de 19,15%
sobre o patrimonio liquido.
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avaliada em US$ 130 milhdes.

Com uma apolice all risks, a compa-
nhia pode segurar acervos fixos e even-
tos. A cobertura inclui: incéndios, roubos,
quedas no transporte ¢ até a exposi¢ao
temporaria em museus e galerias. “Pro-
porcionamos a cobertura ‘prego a prego’,
que envolve todas as etapas do transporte
das obras até o retorno ao local de ori-

USS$ 1,27 bilhao, ¢ sera usado pela Swiss
Re para liberar capital e poder investir.
Segundo a empresa, o acordo com
a Berkshire Hathaway tera efeito re-
troativo para outubro de 2009 e libe-
rara US$ 292 milhdes em capital.
No ano passado, a Berkshire

mos, por exemplo, as seguradoras a
controlarem os riscos das sobrevi-
véncias, que tém sido cada vez mais
longas”, afirma o principal executivo
da Scor Global Life no Brasil, Ronald
Kaufmann.

Ainda em 2009, a companhia pas-
sou a oferecer condi¢des de parcela-
mento na contratacdo e renovagdo de
seguros de automoveis sem juros, por
meio da internet, em até dez vezes.
Nesse canal, obteve-se, em relacao
ao periodo anterior, crescimento de
164,1% em prémios oriundos da ven-
das de novas apdlices. A companhia
também investiu no lancamento do
aplicativo para celular Meu Carro,

gem”, explica Angelo Colombo, diretor
de Grandes Riscos da Allianz. “Este ¢ um
mercado em que a companhia pretende
investir cada vez mais, ja que contamos
com o know-how de um grupo seleto de
resseguradores, um diferencial no setor.
Saber precificar diferentemente cada um
dos casos € o que deixa o valor do seguro
mais acessivel”, completa.

Hathaway investiu US$ 2,6 bilhoes
na Swiss Re, com a possibilidade de
converter esse investimento em agoes
convencionais da empresa suica em
2012. Caso isso se concretize, a em-
presa de Buffett passara a deter cerca
de 25% das acdes da resseguradora.

A empresa ¢ lider na Franga, Es-
panha e Portugal em seguros de vida
do tipo Long Term, que garante uma
renda minima no momento em que
o idoso ndo consegue mais desem-
penhar fungdes basicas.

uma agenda do automovel com ferra-
mentas interativas, inédito no merca-
do. O aplicativo estd disponivel para
download gratuito para mais de 50
modelos de celulares.

Focada na comodidade e seguranca
oferecida aos seus clientes, a Brasil-
veiculos adotou a certificacdo digital
das apdlices, que permite consulta e
impressdo do documento por meio da
area do cliente do site BB Seguro Auto.



No dia 26 de janeiro, o presidente
Lula assinou decreto criando a Supe-
rintendéncia Nacional de Previdéncia
Complementar (Previc). Em 9 de de-
zembro do ano passado, a Comissao
de Constituicdo e Justica (CCJ) do
Senado havia aprovado o projeto de

Esté praticamente pronta a proposta
de privatizagdo do Instituto de Resse-
guros do Brasil (IRB Brasil-Re). Pelo
plano, o governo transformara a estatal
em uma companhia privada. Mas tera
uma golden share para impedir mu-
dangas de controle — cujo bloco sera
capitaneado pelo Banco do Brasil — a
revelia da Unido.

Marco Antonio Rossi, presidente
do Grupo Bradesco de Seguros e Pre-
vidéncia; Ricardo Saad, diretor-presi-
dente da Bradesco Auto/RE, e execu-
tivos da area corporativa da seguradora
receberam a diretoria da Munich Re,
liderada por George Daschner, diretor
e membro do Conselho Superior de
Administragdo da empresa. Em reunido
realizada nas dependéncias do grupo
no Rio de Janeiro, Rossi deu as boas-
vindas aos convidados e destacou:
“Como lider no mercado de seguros na

Em eleicdo realizada em 1° de
marg¢o, Mauro Batista foi escolhido
para mais um tri€nio na presidéncia
do Sindicato das Seguradoras, Pre-
vidéncia e Capitalizacdo do Estado

lei que criou a Previc, que supervi-
sionard todo o regime operado por
entidades fechadas de previdéncia
complementar.

Essas instituicdes administram re-
cursos de cerca de R$ 442 bilhoes de
ativos totais. O dinheiro administrado

A reestruturagdo do 6rgdo, elabora-
da pelo Ministério da Fazenda, sera fei-
ta em trés etapas: privatiza¢do; venda
de parte das a¢des da Unido ao BB; e,
por ultimo, abertura do capital. O obje-
tivo da engenharia é romper as amarras
estatais do IRB sem retirar poder da
Unido sobre sua atuagdo estratégica.
Indiretamente, devido ao controle fe-

América Latina, o grupo busca empre-
sas como a Munich Re, um dos prin-
cipais nomes do mercado ressegurador
internacional”. Saad agradeceu a vinda
dos executivos da empresa alema ao
Brasil e, durante a reunido, salientou:
“Temos com o IRB-Brasil Re uma re-
lagdo comercial estreita e consolidada
héa muitos anos. Mas, para nds, ¢ muito
importante ter a possibilidade de contar
com uma resseguradora como a Muni-
ch Re para buscar sempre as melhores
condi¢Oes aos nossos clientes”.

de Sao Paulo (Sindseg-SP). O novo
mandato inicia-se em abril deste ano
e termina em margo de 2013. A vo-
tagdo contou com a presenga de 56
empresas de 67 com direito a voto.

pelo sistema de previdéncia comple-
mentar corresponde a 17% do Produ-
to Interno Bruto (PIB), com 66% dos
investimentos distribuidos em titulos
de renda fixa - titulos publicos ou pa-
péis privados - ¢ 28% em titulos de
renda variavel.

deral do BB, a Unido tera a maioria do
capital da resseguradora.

As mudangas t€m o aval do presidente
Luiz In4cio Lula da Silva, dentro do obje-
tivo de transformar o IRB em uma empre-
sa competitiva, tanto mercado doméstico
quanto no internacional. Os planos vém
sendo discutidos com os socios da empre-
sa e 0 BNDES desde o ano passado.

Ricardo Saad, diretor-presidente da Bradesco
Auto/RE, George Daschner, diretor e membro
do Conselho de Administragdo da Munich Re,
e Marco Antonio Rossi, presidente do Grupo
Bradesco de Seguros e Previdéncia

Além do presidente, foram eleitos
oito membros da diretoria e seis
do conselho da entidade. A eleigdo
ocorreu na sede do sindicato e teve
chapa unica.
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Tecnologia e gestao unidas
em prol do mercado segurador

Para 2010, a Sistemas Seguros aposta no acompanhamento
de processos e no pequeno corretor de seguros

A Tecnologia da Informagdo ¢ uma
realidade — e uma necessidade — no
mercado de seguros. E, para atender
adequadamente & demanda gerada pelo
setor, as empresas fornecedoras de so-
lugdes tecnologicas devem estar aten-
tas a todas as tendéncias.

A Sistemas Seguros, empresa cria-
da em 1991, vem acompanhando de
perto essas inovagdes, de modo a ofe-
recer aos seus clientes sempre as so-
lugdes e produtos mais adequados ao
seu negocio.

MIGRACAO

O mercado de TI vive um periodo
de transicdo, no qual as plataformas de-
senvolvidas em versdes desktop estdo
migrando para versdes on-line. “Prati-
camente todas as empresas de tecnolo-
gia, independentemente da area em que
atuam, estdo investindo em platafor-
mas web”, diz Silvio Luiz Gardin, di-
retor de desenvolvimento da Sistemas
Seguros.

De acordo com o executivo, a mi-
gragdo visa proporcionar aos corretores
e suas equipes praticidade no uso, um
sistema disponivel a qualquer hora e em
qualquer lugar e maior agilidade, per-
mitindo que os mesmos tenham acesso
remoto ao sistema da empresa, seja por
meio de celular, de um notebook ou de
um computador instalado no escritério
de um cliente, por exemplo.

Além disso, todas as companhias
que desenvolvem tecnologia para em-
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Silvio Gardin, diretor de desenvolvimento

presas de informatica, como linguagens
de programacdo, sistemas operacionais
e ambientes de desenvolvimento, estdo
desenvolvendo seus produtos com foco
em ambiente web. Para quem utiliza
sistemas da Microsoft, por exemplo,
comega a haver dificuldade em encon-
trar produtos para desktop, uma vez
que a companhia ja esta evoluindo suas
linguagens e sistemas operacionais
para operar em web.

“Para realizar a migra¢do de um
sistema convencional para uma plata-

forma on-line, as empresas ndo preci-
sam fazé-la de uma tnica vez”, explica
Gardin. “Essa acdo pode ser realizada
gradativamente, migrando uma area
por vez, mantendo o sistema de gestdo
ao qual o cliente ja estd acostumado.
Na medida em que ele vai tendo tem-
po ou disponibilidade, vamos migran-
do os demais departamentos. Com o
tempo, ele estard 100% web. Tudo isso
sem passar por grandes transtornos e,
principalmente, sem ter a necessidade
de recorrer a treinamentos especificos
para a utilizagdo da nova plataforma”.



DESENVOLVIMENTO

Embora seja uma tendéncia e todas
as empresas de tecnologia estejam di-
recionando seus esforgos no sentido
de suprir a demanda e oferecer cada
vez mais produtos e solugdes eficazes
¢ praticos aos seus clientes, ndo sdo
todos os clientes que estdo aptos a in-
corporar essa nova tecnologia em seu
cotidiano.

“Seguradoras e corretoras de segu-
ros de grande porte tendem a ter mais
facilidade no momento de uma migra-
¢do ou upgrade de sistema, pois além
de recursos, dispdem de equipes foca-
das em TI, contribuindo para a absor-
¢do mais rapidas dessas mudangas”,
lembra o diretor de desenvolvimento.

Para as pequenas empresas, que
niao podem realizar a migragdo total
rapidamente, Gardin afirma que é pos-
sivel dar sobrevida aos sistemas para
desktop. “Nota-se que muitas empresas
adiam a migrago por nao conseguirem

atualizar tdo rapidamente seus parques
da maneira como o mercado incentiva.
Entdo, conseguimos dar sobrevida aos
softwares por alguns anos. Pensando
nesse cliente, nosso portfolio conta
tanto com produtos desenvolvidos com
tecnologia de ponta, como também
com sistemas com tecnologias mais an-
tigas. Assim, conseguimos atender aos
novos clientes sem deixar de prestar
um servigo de qualidade aos ja existen-
tes em nossa carteira”.

CORRETOR ON-LINE

Para 2010, um dos focos da Siste-
mas Seguros serdo as pequenas corre-
toras de seguros. “Até o momento, nos-
sas atengdes estavam completamente
direcionadas as médias e grandes cor-
retoras e as seguradoras. Entretanto,
com as facilidades que a plataforma
web traz, visualizamos um nicho de
mercado bastante interessante a ser ex-
plorado. Por meio de uma versao adap-
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tada, mais simples e on-line, teremos a
possibilidade de oferecer nosso sistema
Corretor On-Line (COL) as pequenas
empresas”, conta Gardin.

A ferramenta,
1999 e tida como carro-chefe da em-
presa, ¢ direcionada a administracao de
todos os departamentos de uma corre-
tora, independente de seu ramo de atua-
¢do, incluindo Saude. A Ginica area ndo
contemplada pelo COL ¢ a contabil,
que dispde de sistemas especificos para
seu gerenciamento.

desenvolvida em

Com langamento previsto para ju-
lho deste ano, a versdo simplificada
do sistema, em fase de homologagdo,
serd disponibilizada em plataforma
web, ndo havendo necessidade de ins-
talagdes nos computadores do cliente.
“Por nao precisar de instalagdes nem
de visitas técnicas de nosso pessoal, te-
remos a oportunidade de disponibilizar
esse produto aos corretores e empresas
interessados a um custo bastante aces-
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sivel”, destaca o diretor.

Outro ponto positivo do Corretor
On-Line ¢ sua facilidade no uso. “Ao
desenvolvermos a nova versdo, leva-
mos em considerac¢do a questdo da fa-
cilidade na utilizacdo da ferramenta.
Simplificando telas e controles, dimi-
nuimos a demanda por treinamentos
especificos”, explica.

Esses fatores, unificados, resultam
em um sistema eficiente e de baixo
custo, ideal para pequenas corretoras.
“Vale acrescentar que a solucao sera
comercializada por assinaturas, sen-
do cobrado por usudrios habilitados”,
completa.

Além do COL, a Sistemas Segu-
ros disponibiliza ainda outras das fer-
ramentas aos corretores de seguros:
Multiprodutos Web (MPW), sistema
de multicalculo de seguros web, que
informatiza PDVs efetuando calculos
comparativos, emitindo propostas e
imprimindo boletos de pagamento; e
Consultas Gerais na Web (CGW), de-
senvolvido para consultas gerais sobre
a posicao de seguros para os segurados,
possibilitando ao cliente 0 acompanha-
mento on-line de suas apolices, endos-
sos, parcelas e sinistros. E importante
destacar que esse sistema é comercia-
lizado somente para usuarios do Corre-
tor On-Line.

GESTAO DE PROCESSOS

Sempre atenta as necessidades dos
corretores, a Sistemas Seguros também
disponibiliza o servico de acompanha-
mento de processos. “Esse servigo fun-
ciona como uma avaliagdo de proces-
sos para descobrir em que momento a
corretora pecou em relagdo aos proces-
sos, velocidade de trabalho, entre ou-
tros aspectos”, esclarece o executivo.

Segundo Gardin, ¢ importante res-
saltar que nesse processo ndo serao
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analisados aspectos ligados a estratégia
da empresa. Sua finalidade ¢é verificar
como o processo vem sendo feito, e
analisar o que pode ser melhorado para
que os objetivos sejam alcancados. O
servico de gestdo € voltado a operacio-
nalizacdo de processos e insercao das
tarefas diarias acopladas ao sistema
gerencial da corretora. Tais trabalhos
sdo executados e supervisionados por
funcionarios da Sistemas Seguros dire-
tamente na sede da contratante.
“Fizemos algumas experiéncias em
empresas € constatamos que a maioria
dos funcionarios ndo tem uma nogao

clara a respeito de onde comega e ter-
mina sua fungdo. Alids, muitos dirigen-
tes também ndo sabem ao certo o que
fazem, ou deveriam fazer, seus funcio-
narios. Desta maneira, fica muito dificil
saber se o trabalho estd sendo bem fei-
to ou ndo, ¢ adotar as medidas cabiveis
caso algo saia fora do esperado”, afirma.

TRABALHO DO DIA NO DIA

Para realizar este acompanhamento,
a Sistemas Seguros desloca até o escri-
torio do cliente um de seus funcionarios,
devidamente treinado para a realizagdo
dessa tarefa. Esse profissional se interara
das atividades desenvolvidas diariamen-
te em todos os departamentos e, a partir
dai, analisara em que momento o traba-
lho deixa de fluir normalmente e passa
a gerar “sobras”. “Como uma corretora
ndo consegue dar vazdo a demanda de
um dia de trabalho? E isso que descobri-
remos apos a verificagdo dos trabalhos
realizados pelos funcionarios da corre-
tora”, garante Silvio Luiz Gardin.

A principio, essas “sobras” de tarefa
podem ser pouco relevantes, facilmente
corrigidas em pouco tempo, mas, com
o tempo, elas podem gerar desgaste,
comprometendo o trabalho da corretora.
“As corretoras de seguro trabalham por
contingéncias. Quando se chega a uma
fase critica, gera-se um trabalho coleti-
vo, com horas extras durante a semana
ou final de semana, com o objetivo de
dar vazdo as pendéncias. Mas se a causa
desse acumulo de trabalho néo for iden-
tificada e eliminada o mais breve possi-
vel, de nada adiantara. Sera questdo de
tempo até uma nova crise surgir e atra-
palhar novamente o andamento dos tra-
balhos”, afirma o diretor de desenvolvi-
mento. “Com poucos ajustes € possivel
obter ganhos bastante significativos”.

DESMOTIVACAO

Além da falta de exatiddo sobre as
atividades que cada funcionario deve de-
sempenhar, outro fator que contribui para
as “sobras” é a desmotivagdo dos funcio-
nérios. “Uma equipe desmotivada produz
menos, € isso, inevitavelmente, acaba
comprometendo o trabalho da empresa.
Como consequéncia, cria-se uma alta ro-
tatividade de profissionais”, pontua.



E como eliminar essa onda de insatisfa-
¢do? “Sabendo a quantidade de documen-
tos que um colaborador pode gerenciar
diariamente, fica muito mais facil avaliar
se ha tempo ocioso ou se ha sobrecarga
de servico. E, assim, tendo consciéncia do
que cada um faz, havera menos cobrangas
e criticas desnecessarias em relagdo a um
determinado funcionario”.

Vale destacar que existe ainda a
questdo da reducdo salarial, que afeta o
desempenho do funcionario e gera uma
constante mudanga de empregados den-
tro das corretoras. “Hoje em dia, busca-
se muito profissionais bastante qualifica-
dos e bem treinados, porém com baixos
salarios. E muito dificil conseguir esses
bons funcionarios”, assegura.

TREINAMENTOS

Investir em qualificagdo profissional
¢ atualizagdo ¢ outra uma boa maneira de
motivar a equipe e, assim, aperfeigoar o
trabalho desenvolvido. “Infelizmente, o
mercado de seguros carece de mao-de-obra
qualificada e, a0 que parece, nem corretoras
nem seguradoras demonstram muita dispo-
si¢do para investir nisso”, observa.

Treinar pessoal demanda investi-
mentos significativos. Para baratear este

k

processo, a Sistemas Seguros conta com
servico de treinamento focado na atuali-
zagdo profissional dos funcionarios das
corretoras. “Treinar profissionais geral-
mente ¢ um processo caro, que exige o
deslocamento de um profissional, que
precisara ficar a disposicdo da empresa
durante um determinado periodo”.

Visando facilitar a vida de seus
clientes e contribuir para a melhoria
dos processos dentro das empresas, a
companhia passou a realizar periodica-
mente uma série de treinamentos. Para
participar, basta as corretoras inscreve-
rem seus funcionarios, que receberfo,
na sede da Sistemas Seguros, a prepa-
ragdo e orientagdo necessaria.

SEGURADORAS

De acordo com Silvio Gardin, as se-
guradoras poderiam ser as grandes ge-
radoras de capacitacdo de pessoal den-
tro das corretoras, afinal, praticamente
toda a informagdo que uma corretora
administra ¢ a mesma que uma segura-
dora também administra, € vice-versa.

Hoje em dia, existe uma série de ini-
ciativas de seguradoras no sentido de
integrar o corretor de seguro por meio
de solugdes tecnologicas. Neste ponto,
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segundo o executivo, cabe uma critica:
“As seguradoras t€ém um discurso de
parceria muito forte, mas, na pratica, ele
nao funciona. Quando o assunto parce-
ria envolve aspectos comerciais, ou seja,
quando se trata de metas de venda, di-
ferencial, descontos, estratégica comer-
cial, entre outros, tudo vai bem. Mas na
hora em que o processo se concretiza ¢
a viabiliza¢8o dessa parceria depende de
tecnologia, a historia é outra”.

Mas existe uma justificativa: as se-
guradoras estdo muito atarefadas, sobre-
carregadas com o contexto tecnoldgico,
e suas areas de TI sdo sempre assober-
badas. “Entdo voc€ sente que a area
comercial, ou a politica da seguradora,
até tem como intengdo integrar real-
mente um corretor de seguro, de modo
a fazer uma parceria que envolva, in-
clusive, aspectos tecnologicos. Mas no
momento em que isso vai para dentro da
area de sistemas das companhias, tudo
muda. Vocé ja ndo sabe com quem falar,
enfrenta dificuldades para cumprir pra-
zos”, afirma.

Quando a tecnologia, prometida du-
rante os acordos comerciais, comeca a ser
distribuida, nota-se claramente que a mes-
ma nao foi desenvolvida para a parceria.
“Trata-se de uma tecnologia aproveitada
de processos internos existentes e que ela
simplesmente repassa ao corretor para ver
se ele consegue usar. Isso € terrivel”.

FUTURO

Em todo o mundo, a area de Tecno-
logia da Informacfo esta aquecida, com
boas perspectivas para os proximos anos.

Gardin estima que, em 2010, a com-
panhia tera crescimento de 15% a 20%.
“Esse crescimentos sera impulsionado pela
crescente demanda por solugoes, aliado ao
investimento que temos feito com foco no
pequeno corretor e, também, na questdo de
gestao de processos”, indica.

Revista Seguro Total - 2010



ENTREVISTA

Crescimento da OdontoPrev
vem superando os percentuais

Ha mais de duas décadas no merca-
do, a OdontoPrev, que conta atualmente
com mais de 5.000 empresas-cliente e
cerca de 2,6 milhdes de brasileiros as-
sociados em sua carteira, ¢ lider do seg-
mento de assisténcia odontologica na
América Latina.

Em entrevista a Revista Seguro To-
tal, o diretor de Desenvolvimento de
Mercado, Renato Cardoso, falou sobre
a maturidade econdémica do Brasil e
explicou como a empresa se organizou
para conquistar o mercado em cresci-
mento.

Uma das chaves do sucesso da com-
panhia, segundo Cardoso, tem sido a
capacidade de oferecer uma ampla va-
riedade de planos odontoldgicos perso-
nalizados ¢ de qualidade para atender
as diferentes necessidades dos clientes.

Revista Seguro Total: Ha quantos
anos a OdontoPrev esta no mercado e
qual sua historia?

Renato Cardoso: A OdontoPrev
foi criada em 1987 por um grupo de
cirurgides-dentistas com o objetivo de tor-
nar a empresa um grande fator de aproxi-
magdo da sociedade a odontologia. Nosso
crescimento sustentavel posiciona atual-
mente a empresa na lideranga do mercado
de planos odontologicos no Brasil, com
cerca de 2,6 milhdes de associados e pre-
senca em todos os Estados. Em duas dé-
cadas, a OdontoPrev sempre contou com
administracdo especializada, profissional e
adotou as melhores praticas de governanca
corporativa. Em 2006, tornou-se uma com-
panhia aberta e ingressou no Novo Merca-
do da Bolsa de Valores de Sao Paulo.

Seguro Total: Quais as perspecti-
vas do setor para 20102 O potencial do
mercado seguira tranquilo ou havera
aceleracao?
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RC: Apesar do desaquecimento da
economia, iniciado em 2008, o setor de
planos odontologicos no Brasil conti-
nuou crescendo a um ritmo bem maior
que o Produto Interno Bruto (PIB) e o
segmento de planos médicos. Até se-
tembro de 2009, os planos odontologi-
cos expandiram mais de 10%, ao mesmo
tempo em que a economia apresentava
quadro de crescimento proximo de zero.
A recuperacdo macroecondmica ¢ uma
realidade e a perspectiva ¢ de que setor
siga crescendo de maneira acelerada,
tendo em vista o potencial do mercado
brasileiro.

Seguro Total: Como oferecer opor-
tunidade e mostrar para as empresas,
dentistas e funcionarios que precisam
dos planos odontolégicos esse potencial
de crescimento?

RC: Apenas 6% da populacgo brasilei-
ra contam com plano odontologico, contra
20% de brasileiros com planos médicos. E
um percentual bem abaixo de paises como
Estados Unidos e Canada. Além disso, a
assisténcia publica em odontologia é pe-
quena, o que estimula a contratagdo de
planos odontoldgicos, que no Brasil tém
precos bastante acessiveis (cerca de 10%
do valor de um plano médico) e grande
oferta de profissionais qualificados.

Seguro Total: Com o mercado em
expansio, a OdontoPrev apresentou
crescimento?

RC: Hoje, a OdontoPrev ¢ a maior
operadora da América Latina. O cresci-
mento da companhia nos ultimos anos
vem superando os percentuais de cresci-
mento apresentados pelo setor, inclusive
por meio de diversas aquisigoes.

Seguro Total: A parceria com a Bra-
desco Dental agregou algo ao setor?

L

Renato Cardoso

RC: A associagdo com a Bradesco
Dental aumentou em torno de 50% nosso
numero de beneficiarios, ¢ mais que du-
plicou a carteira de clientes corporativos.
Nosso objetivo agora ¢ ampliar os canais
de distribuicdo de planos odontoldgicos
de qualidade a mais municipios brasilei-
ros, sempre contando com o alto nivel dos
cirurgides-dentistas credenciados.

Seguro Total: Qual o foco da empre-
sa hoje?

RC: Somos uma companhia altamen-
te especializada e exclusivamente focada
em odontologia, 0 que nos permite ofere-
cer produtos e servicos Uinicos, com mais
de cem tipos diferentes de planos.

Seguro Total: Diante deste cenario
de expansao de negdcios, o investimen-
to em tecnologia estd nos projetos da
OdontoPrev?

RC: Sempre! Constantemente faze-
mos fortes investimentos em uma plata-
forma tecnologica proprietaria, Gnica no
mundo, permitindo que nossos clientes
disponham de um atendimento qualifica-
do, que garanta a satisfagdo dos usuarios
finais e da rede credenciada.



EVENTO

Bradesco de Seguros e Previdéncia
patrocina Bike Tour Sao Paulo

O World Bike Tour Sao Paulo reu-
niu na manhd de 25 de janeiro cerca
de seis mil ciclistas no 456° aniversa-
rio da capital paulista. A largada do
percurso de 9 km foi realizada pela
Primeira-Dama do Estado, Monica
Serra, na Ponte Octavio Frias de Oli-
veira (Ponte Estaiada), e a chegada
ocorreu na Universidade de Sao Pau-
lo (USP).

O passeio ciclistico, que ndo tem
carater de competicdo, e sim de cons-
cientizagdo por melhor qualidade de
vida, contou com a participagdo de
Lucio Flavio de Oliveira e Eugénio
Velasques, respectivamente, diretor
geral e diretor executivo da Bradesco
Vida e Previdéncia; Isair Lazzarotto,
diretor regional Sdo Paulo da Bra-
desco Auto/RE; Marco Antonio Lo-
renzoni, superintendente executivo
de Producdo Sdo Paulo da Bradesco
Saude, Leoncio de Arruda, presidente
do Sindicato dos Corretores de Segu-
ros no Estado de Sao Paulo (Sincor-
SP), entre outros.

“O sucesso do evento reforca o es-
timulo ao uso da bicicleta como meio
de locomogdo ndo poluente, em subs-
tituigdo ao automovel, e promove a
pratica de exercicios, alinhada a filo-
sofia de gestdo integral do bem-estar
e da saude adotada pela Bradesco
Seguros e Previdéncia, uma das pa-
trocinadoras”, explica Jorge Nasser,
diretor executivo de Marketing da
Bradesco Seguros e Previdéncia, que
também participou do evento.

O espirito Bike Tour, ja consa-
grado por mais de 60 mil pessoas
em Portugal e na Espanha, realizou
a segunda edi¢do na capital paulista.
O Comité do World Bike Tour conta
com apoio do Governo Federal, por
meio da Secretaria Nacional de Po-

Milhares de ciclistas participaram da segunda edi¢ao do World Bike Tour em Sao Paulo

liticas sobre Drogas; do Governo de
Sao Paulo e da Prefeitura da Cidade.

OUTROS EVENTOS PRO-SAUDE

Sempre em busca de promover
atividades em favor da qualidade
de vida, bem-estar e saude da fami-
lia brasileira, a Bradesco Seguros
¢ Previdéncia é também a principal
apoiadora da ‘Ciclofaixa de Lazer’.
Iniciativa inédita da Prefeitura de
Sao Paulo, o projeto ‘De parque em
parque sempre de bike’ interliga os
Parques do Povo, Ibirapuera e das
Bicicletas nas manhas de domingo e
tem atraido a média de 9 mil frequen-
tadores a cada edicao.

No Rio de Janeiro, a empresa ¢ a
principal patrocinadora do ‘Pré-Tour’ e
“Tour do Rio’, que visam a formag&o
de novos atletas para as Olimpiadas de
2016. O Tour do Rio serd precedido
por uma série de atividades esportivas,
culturais e socioambientais em torno

do ciclismo, que culminam em uma su-
percompeti¢ao por todo o Estado, nos
moldes do tradicional Tour de France.
A prévia foi o “Viraddo Esportivo’, rea-
lizado em 7 de novembro passado, que
consistiu em um “treindo” de 20 km
para ciclistas de alto nivel, entre o Le-
blon e o Arpoador. No dia seguinte, na
Lagoa Rodrigo de Freitas, foi realizado
o projeto ‘Adeus, rodinhas’, voltado as
criangas a partir de quatro anos e adul-
tos que nunca aprenderam a pedalar.

Em linha com as acdes que pro-
movem qualidade de vida por meio
da pratica esportiva, a Bradesco Se-
guros ¢ Previdéncia realiza ainda o
‘Circuito de Corrida e Caminhada
da Longevidade’, patrocina a ‘Cor-
rida e Caminhada Contra o Céncer
de Mama’ e a maratona de reveza-
mento ‘Ayrton Senna Racing Day’,
cuja arrecadagdo proveniente das
inscricdes ¢ destinada a programas
educacionais.
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EVENTO

Chubb realiza encontro de midia
e traca metas para os proximos anos

A Chubb Seguros do Brasil pro-
moveu nos dias 3 e 4 de fevereiro o
1° Encontro de Midia Chubb Seguros.
O encontro ocorreu no Hotel Fazenda
Dona Carolina, em Itatiba (SP), e reu-
niu membros da imprensa especiali-
zada. Simultaneamente, foi realizado
o 3° Encontro Nacional das Centrais
de Negocios da Chubb Seguros, de-
dicado a interag@o e ao planejamento
estratégico da companhia, que contou
com a participagdo de executivos da
empresa e corretores de seguro par-
ceiros.

Acacio Queiroz, presidente e
CEO da companhia, apresentou um
breve panorama da economia e fez
uma analise sobre as perspectivas
para o setor de seguro no Brasil e
no mundo. “Embora o mundo tenha
passado por uma forte crise econo-
mica no ultimo ano, que afetou prin-
cipalmente a Europa, vivemos agora
um periodo de retomada do cresci-
mento. O Brasil estd muito bem po-
sicionado em relacdo aos demais
paises. Entre os emergentes, somos
o terceiro maior mercado, perdendo

apenas para China e India”, destacou.
Segundo o executivo, a expec-
tativa ¢ que haja crescimento nos
segmentos de grandes riscos empre-
sariais, seguido pelo seguro habita-
cional, previdéncia, saude e vida.

PERSPECTIVAS PARA O
MERCADO SEGURADOR

Queiroz ressaltou a projecdo de
crescimento do seguro massificado,
que em 2010 deve representar cer-
ca de RS 6 bilhdes. “O Brasil possui
oportunidades bastante atraentes para
o setor de seguros, especialmente em
relagdo ao microsseguro, seguro ha-
bitacional e infraestrutura, além dos
grandes eventos como Olimpiadas e
Copa, que estdo em vias de ocorrer”.

PLANO DE ACAO

Para este ano, Acacio Queiroz
destacou a intensificagcdo de investi-
mentos nos segmentos de tecnologia
da informacao (TI), formacdo de pes-
soas e reestruturagdo. “Pretendemos
ampliar nossos canais de distribuig@o
através de parcerias com corretores

Acacio Queiroz, CEO da Chubb, durante
encontro com profissionais da midia

e centrais de negdcios. Deste modo,
fortaleceremos ainda mais nossa mar-
ca, especialmente no Norte e no Nor-
deste”.

A companhia, que espera atingir a
receita de R$ 1,5 bilhdo nos proximos
cinco anos, vem constantemente in-
tensificando sua penetragdo nos seg-
mentos de microsseguros e massifica-
dos nas operagdes ligadas ao varejo;
entretenimento; e aeronautica, além

Momento de descontragdo apds o encontro
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de apostar no mercado imobiliario
brasileiro, que apresenta boas pers-
pectivas de crescimento. Segundo o
executivo, espera-se um crescimento
de 5% ao ano até 2020. Além disso,
a empresa estuda a possibilidade de
entrar no mercado de grandes ris-
cos a partir do segundo semestre de
2010. “Antes de apostarmos no mer-
cado de grandes seguros, que possui
grande potencial, principalmente em
virtude da Copa e das Olimpiadas,
queremos crescer em seguro garanti-
do, aumentar os microsseguros € os
massificados, principalmente ligados
ao varejo, ampliar nossa atuagdo no
segmento de entretenimento e aero-
nautica”, destacou.

Um dos principais objetivos da
Chubb Seguros ¢ estar entre as dez
maiores seguradoras do Brasil e entre
as cinco maiores em resultado opera-
cional até 2014. O lucro da empresa
chegou a R$ 51,034 milhdes no ul-
timo ano, e estima-se que em 2010
chegue a R$ 51,210 milhoes.

Além disso, a empresa pretende
investir no campo da habitacdo, cujas
perspectivas sdo bastante positivas.
Segundo Queiroz, a expectativa é de
que o crédito imobilidrio possa che-
gar a 9,9% do PIB até 2020. “H4 uma
oportunidade muito grande no seguro
residencial e queremos crescer signi-
ficativamente, por canais diferentes”,
afirmou.

No segmento de vida, a meta ¢ do-
brar a atual carteira, de R$ 80 milhdes.
Além disso, a empresa quer criar
20 novos produtos nos ramos elemen-
tares e de vida até 2014.

Outra meta da Chubb diz respeito
a questdo da sustentabilidade. Desde
o ano passado a seguradora tem emi-
tido apolices que sdo enviadas aos
clientes acompanhadas de sementes
de jacaranda. “Ao enviarmos algu-
mas sementes aos nossos clientes,
estamos contribuindo, antecipada-
mente, para a qualidade de vida para
geragOes futuras”, garantiu.

Vista geral do Hotel Fazenda Dona Carolina, local escolhido pela Chubb para

a realizagdo do 12 Encontro de Midia

EVENTO
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FUSOES, INCORPORAGOES E
PARCERIAS

O ano de 2009 foi profundamente
marcado por diversas fusdes ocorridas
no mercado de seguros. O presidente da
Chubb, Acacio Queiroz, acredita que
essas acoes contribuem para a reducao
das opgdes dos clientes. “Mesmo que
as empresas busquem o crescimento,
ao se fundirem, seus pensamentos se-
rdo um s6. Nao havera pluralidade.” E
destaca que a Chubb nao tem interesse
em se associar a outras companhias ou
institui¢oes financeiras. Entretanto, ele
nao descarta a possibilidade de parce-
rias. “No momento, contamos com al-
gumas parcerias, ¢ estas devem conti-
nuar em andamento.”

32 ENCONTRO NACIONAL DAS
CENTRAIS DE NEGOCIOS

Quatro dias dedicados a interagdo e
ao planejamento estratégico. Assim foi
o 3° Encontro Nacional das Centrais
de Negocios da Chubb Seguros, sub-
sidiaria brasileira de um dos maiores
grupos seguradores do mundo — The
Chubb Corporation. O encontro teve
como objetivo principal lapidar, jun-
tos aos executivos e parceiros da segu-
radora, o plano estratégico da Chubb
Brasil para os proximos cinco anos,
além de aprimorar o relacionamento
entre os gestores da matriz, instalada
em Sao Paulo, e os corretores de suas
centrais de negocios, distribuidas pe-
las principais cidades do pais.

Encontro reuniu profissionais da imprensa especializada, executivos da seguradora e
corretores de seguros
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EVENTO

Evento encerra campanha
Feras do Seguro 2009

Em 19 de janeiro, a Marinho
Despachantes, maior empresa de
documentacdo de veiculos do Pais,
realizou em S3o Paulo um grande
evento para premiar os ganhadores
da campanha de incentivo Feras
do Seguro 2009. Organizado pela
Meghaplan, o ambiente recebeu
decoragdo tropical, que remetia ao
prémio principal — um cruzeiro ma-
ritimo para Punta del Este, no Uru-
guai. O menu também foi inspirado
na culinaria local.

Iniciada em julho passado, o obje-
tivo da campanha ¢ reconhecer a agili-
dade dos corretores de seguros durante
a regularizagdo de um sinistro de au-
tomovel. Mensalmente, trés corretoras
que acumularam mais pontos foram
premiadas com um netbook, um vale-
compras de R$ 500 no site Submarino
e um Ipod.

VENCEDORES

Apds a apuragdo dos pontos acu-
mulados desde o inicio da campanha,
definiu-se as campeds do Feras do Se-
guro 2009, que foram premiadas du-
rante o evento.

Em primeiro lugar ficou a Vianacar
Administradora e Corretora de Segu-
ros, que recebeu um cruzeiro mariti-
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Edson Lima, da Vianacar, recebe de Elza Aguiar o

primeiro prémio do Feras do Seguro 2009
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Elza Aguiar, da Marinho Despachantes, e os vencedores da campanha

mo para Punta del Este, com direito
a acompanhante. J& a WNF Correto-
ra de Seguros, segunda colocada, foi
premiada com uma TV de plasma. A
Rodobens, que ficou em terceiro lugar,
ganhou um home theater.

Para Elza Aguiar, diretora de ne-
gocios da Marinho Despachantes, o
empenho dos corretores ¢ a disputa
saudavel que gerou a campanha, sur-
preendeu a empresa. “Nosso papel é
auxiliar tanto os corretores quanto as
seguradoras a indenizar os clientes o
mais rapido possivel. A campanha foi
criada para que pudéssemos fortale-
cer ainda mais o re-
lacionamento com
os corretores, mas
ao longo dos meses
pudemos observar
o esforco desses
parceiros para acu-
mular o maior nu-
mero de pontos”,
explicou.

Segundo o di-
retor da Vianacar,
Edson Lima, o
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reconhecimento ¢ mais importan-
te que a premiacdo. “Assim temos a
comprovagao de que nossos servigos
sdo prestados com qualidade e geram
fidelizacdo na carteira de clientes da
Marinho Despachantes”, acrescen-
tou. “Quando soubemos da vitoria,
divulgamos o fato internamente aos
funcionarios diretamente envolvidos
na regulagdo de sinistros. Isso da
maior seguranga aos profissionais da
empresa, reforcando as premissas que
embasam a busca constante da satis-
facdo do cliente”, concluiu.

Mario Cunha, coordenador de si-
nistros da WNF, afirmou: “Nossa clas-
sificagdo traz satisfagdo pessoal e pro-
fissional pelo dever cumprido”.

Representando a Rodobens, a
assistente técnica de seguros, Ana
Rodolfo Luiz, disse que “a ideia da
campanha é muito boa, uma vez que
todos saem ganhando: o segurado,
que recebe a indenizacdo com rapi-
dez; a Marinho, que resolve o proces-
so sem pendéncias; e o corretor, por
fidelizar o cliente e ser premiado por
sua eficiéncia”.
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MERCADO

Vocé tem medo de qué?

Palestra do Meio-Dia, da APTS, discute os maiores temores do corretor de seguros

No ultimo dia 10 de fevereiro, a As-
sociacdo Paulista de Técnicos de Seguros
(APTS) promoveu a palestra “Os temo-
res dos corretores de seguros”, proferida
por Pedro Barbato, diretor-presidente da
Camara dos Corretores de Seguros do
Estado de Sao Paulo (Camaracor).

Barbato elencou dez dos maiores
problemas selecionados ao longo de
conversas e trocas de experiéncias com
outros profissionais do setor. Segundo
ele, boa parte desses medos surge por
conta da atuacdo das seguradoras. “Os
direitos dos corretores vém sendo des-
respeitados constantemente pelas segu-

2 9

radoras consideradas ‘parceiras’.

CADASTRO DE NOVOS
PROFISSIONAIS

E comum, por parte das companhias
seguradoras, a recusa de cadastro de no-
vos corretores de seguros ou daqueles que
apresentam baixo volume de produgdo.
“Isso é uma piada ¢ demonstra claramente
a falta de apoio e colaboracéo das segura-
doras em relagdo a estes profissionais, sob
a justificativa de que, devido & taxa admi-
nistrativa, ndo compensaria o cadastra-
mento dos mesmos”, reclamou Barbato.

Tanto ele quanto os profissionais
presentes a palestra concordam que
essa atitude dificulta, e muito, as chan-
ces de se prosperar no ramo. “Se hou-
ver apoio por parte das seguradoras,
um dia esse corretor, que atualmente ¢
pequeno, pode vir a se tornar um gran-
de corretor, um grande produtor. Mas
se as coisas continuarem como estio,
ele estard fadado a continuar na mesma
situagdo, sem chance de evoluir profis-
sionalmente.”

DIFICULDADE NA ACEITACAO DE
SEGUROS

Quem nunca teve um pedido de
seguro negado pela seguradora ou,
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entdo, recusado sob justificativa de
restrigdo no Serasa? De acordo com
os participantes, praticamente todos
ja4 passaram por essa situagdo que,
mais que dificultar o trabalho do cor-
retor, o coloca em uma situacdo des-
favoravel frente ao seu cliente.

O diretor-presidente da Cama-
racor disse que € frequente a recusa
de seguros — mesmo em caso de re-
novagdo — sob a alegacdo de que ha
alguma pendéncia junto ao CPF do
segurado no Serasa. Entretanto, em
quase 100% das vezes, ndo ha ex-
plicacdo a respeito de que tipo de
pendéncia ¢ essa, o que impede uma
atuacdo mais adequada e eficiente do
corretor de seguro no sentido de so-
lucionar a questdo. “Nao existe um
critério bem definido para a recusa.
A pendéncia do segurado pode ser de
uma coisa minima ou envolver mais
de R$ 1 milhdo, que ndo fara a me-
nor diferenga!”, reclamou. “A partir
do momento que a seguradora tem o
corretor de seguros como parceiro,
ela deveria buscar o didlogo em vez
de simplesmente descarta-lo. Agindo
assim, o corretor fica engessado, sem
condigdes de dialogar, de negociar
com a cuipula da companhia”.

Em relagdo a recusa na aceitagdo de
seguros que fujam ao padrdo, Barbato
afirmou que falta flexibilidade por par-
te da seguradora. “A sensac@o de im-
poténcia deixada pelo corretor junto ao
seu cliente faz com que este recorra a
uma agéncia bancaria, local onde seu
gerente muito provavelmente aceitara
seu seguro”.

Os bancos, alias, sdo outra “pe-
dra no sapato” dos corretores. “O
Banco do Brasil, mesmo diante de
tantos protestos, continua invadindo
o espaco dos profissionais da area”,
destacou.

Pedro Barbato, diretor-presidente
da Camaracor

OUTROS TEMORES

O aluguel de numeros de Susep
por parte de alguns profissionais ¢
um dos fantasmas que assolam a ca-
tegoria, bem como a questdo da ven-
da casada, compreendida por Pedro
Barbato como concorréncia predato-
ria. “Diversas casas lotéricas, ban-
cos, lojas de departamentos, entre
outros, estdo investindo no segmento
de seguros sem possuir a habilitacao
necessaria, sem conhecimento acer-
ca do mercado”.

A atuagdo de concessionarias na
comercializagdo de seguros de auto-
moveis também esta tirando o sono dos
corretores. “Muitas concessionarias e
montadoras estdo firmando parcerias
para a venda de seguros para automo-
veis novos, oferecendo ao cliente pré-
mios com valores relativamente baixos
e vigéncia estendida, fazendo com que
ndo tenhamos, a0 menos no momento,
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como competir”, disse.

Sobre o microsseguro, Barbato
acredita que embora seja uma grande
oportunidade de crescimento para o
mercado, existe ainda o risco de os cor-
retores de seguros serem excluidos des-
se processo. “A venda de seguros em
estadios, bancas de jornal, farmacias e
outros estabelecimentos que ndo uma
corretora de seguros pode vir a prejudi-
car o profissional.”

Um dos maiores atritos na relagdo
do corretor com as companhias segu-
radoras refere-se a transferéncia de
servigos, sem a devida remuneragdo.
“QO corretor foi assumindo diversas res-
ponsabilidades, mas n3o ganha nada
por isso. Seu volume de trabalho esta
aumentando enquanto suas comissdes
continuam a baixar”, afirmou.

SINDICATO DA CATEGORIA
Finalizando sua palestra, Pedro
Barbato afirmou que, além dos pro-

O segmento de tecnologia da infor-
magao brasileiro vive um bom momen-
to. Segundo pesquisa da Associacdo
para Promocao da Exceléncia do Sof-
tware Brasileiro (Softex), o setor en-
cerrou 2009 com crescimento de 9,3%
e uma receita anual aproximada de R$
52,8 bilhdes. Para 2010, a entidade, que
tem no Ministério da Ciéncia e Tecno-
logia seu principal parceiro, estima um
movimento de R$ 57,7 bilhdes e uma
repeticao do nivel de crescimento, aci-
ma de 9%.

Um bom exemplo desse cenario
¢ a [4PRO — Insurance for Professio-
nals, empresa lider do mercado de TI
para seguradoras. A companhia encer-
rou 2009 com um crescimento acima
de 40%, apos ter conquistado 20% de
market share nos grupos seguradores.
Somente no ultimo ano, a empresa con-
quistou quatro novos clientes e alcan-
cou a marca de 15 seguradoras — de 13

blemas anteriormente citados, existe
ainda a questdo da atuagdo do Sin-
dicato dos Corretores. “O sindicato
tem condig¢des, inclusive morais, de
discutir cara a cara com as segurado-
ras? Claro que ndo! Quem ¢é que paga
os eventos realizados pelo sindicato?
Nos sabemos que, assim, fica dificil
a entidade ter condi¢do de encarar,
de peito aberto, as seguradoras”.

Mercado aquecido

grupos diferentes — em seu portfolio.
Hoje, a [4PRO atua em dez carteiras:
Patrimonial, Riscos Especiais, Res-
ponsabilidades, Automovel, Cascos,
Transportes, Riscos Financeiros, Cré-
dito, Pessoas e Rural/Animais.

Para Mauricio Ghetler, diretor de
Marketing da empresa, o resultado do
ano passado mostra que as companhias
de seguros brasileiras estdo realmente
interessadas em promover um desen-
volvimento tecnologico que permita
alavancar novos negocios. “Hoje ja
ndo € mais possivel pensar na gestdo
de processos de seguros sem o uso in-
tensivo e inteligente da tecnologia da
informagao. Além de minimizar riscos
operacionais, agiliza o atendimento ao
cliente, ao corretor e viabiliza negocios
de todos os ramos e portes”, afirma.

Outro fator que tem impulsionado o
setor é que os investimentos em TI ndo
estao restritos somente as grandes com-

MERCADO

Para ele, o mais indicado seria
acabar com os “mega eventos” e
se dedicar a assuntos mais perti-
nentes ¢ de maior interessante da
categoria, como palestras e trei-
namentos. “Mas, do jeito que as
coisas vém sendo feitas, ndo tem
como deixar de contar com o aval
financeiro das seguradoras. E ¢ ai
que se corre perigo.”

panhias. “Seguradoras de nicho tam-
bém estdo demandando novas solugoes
e servicos. Atualmente, quase metade
da nossa carga de trabalho € solicitada
por essas empresas”’, revela Ghetler.

No mercado internacional, onde o
Brasil comega a marcar presenca tam-
bém no segmento tecnoldgico, a [4PRO
espera apresentar novidades em breve,
pois os principais mercados — EUA e
Japao — ja estdo se recuperando.

Um dos motivos para o otimismo
em 2010 é o modelo de negdcio ado-
tado pela companhia. “Nossa propos-
ta, de evolugdo tecnologica contratual,
tem funcionado muito bem. As com-
panhias percebem que nunca ficardo
defasadas em relagdo ao mercado. Isso
nos diferencia em relagdo aos demais
fornecedores e mostra que o cliente
valoriza os investimentos realizados
constantemente pela [4PRO”, finaliza
Ghetler.
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MERCADO

Para onde vai o carro roubado?

Transito, medo, olhares atentos e
preocupagdo sdo algumas palavras
que descrevem o cotidiano atual da
populagdo brasileira. Infelizmente,
a violéncia estd muito presente na
realidade do Pais. Projetos sociais,
policiamento nas ruas e mais ilumi-
na¢do sdo trabalhadas diariamente
para diminuir esse quadro, mas fur-
tos ¢ assaltos a mdo armada de vei-
culos, seguido de roubo, estdo entre
as queixas mais comuns encontradas
nas delegacias.

A frota automobilistica do Bra-
sil cresce consideravelmente. Hoje,
sdao seis milhdes de automoveis cir-
culando na capital paulista e 20 mi-
lhoes no Estado de Sao Paulo. Para
se ter uma ideia, o Estado de Sao
Paulo bateu recorde de furtos e rou-
bos de veiculos em 2009, com 177
mil ocorréncias, um crescimento de
11% em relagdo ao ano anterior.

Entre o periodo de 2001 e 2009,
o aumento do numero de veiculos
registrou alta de 76%, o equivalen-
te a 24 milhdes de unidades novas
nas ruas. Diante dessas informacdes,
¢ compreensivel entender o cresci-
mento da industria do roubo nesse
setor.

Com esse numero de veiculos em
circulagdo e o registro de dentincias
de furtos e roubos, surgem novas
oportunidades para o mercado de
alarmes, rastreadores, vacinas anti-

furto e blindagem, entre varios ou-
tros produtos que tentam dificultar a
acdo dos bandidos.

MERCADO PARALELO

Dos carros roubados, aproxima-
damente 50% sdo recuperados. O
restante é direcionado para desman-
ches ilegais, para adulteragdo e, em
poucos casos, saem do territorio na-
cional. Destes trés destinos, o pri-
meiro, € mais expressivo, ¢ o local
onde sdo retiradas as pecas de maior
procura para abastecer o mercado
paralelo, que cresce constantemen-
te e por onde circulam milhares de
reais diariamente. O indice de rou-
bos de cada modelo esta relacionado
a procura dessas pecas, levando-se
em conta prego, grau de uso e escas-
sez das mesmas no mercado oficial.

Assaltos s@o encomendados no
objetivo de obter determinadas pe-
cas para o estoque das lojas ilegais.
Os veiculos mais procurados geram
lucros crescentes para esse tipo de
“comerciante”. Por isso, os automo-
veis e as motocicletas furtados ou
roubados, depois de cortados, lite-
ralmente sdo desmanchados. Suas
pecas sdo separadas e vendidas a um
preco bastante significativo, passan-
do a valer até cinco vezes mais que
do valor pago pelo carro.

Para se entender melhor quanto
dinheiro é movimentado neste mer-

saem do territério nacional.

e roubo de automdveis.

AN

/ e Estima-se que 50% dos veiculos roubados sdo recuperados e o N
restante vai para desmanches ilegais, para adulteracdo e em poucos casos

* No Brasil, os veiculos ndo recuperados alimentam um comércio de pecas
ilegais com valores superiores a RS 6 bilhdes por ano.

e A marcacdo de pecas ainda é considerada a melhor prevencdo para furto

/
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Mario Cassio Mauricio, da DNA Security

cado paralelo, pode-se realizar um
calculo. No Brasil, a média de car-
ros roubados é de 400 mil veiculos
por ano; no Estado de Sdo Paulo sdo
cerca de 140 mil. Desse nimero, sdo
recuperados em torno de 50%, ou
seja, sdo encontrados 70 mil, repre-
sentando o valor de R$ 2,1 bilhdes
ao ano e R$ 6 bilhdes se considerar-
mos o pais.

MARCAGCAO DE PECAS

E preciso deixar claro que exis-
tem os desmanches legais. Essas
lojas s@o abertas ao publico em ge-
ral e compram automdéveis que nao
sdo mais autorizados a circular pelas
ruas, ou seja, viraram sucata por al-
gum motivo. Com nota fiscal, essas
pecas sdo comercializadas e reven-
didas por praticamente a metade do
preco de mercado. Depois de serem
compradas e colocadas a venda no-
vamente, os proprietarios de des-



manches legais devem marcar as pe-
¢as com o numero do chassi, como
forma de seguranca e garantia.

Desse modo, cumprirdo a Lei
Estadual n® 13.546, de Sao Paulo,
e a Lei n® 5.042, do Rio de Janeiro,
que exigem que as autopeg¢as usa-
das a serem comercializadas sejam
gravadas com os numeros do chassi
do veiculo. Ja existe um projeto de
Lei Federal em tramite no Congres-
so Nacional exigindo a obrigatorie-
dade da marcacdo de pecas usadas
em todo Brasil com a numeragdo do
chassi.

Desde a sua implantagdo no ano
de 2003, a marcagdo das pecas de
veiculos contribuiu e beneficiou di-
retamente o trabalho da policia na
identificagdo e recuperagdo do bem
roubado ou furtado. “Ficou mais
facil identificar o automovel, pro-
prietario, e principalmente, o recep-
tador e vendedor de pecgas ilegais. A
marcacdo se tornou a primeira prova
material capaz de auxiliar a policia a
comprovar o crime de roubo de car-
ros ¢ motos”, afirma Mario Cassio
Mauricio, diretor comercial da DNA
Security. A empresa, especializada
no servico, j4 gravou mais de 300
mil veiculos e atende as principais
seguradoras do mercado.

Infelizmente, é sempre importan-
te lembrar que quem compra pecas
roubadas também esta colaborando
para alimentar a industria do crime.
Para se ter uma ideia da eficiéncia
da marcagdo de pecas, as segurado-
ras obtiveram redugdo de até 60% na
frequéncia de roubo e furto, compa-
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Marcagao de pecas e partes automotivas contribui para a redugdo de roubos e furtos

rado aos veiculos ndo gravados.

“A marcagdo de pegas tem sido
o meio mais eficaz de desinteressar
os bandidos a roubarem um carro.
As principais partes do automo-
vel sdo gravadas com o numero do
chassi, dificultando muito a ag¢do do
desmanche. Os adesivos colados no
veiculo inibem o possivel interessa-
do. Isso acaba fazendo com que os
ladrdes se desinteressem pelos vei-
culos marcados, evitando também o
assalto e agindo como um modo de
seguranga passiva. Além de preser-
var o bem e a vida do motorista”, ex-
plica o executivo.

Em menor proporcdo, esta a re-
venda no Brasil de carros clonados,
ou seja, sdo veiculos que tém sua
identificagdo ou os documentos alte-
rados, e sdo revendidos por quadri-
lhas no mercado nacional. A menor
parte deixa o pais, uma vez que, 0

maior mercado receptador € de pegas,
onde a rastreabilidade é mais dificil.

De acordo com a Secretaria de
Seguranca Publica do Estado de Sao
Paulo, os indices de criminalidade
do terceiro trimestre de 2009 dimi-
nuiram em relagdo aos dois primei-
ros trimestres do ano. A analise dos
dados deste terceiro trimestre apon-
ta reducdo nos crimes contra o pa-
trimonio no Estado, em comparagao
ao trimestre anterior: menos 7,69%
nos roubos e 5,26% nos furtos de
veiculos. Do segundo para o tercei-
ro trimestre, os roubos de veiculos
cairam de 19.011 para 17.550 e os
furtos dos veiculos, de 28.158 para
26.679.

Os dados da tabela sao da Secre-
taria de Segurancga Publica do Estado
de Sdo Paulo, onde 59% dos casos
sdo de furto e 41% sdo de roubo, ten-
do uma recuperacdo de 42,5%:

2009 Roubo Furto Veiculos recuperados
12 Trimestre 19.253 26.778 19.141
22 Trimestre 19.011 28.158 19.807
32 Trimestre 17.550 26.679 18.890
42 Trimestre 16.028 23.726 17.482
TOTAL: 71.843 105.341 75.320
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Resseguro: do sonho a realidade

Especialista analisam o comportamento do mercado e apontam perspectivas para 2010

Ap6s décadas de monopdlio, no
qual as companhias seguradoras bra-
sileiras obrigatoriamente contratavam
resseguros com o Instituto de Resse-
guros do Brasil (IRB — atualmente re-
nomeado IRB-Brasil Re), a atividade
deixou de ser exclusividade do Estado.

Em 2007, depois de anos de pre-
paracdo, analises e debates, a ativi-
dade foi regulamentada por meio da
Lei Complementar n° 126/2007 e pela
Resolugdo n°® 168/2007, da Superinten-
déncia de Seguros Privados (Susep),
dando, assim, inicio a uma nova etapa
no mercado segurador no Pais.

A abertura de mercado criou uma
série de expectativas por novos produ-
tos e servigos; possibilitou a entrada de
resseguradoras estrangeiras, que passa-
ram a atuar como admitidas ou eventu-
ais; e contribuiu para o estabelecimento
de novas regras de mercado, capazes de
regular a atuagdo das empresas e tornar
o0 setor mais atraente e competitivo.

EXPECTATIVAS PRE-ABERTURA

Segundo Jorge Luiz Caminha, pre-
sidente de Guy Carpenter, desde 1985
jé se falava em por fim ao monopdlio
do IRB-Brasil Re. Entretanto, esse so-
nho somente veio a ser realizado recen-
temente. “Foi ai que tomamos contato
com a realidade do mercado aberto.
Antes, enquanto se esperava que o IRB
finalmente perdesse o monopolio, mui-
tos costumavam dizer coisas como ‘as
taxas de juros cairdo’, ‘o IRB sera a
solucdo para as seguradoras pequenas’,
‘os resseguradores sO se importam com
as seguradoras grandes, com aquelas
que contam com grande volume de
prémios’. Mas, na verdade, quando o
mercado efetivamente foi aberto, qua-
se nada se concretizou. O que existia
era uma visao distorcida da realidade,
mas que hoje ¢ devidamente possivel
entender”.
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Durante muitos anos, o IRB foi pro-
curado por seguradoras, que chegavam
até ele naturalmente, ndo demandando
nenhum esfor¢o por parte da estatal.
Apos 2007, esse cenario mudou. “Se
olharmos para os efeitos reais, vindos
de anos de exclusividade, o que se vé
¢ que o monopolio auxiliou a criagdo
de politica de conservagdo do mercado,
porque tirou das seguradoras de me-
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Max Thiermann

nor porte a possibilidade de operar em
determinados nichos. Claro que houve
concentragdo de mercado em fungdo
de outros fatores, como aconteceu em
muitos outros segmentos, especialmen-
te do setor financeiro, mas o resseguro
também auxiliou isso”, destaca.

Aliada a esse fator, a abertura se
deu em um momento em que 0 mun-
do vivenciava em uma de suas piores
crises financeiras. Havia, por conse-
quéncia, grande preocupagdo por parte
do mercado mundial em avaliar os efei-
tos dessa crise sobre a rentabilidade do
capital e sobre a seguranga financeira
dos agentes do mercado internacional.
Internamente, o Pais vivia um periodo

de declinio das taxas de juros. Diante
dessa situagdo, as seguradoras foram
obrigadas a lidar com um cendrio com-
pletamente novo.

“Os abalos na economia global ndo
permitiram que as taxas caissem no
Brasil por conta do aumento da concor-
réncia, conforme era aguardado pelo
mercado. Ou seja, a expectativa do se-
tor nacional era conseguir taxas ainda
mais baixas, mas isso ndo se concreti-
zou, porque, com a abertura, 0S precos
praticados no Brasil sdo diretamente
afetados pelo cenario internacional”,
explica Max Thiermann, presidente da
Allianz Seguros.

CENARIO ATUAL

Embora esteja prestes a comple-
tar trés anos de existéncia, o mercado
aberto brasileiro de resseguros ainda ¢
bastante recente. “A abertura veio al-
guns meses antes do auge da crise dos
mercados financeiros globais. Quan-
do os novos operadores comegaram a
receber suas autorizagdes ou registros
para atuarem no Brasil, a situacdo era
extremamente delicada e, por isso,
houve uma natural retragdo no proces-
so de mudangas”, explica Rolf Steiner,

Rolf Steiner




diretor comercial da Swiss Re para o
Brasil e Cone Sul (Argentina, Chile,
Uruguai e Paraguai).

“Efetivamente, o mercado somente
comegou a operar como mercado aber-
to apenas a partir do primeiro trimes-
tre de 2009”, complementa a Bradesco
Auto/RE Companhia de Seguros.

Entretanto, apesar do susto, a recu-
peracdo dos mercados de investimento
globais fez com que 2009 se tornasse
um ano muito lucrativo para a industria
do resseguro. Enquanto as seguradoras
enfrentam problemas para manter o fa-
turamento dentro de um cendrio econo-
mico em recessao, o setor de resseguros
se beneficiou, uma vez que contou com
baixo volume de pedidos de indeniza-
¢do causados por catastrofes naturais.
“Em 2009, o setor no Brasil consolidou
cerca de US$ 2 bilhdes, contando com
uma taxa cambial bastante favoravel”,
informa Cid Andrade, diretor da Catlin.

BENEFICIOS

Mesmo ndo atendendo plenamente
aos ensejos do mercado, a abertura ndo
foi de toda ma. Ao contrario. Para o vi-
ce-presidente da unidade Aon Risk Ser-
vices, Marcelo Homburger, “a quebra
do monopdlio do resseguro e o ingres-
so de empresas estrangeiras no merca-
do contribuiram para o surgimento de
novos produtos e postos de trabalho,

Marcelo Homburger

criaram um novo nicho de mercado e
proporcionaram um ambiente competi-
tivo que, somados, auxiliaram na evo-
lugdo do Pais”.

“A nova dindmica do mercado gerou
a possibilidade de escolha, principalmen-
te nos desenhos de contratos, que passa-
ram a permitir retengdes mais apropria-
das e pregos mais competitivos”, aponta
Nicolau Daudt, CEO da JLT Re.

Claudio Saba, diretor de riscos es-
peciais da Maritima Seguros, destaca a
questdo da carteira de produtos. “Com
a abertura, as empresas tiveram a pos-
sibilidade de apresentar sua carteira de

Nicolau Daudt

produtos e servigcos a um niimero maior
de interessados e potenciais clientes.
Mesmo que isso ndo tenha gerado con-
tratagdes, foi benéfico no sentido de
mostrar a empresa, sua capacidade e
seu know-how ao mercado”, diz.

A Executive Client Manager da
Munich Re, Adriana Seemann, conta:
“Podemos ainda mencionar como be-
neficios a geréncia do negdcio como
responsabilidade da seguradora em
relacdo a taxas técnicas e regulacdo
de sinistros, ¢ uma maior gama de
servigos”.

As corretoras de resseguro tam-
bém vivenciaram mudancgas positivas.

ESPECIAL

Adriana Seemann

“Apos a abertura, as corretoras passa-
ram a ter varios clientes (seguradoras),
enquanto que no passado tinha apenas
o IRB-Brasil Re como cliente”, ressalta
Hombuger, da Aon.

Além disso, a profissdo de corretor
de resseguro foi reconhecida e o traba-
lho do broker vem se mostrando funda-
mental, ja que, mesmo antes da abertura,
esse profissional efetuava adequagdes
de varios mercados, ¢ coleta de prémios
e pagamentos de sinistros complexos in-
cluindo vérios participantes.

DESEMPENHO E PERSPECTIVAS

A abertura esta sendo muito provei-
tosa e importante para o Brasil, uma vez
que o pais esta cada vez mais ganhan-
do destaque no cenario internacional.
“Nédo s6 novas empresas estrangeiras
passaram a fazer negocios ou ingres-
saram no pais, como também houve a
expansdo das multinacionais brasilei-
ras para novos mercados”, conta Max
Thiermann, da Alllianz.

Em que pese a crise j4 menciona-
da, o mercado brasileiro teve um bom
desempenho se comparado a outros
mercados em 2009. Até novembro
passado, os dados da Susep aponta-
vam prémio de RS 4,2 bilhdes.

Segundo estudos da area de ERC
(Economic Research & Consulting —
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Henrique Oliveira

Pesquisa Econdmica e Consultoria) da
Swiss Re, feitos a partir de dados pu-
blicos, os prémios de resseguro cres-
ceram mais que os prémios de seguros
no Brasil no ultimo ano. “As linhas que
mais contribuiram para o crescimento
mais forte do resseguro foram Rural,
Engenharia, Riscos Financeiros e RC”,
esclarece Rolf Steiner, da Swiss Re.

Para 2010, as companhias atuantes
no setor estimam crescimento de 20%
em relag@o ao ano anterior, impulsionado
por empreendimentos relacionados a rea-
lizagdo da Copa do Mundo, em 2014; dos
Jogos Olimpicos, em 2016; e por obras
do PAC e do Pré-Sal.

CRITICAS

E sabido que o mercado ainda é re-
cente e que todos estdo se adequando as
regras do jogo, mas, questionados so-
bre as mudangas necessarias para o que
setor tenha o desempenho ideal daqui
para frente, os entrevistados apresenta-
ram as seguintes sugestoes:

Ronald Kaufmann, diretor da Scor,
afirma que o mercado ainda carece de es-
tudos e pesquisas, capazes de indicar suas
principais caracteristicas e de seus players.

Ja Cid Andrade, da Catlin, comenta:
“Gostaria que a Susep se sensibilizasse
para a questdo das taxas de fiscalizacao
que pretende implantar e que as novas
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aliquotas de impostos para remessas ao
exterior fossem reduzidas”.

Segundo Nicolau Daudt, da JLT Re,
o problema maior esté na falta de mao-
de-obra. “O que falta hoje ¢ mao-de-
obra especializada. A Funenseg faz um
excelente trabalho na area educacional,
porém o mercado cresceu mais que a
oferta de profissionais”.

“Acredito que a principal mudanca
deva ocorrer em relagdo a adequagao
de taxas e condi¢des, ¢ melhorias na
regulacdo de sinistros”, afirma Adriana
Seemann, da Munich Re.

SUBSCRICAO

Neste topico, especificamente, a si-
tuacdo nao tem sido das melhores para
o mercado. Apesar da ampla variedade
de empresas — existem cerca de 70 em-
presas atuantes —, companhias segura-
doras e seus segurados estdo passando
por maus momentos para contratar res-
Seguro para seus riscos.

Jorge Luiz Caminha, da Guy Carpen-
ter, conta que “as exigéncias que hoje sdo
feitas pelo mercado para a subscri¢ao de
riscos eram anteriormente ignoradas. Dai
a dificuldade em se subscrever riscos”.

O diretor da Miller do Brasil, Mar-
cio Corréa, completa: “A partir de ago-
ra haverad cada vez mais pedidos re-
cusados, mais restri¢cdes, pois ha uma

Jorge Caminha

politica de subscri¢do real, que consi-
derar4 critérios como capacidade finan-
ceira, conceitos ¢ remuneracoes”.

Para o presidente da ACE Seguros,
Marcos Couto, o problema ndo esta
ligado as resseguradoras. “De fato,
muitas empresas nao estdo conseguin-
do colocar seus riscos e isso, evidente-
mente, causa uma série de transtornos
tanto a empresa quanto ao seu segu-
rado. Entretanto, na outra ponta, tem
muita gente que consegue fazer, e por
um simples motivo: estdo fazendo di-
reito. A dificuldade tem sido gerada por
conta da prestagdo de informagdes in-
completas, equivocadas. Quanto mais
informagdes forem repassadas ao res-
segurador, maior sera a chance de me-
lhorar o risco e de cobri-lo”, assegura.

NOVA ETAPA

Desde 17 de janeiro deste ano, a reser-
va de mercado determinada aos ressegu-
radores locais foi reduzida, passando de
60% para 40%. Desta maneira, a vanta-
gem, inicialmente atribuida aos locais e
que perdurou por trés anos, sera reduzida,
criando maior margem de possibilidades
de negdcios para os resseguradores admi-
tidos. ““Caminha-se para um novo cenario,
mais aberto e livre nas contratagdes, cujos
paradigmas devem permear todo e qual-
quer segmento econdmico no Pais. Nao ha
mais espago para mecanismos que condi-
cionem a liberdade de agir das empresas”,
afirma o especialista em resseguros Walter
Polido, da Polido Consultoria.

Diante da nova norma, outras respon-
sabilidades surgem para as seguradoras.
Hoje, o ambiente do resseguro ¢ plural
e, por isso, demanda especializagdo das
companhias. Neste cenario, cabe ao Po-
der Publico regulador municiar o merca-
do por meio de medidas conducentes aos
novos paradigmas, sem apartar o Brasil
dos demais mercados internacionais e tao
pouco estigmatiza-lo com fatores dife-
renciadores ndo encontrados em outros
paises. “O resseguro ¢ uma operagao in-
ternacional por exceléncia e o Brasil ndo
pode ‘nacionaliza-la’”, destaca Polido.
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Tecnologia da Informacao

Mais que reduzir o fluxo de papel e conferir agilidade a realizacdao de trabalhos,
o emprego de recursos tecnolégicos visa contribuir para que corretoras e
seguradoras obtenham sucesso em seus negocios

Nos ultimos anos, o crescimento dos
negocios do mercado segurador brasi-
leiro pode ser observado pelo aumento
do volume de arrecadagdo. Segundo
dados da Confederagdo Nacional das
Empresas de Seguros Gerais, Previdén-
cia Privada e Vida, Saude Suplementar
e Capitalizagdo (CNSeg), em 2008, o
mercado arrecadou R$ 96,398 milhdes.
Esse crescimento reflete a expansao do
mercado, medida por sua participagdo
no Produto Interno Bruto (PIB) do Pais
—3,34% no mesmo periodo.

O crescimento efetivo registrado
nos ultimos anos tem sido acompanha-
do pelo aprimoramento dos processos
de negdcios das companhias ¢ de seus
sistemas de informagao.

Grande parte do sucesso de uma
corretora de seguros, seguradora ou
operadora de saide depende de um
bom sistema de administragdo e ges-
tdo de processos. Assim, os sistemas
tornam-se aliados indispensaveis para
o controle estratégico dos gastos e,
consequentemente, contribuem para a
reducdo de despesas.

TI NA PRATICA

Usar adequadamente os recursos
disponibilizados pela Tecnologia da In-
formacao (TI) significa, dentre outras
coisas, que as areas responsaveis pela
gestdo de T1 nas empresas precisam co-
nhecer profundamente seus negocios,
que devem definir métricas e criar indi-
cadores para o suporte a gestdo.

“A TI tem muito a contribuir para o
amadurecimento e a eficiéncia do setor
de seguros. Os processos operacionais
sdo suportados por Enterprise Resour-
ce Planning (ERPS — Sistemas Integra-
dos de Gestdo Empresarial) e sistemas
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Neuza Ferreira Rocha, da Amil

de Business Process Modeling (BPM
— Modelagem de processos de nego-
cios), que garantem maior controle,
seguranga ¢ velocidade; a governanga
corporativa assegura a transformacao
do conhecimento e dos dados das em-
presas em verdadeiros tesouros; e as
ferramentas de Business Inteligence e
planejamento conferem maior vanta-
gem competitiva e grande capacidade
analitica”, explica Neuza Ferreira Ro-
cha, diretora de Tecnologia e Opera-
¢oOes da Amil.

A tecnologia pode ser uma forte
aliada na simplificacdo dos processos
de negocios, 0 que normalmente se tra-
duz em maior eficiéncia operacional,
acarretando reducdo de custos ¢ bara-
teando os seguros. Também ¢ possivel
prover mais alternativas aos corretores
de seguros, ofertando a estes profissio-
nais sistemas mais ageis e flexiveis,
com um solido suporte de vendas.

Por conta de seu emprego, situacdes

impossiveis ha alguns anos constituem
hoje uma realidade. Por exemplo,
atualmente ¢ possivel comercializar
seguro por celular e utilizar este canal
para ampliar a oferta de servigos e pro-
dutos.

Segundo Marcos Monteiro Pereira,
consultor de negdcios da Stefanini IT
Solutions, os canais de distribui¢do sdo
foco estratégico das companhias se-
guradoras. “A internet, como canal de
distribui¢@o e de integracdo entre par-
ceiros de negocios, tem papel funda-
mental. As empresas precisam apren-
der a utilizar esse canal para alcancar
seu publico-alvo e parceiros de nego-
cios para distribuicao de seus produtos
de maneira agil e confiavel, bem como
manter um canal de comunicagao per-
manentemente aberto”, afirma.

A Bradesco Seguros e Previdéncia
completa: “A tecnologia ¢ fundamental
para dar suporte a maior prioridade do
mercado de seguros em 2010, que ¢ de-
senvolver novos canais de atendimen-
to, como via internet, redes de varejo,
mobilidade e dar maior dindmica ao
call center”.

Como em todas as organizagdes,
0s varios segmentos encontram-se em
estagios distintos de amadurecimento
e consolidagdo. Certamente, ainda ha
muito a se fazer, mas dive rsas inicia-
tivas, ainda que em estagios embriona-
rios ou em evolugdo, ja agregam gran-
de valor a todos os elos da cadeia.

CUSTO X BENEFiCIO

Embora os custos sejam compro-
vadamente bastante elevados, mesmo
para os cofres de uma seguradora de
grande porte, podendo variar desde al-
guns poucos milhares de reais até cen-



Gaspar Lins, da Marsh

tenas de milhdes, o investimento em
solugdes tecnologicas ¢ fundamental
para estreitar o relacionamento entre
as seguradoras/corretores ¢ clientes,
promovendo a obtengdo e retengdo de
clientes. “A reducdo de custo e a quali-
dade do servigo depende essencialmen-
te da implementagdo de uma gestéo por
processos vinculada a escolha correta
de ferramentas e parceiros tecnologi-
cos”, explica o gerente executivo de
Tecnologia da Informagdo da Marsh
Brasil, Gaspar Lins.

Os beneficios gerados a partir des-
se investimento sdo inimeros, como
maior controle sobre processos e na
prevengdo de fraudes; governanga
corporativa, que assegura retengdo de
conhecimento tacito e melhor geren-
ciamento de recursos e oportunidades;
estreitamento com a forca de vendas
(interna e externa), com maior eficién-
cia e melhor distribuicao de beneficios
para todos; otimizacdo de processos de
auditoria e relacionamento com 6rgaos
reguladores; garantia de perenidade de
ativos operacionais e informacionais e
a disponibilizacdo desses ativos para
uso da empresa na geragdo de diferen-
ciais competitivos; gestdo integrada e
centralizada, com padronizagdo e visao
corporativa; garantia de atendimento
a clientes, parceiros e fornecedores de

negocio; vantagem competitiva sobre
concorrentes; e, muito recentemente,
embora ainda muito incipiente, comu-
nidades de relacionamento que propi-
ciardo novos mercados ¢ a formagao de
novas marcas e de cadeias de valor até
entdo pouco conhecidas ou mesmo ain-
da desconhecidas.

A TI ¢ um elemento importante na
estratégia para fazer frente as profun-
das mudancas no mercado segurador,
como a adogdo de novas regulamenta-
¢Oes, alteragdes nas regras de solvén-
cia, operagdes com microsseguros € o
incremento das operagdes de ressegu-
ro. A expectativa ¢ de que a TI contri-
bua para o aumento da eficiéncia ope-
racional nos negocios. Em tempos de
fusdes/incorporagdes ¢ atuacdo em ni-
chos, a eficiéncia operacional das em-
presas ¢ fator fundamental de sucesso.
Entretanto, de nada adianta investir em
tecnologia e ndo preparar fortemente os
nossos profissionais para as atuais exi-
géncias do mercado. E preciso comu-
nicar aos funcionarios e colaboradores
que a empresa adotara uma tecnologia
nova e explicar seus objetivos.

Muitas organizagdes posicionam o
departamento de tecnologia como uma
esfera separada das demais areas, ¢ isso
¢ um grande erro. A TI € parte estratégi-
ca do negdcio, possuindo papel decisi-
vo no planejamento estratégico das em-
presas e participacao ativa na discussao
das prioridades de negdcio.

“E muito importante que a empresa,
independente de seu porte, opte por um
sistema que permita a interagdo com
outros softwares ja existentes, de modo
a trazer informagdes que foram altera-
das e cruzar dados, garantindo a con-
sisténcia das informagdes. Isso faz com
que a empresa ganhe agilidade e quali-
dade no processo de gestdo como um
todo”, destaca Sérgio Monaco, diretor
de marketing ¢ vendas da DexBrasil.
Essa integrag@o de dados e informagdes
auxilia na gestdo e na tomada de deci-
soes, contribuindo para que a empresa
alcance os objetivos de seu negocio.

ESPECIAL

Além disso, vale ressaltar que ndo
sdo apenas as seguradoras e corretoras
de seguros que podem se beneficiar
nesse processo. “O cliente também sai
ganhando com os investimentos feitos
em TI, pois, além de obter uma res-
posta mais agil as suas solicitagdes e
necessidades, ele ainda consegue um
preco mais adequado ao seu perfil”,
ressalta o diretor de relacionamento da
Crivo, Rodrigo Del Claro.

OS ESPECIALISTAS ORIENTAM

Quando se pensa em investir em
TI, ndo basta apenas ter em mente a
necessidade de aquisicdo de uma solu-
¢do tecnoldgica para auxiliar a gerir o
negocio. Segundo especialistas em TI
e seguros, ¢ de suma importancia a ob-
servagdo de alguns pontos. “A tecnolo-
gia, por si s0, ndo é capaz de promover
grandes resultados. Ela ¢ o meio e ndo
o fim. Antes de investir em tecnologia,
¢ preciso entender a demanda, esta-
belecer objetivos, rever os processos.
Buscar a eficiéncia operacional nao ¢é
simplesmente escolher um produto do
mercado e selecionar um integrador. A
eficiéncia estd em saber ‘0 como’ e ndo
somente ‘com o qué’”, ressalta Gaspar
Lins, da Marsh.

“Antes de buscar um fornecedor, é
muito importante pesquisar quais sdo as
reais necessidades da companhia e for-
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Mauro Bentes, da Lazam-MDS

matar uma estratégia para a aplicagdo
do que, de fato, se busca. Com isso em
maos, fica mais facil filtrar quais par-
ceiros podem atender as necessidades
do futuro contratante”, diz o gerente de
TI da Lazam-MDS, Mauro Bentes.

Neuza Rocha, da Amil, afirma que
existem diversas op¢des de solugdes e
fornecedores e, dentre eles, evidente-
mente ha uma série de oportunidades
¢ ameagas. “Uma empresa deve asse-
gurar-se de estar realizando o estudo
apropriado e pautando suas decisdes
em fatos concretos. Estudos de viabi-
lidade, de retorno sobre o investimen-
to, indices de aderéncia e viabilidade
técnica e financeira dos projetos sdo
alguns dos requisitos indispensaveis.
Mas também sdo importantes a analise
de sustentabilidade, considera¢oes for-
mais de agregacao de valor ao negdcio
e de relevancia x modismo”.

Outro ponto importante, conforme
destaca Mauricio Ghetler, diretor de
marketing e vendas da [4PRO, refere-
se aos recursos destinados a TI “E
fundamental que os investimentos se-
jam assertivos, ou seja, que um siste-
ma ja seja razoavelmente aderente as
necessidades da empresa, que nao exija
longos processos de implantagdo nem
comprometa muitos recursos iniciais
como down-payment. Em adigao, é im-
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portante que o custo de manutengdo e,
consequentemente, o TCO (Total Cost
of Ownership — Custo Total de Proprie-
dade) sejam baixos, pois sistemas de-
vem ser implantados para durar”.

Para a Bradesco Seguros, “é essen-
cial ter a capacidade de perceber as
reais necessidades da empresa, manten-
do didlogo frequente com as areas de
negocio. Também ¢é fundamental que o
profissional de tecnologia viva a reali-
dade da empresa, que ele possua know-
how naquele negocio. E desnecessario
dizer que ¢ extremamente importante,
apo6s definir as prioridades do nego-
cio, contar com parcerias experientes e
especializadas, acostumadas a prover
solucdes para o mercado segurador. A
maior parte das empresas que trabalham
conosco ja o fazem hé anos e possuem
um historico de prestacdo de servigos.”

A executiva do setor de Seguros da
IBM Brasil, Monica Tavares, aponta
que “é preciso ter a certeza que o for-
necedor tem know-how no mercado;
contar com profissionais especializa-
dos no manejo da ferramenta, pois ela
automatiza o processo, mas ndo funcio-
na sozinha; além de colaboradores que
conhegam 0 negocio”.

André Papaleo, vice-presidente da
Unidade de Industrias da Oracle para a
América Latina, destaca ainda que “¢
preciso observar a solidez da empresa,
sua capacidade de inovagdo, facilidade
de integracdo com o legado, suporte
completo (treinamento, consultoria,
aplicativos, middleware, banco de da-
dos) e referéncias de mercado”.

O presidente da Plusoft, Guilherme
Porto, completa: “Vale a pena analisar
os cases construidos, as experiéncias
no segmento e as caracteristicas tecno-
l6gicas do produto, que venham permi-
tir escalabilidade no numero de usua-
rios. Também se deve levar em conta as
facilidades operacionais e de mobilida-
de da solugdo em questdo”.

SOLUCOES TECNOLOGICAS
Grande parte do sucesso de uma se-

Guilherme Porto, da Plusoft

guradora ou operadora depende de um
bom sistema de administragdo e gestdo.
“Os custos dessas empresas so elevados,
os repasses de aumentos a segurados sao
limitados e ¢ preciso encontrar solucoes
criativas, principalmente na administra-
¢d0. Assim, os sistemas tornam-se aliados
indispensaveis para o controle estratégico
dos gastos e a consequentemente redugdo
de despesas”, afirma Sérgio Monaco, da
DexBrasil, empresa que comercializa o
Sistema DexTotal, destinado a operadoras
e seguradoras de saude.

“Tecnologia da informagao esta in-
timamente ligada aos negocios de uma

Mauricio Ghetler, da 14PRO




André Papaleo, da Oracle

seguradora, seja de uma maneira direta
ou indireta, seja no coragdo dos nego-
cios, seja de modo periférico”, afirma
Mauricio Ghetler, da I4PRO.

“Embora nos ultimos anos tenha
ocorrido uma consideravel evolugao
nas plataformas tecnoldgicas, o merca-
do segurador ainda ¢ relativamente ca-
rente de solu¢des adequadas. Ha ainda
muito espago para solucdes de CRM,
integracdo sistémica entre corretores €
seguradoras e portais de colaboracdo

entre seguradoras, corretores € segura-
dos”, garante Gaspar Lins, da Marsh.

Duas das principais empresas
de tecnologia do mundo, a IBM ¢ a
Oracle, ao perceber a necessidade do
mercado segurador por sistemas ca-
pazes de otimizar a realizagdo de seus
processos, vém investindo fortemente
no desenvolvimento de solugdes espe-
cificas para o setor.

André Papaleo, da Oracle, conta
que a empresa tem em seu portfolio
uma série de ferramentas direcionadas
ao mercado. “Em nossa carteira de pro-
dutos, contamos com solugdes como
‘Gestao de Distribuigdo e Servigo’, que
permite ao usuario gerenciar redes de
distribui¢do, fornecer visibilidade da
lucratividade da distribui¢do e habilitar
o atendimento ao cliente multicanal;
e ‘Gestdo de Ciclo de Vida das Apo6-
lices’, que possibilita uma gestdo de
indenizacdes completa e centrada no
cliente, oferece gestdo de comissodes e
faturamento empresariais com a fun-
cionalidade dos processos verticais e
permite uma gestao abrangente para os
processos de negocios”.

Monica Tavares explica que a IBM
conta com uma equipe altamente ga-

ESPECIAL

M@onica Tavares, da IBM

baritada de profissionais de TI com
expertise em seguros. “Conhecer a
fundo o negodcio ¢ fundamental para se
desenhar um projeto adequado as reais
necessidades de nossos clientes. Sem
esse conhecimento prévio do negocio,
corre-se o risco de ndo se atender ple-
na e satisfatoriamente aos ensejos do
cliente”.

O setor de saude ¢ um dos mais di-
namicos € competitivos ¢ esse bindmio
normalmente resulta em grande com-

Radio Imprensa FM 102,5
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Rodrigo Del Claro, da Crivo

plexidade. Um dos grandes desafios ¢é
que dificilmente uma solugdo genérica
destinada a outros setores tem grande
grau de aderéncia ao setor de satde.

Com o objetivo de auxiliar o usu-
ario durante a utiliza¢ao das solugdes
tecnoldgicas adotadas pelas empre-
sas, a advogada Patricia Peck Pinhei-
ro, da PPP Advogados; e o consultor
da KPO, Adalberto Silva Machado,
elencaram algumas breves orienta-
¢oes:

* Mantenha sempre antivirus e an-
tispyware atualizados.

* Faca uso de firewall e demais
softwares de seguranga, inclusive
para criptografia das informacgdes.

* Em caso de duvidas referentes a
utilizagdo de sistemas ou determina-
dos comandos, pec¢a ajuda ao depar-
tamento de TI. Os profissionais des-
sa area sdo especialistas e podem te
orientar.

* Evite ao maximo copiar infor-
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Para a protecdo de dados corporati-
vos, faz-se necessaria a adocdo de di-
versas medidas. Os aspectos mais sig-
nificativos para garantir o cumprimento
das normas sdo pessoas € processos.
Ou seja, os procedimentos devem ser
claros, bem como as responsabilidades
dos envolvidos. Nao basta ter normas
e processos sem capacitagdo e cons-
cientizacdo. Logo, hd um grande desa-
fio de construcdo de cultura interna de
prote¢do de informagdo confidencial,
aspecto extremamente valorizado pela
organizagao.

“Na contratacdo de um sistema, ¢
fundamental um acordo entre as par-
tes de confidencialidade amplo, que
valha ao menos por dois anos apos o
término de um contrato”, adverte Mau-
ricio Ghetler, da [4PRO. “Em relagdo
aos sistemas, diversas agdes devem

Cuidados essenciais

macgdes criticas e/ou sigilosas para
dispositivos moveis, como pendrives,
celulares, HDs externos, entre outros.
Se for imprescindivel, utilize técnicas
de protegao ou criptografia.

e Cuide muito bem desses equi-
pamentos. Nao os deixe acessiveis a
qualquer pessoa.

* Mantenha o computador blo-
queado quando nao estiver por perto,
evitando que pessoas nao autorizadas
acessem seus arquivos confidenciais.

* Ao encerrar sua sessdo em um
determinado sistema, ndo esquega de
fazer log-off de todos os ambientes.

* Nao envie documentos e planilhas
para e-mails pessoais. Os arquivos po-
dem parar em ambiente inseguro, como
o computador doméstico do funciona-
rio, e vazar, causando riscos a empresa.

Adalberto Silva Machado, da KPO

ser tomadas em relacdo a seguranca de
informacao, seja na esfera do controle
de acesso e de logs de acesso, seja na
esfera do banco de dados e da infra-es-

* Cuidado ao conversar sobre as-
suntos confidenciais em locais publi-
cos, como restaurantes e cafés. Mui-
tas pessoas ndo se atentam para esse
detalhe, mas podem estar perto de
concorrentes, fornecedores e clientes.

* Nao repasse suas senhas de aces-
S0 aos sistemas para terceiros (mes-
mo que sejam familiares ou amigos
proximos). Se o fizer, mude-a em se-
guida.

* Modifique periodicamente suas
senhas.

» Evite acessar paginas que nao
tenham relacdo com o trabalho que
vocé esta desenvolvendo, como sites
de jogos, por exemplo. Sem os devi-
dos cuidados, seu computador estara
sujeito a ataques phishing, invasao,
spywares, entre outros riscos.



trutura computacional que o suporta”,
completa.

Muitas empresas ja ouviram falar
sobre politicas de seguranga, bloqueio
de servigos e sites aos seus colabo-
radores, politicas de senha para seus
usuarios, entre outros. “Mesmo em
empresas que ja utilizam algum tipo
de politica de seguranca, alguns dados
confidenciais podem vazar por uma
simples falta de atengdo ou erro come-
tido pelo proprio usudrio. Por exemplo,
transportar informagdes confidenciais
em pendrives sem técnicas de protecao
ou criptografia”, conta Adalberto Silva
Machado, consultor da KPO Consul-
ting and Educational Services.

Para evitar esse tipo de problema,
¢ essencial que haja um conjunto de
regras bem definidas em relagdo a se-
guranca das informagdes e de todo o
ambiente de trabalho. Grande parte dos

casos de perdas de dados esta direta-
mente relacionada a displicéncia dos
funcionarios ante as normas de segu-
ranga, 0 que pode custar caro a corpo-
ragao.

“Também ¢é preciso restringir ao
maximo o nimero de pessoas autori-
zadas a entrar no CPD (Centro de Pro-
cessamento de Dados). Depois disso, é
necessaria a instalagdo de um sistema
de leitura biométrica, fechaduras ele-
tromagnéticas e leitores externos que
apresentem a data, horario e local de
acesso da pessoa”, ressalta Fernando
Moreira, gerente comercial da Instalar-
me.

“E fundamental fazer um estudo
aprofundado de diagnoéstico de risco
técnico-juridico, para que a adocdo da
tecnologia ndo traga novos riscos para
a operac@o, mas, ao contrario, apoie na
diminuigdo, gestdo e controle dos riscos
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Patricia Peck Pinheiro, da PPP Advogados

atuais”, orienta Patricia Peck Pinheiro,
advogada especialista em Direito Digi-
tal. “Isso tem sido observado na area de
saude, no sentido de se usar cada vez
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mais processos eletronicos, visto que a
eliminacdo de papel e de contato huma-
no ajuda no combate a fraude, além de
liberar espago para leitos”.

O uso da biometria também permi-
te uma autenticacdo mais forte. “Mas
¢ essencial criar normas internas cla-
ras, especialmente as relacionadas a
Politica de Seguranga Corporativa de
um modo geral e, em especial, de Se-
guranca da Informagdo e sobre o uso
dos recursos tecnologicos”, destaca
Patricia.

Rony Vainzof, socio da Opice
Blum Advogados e professor de Di-
reito Eletronico, pontua que seguranga
digital ndo se restringe apenas ao meio
eletrénico. “E de suma importancia
que as corretoras e seguradoras ado-
tem medidas tecnologicas no sentido
de proteger seus sistemas e informa-
¢oes. Mas, igualmente importante ¢
a necessidade de se criar uma cultura
interna na empresa’”.

Rony Vainzof, da Opice Blum

Segundo o advogado, ¢é preciso
orientar os funcionarios e demais cola-
boradores sobre os riscos que estes po-
dem causar a companhia e aos clientes,
além de poderem prejudicar a si pro-
prios quando do vazamento de infor-
magdes. “Divulgar dados considerados
sigilosos, favorecendo a concorréncia
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desleal, por exemplo, ¢ um ato gravis-
simo, passivel de medidas judiciais,
conforme previsto nos artigos 153 e
154 do Cédigo Penal”, alerta.

PERSPECTIVAS E TENDENCIAS

O segmento de tecnologia da in-
formacao brasileiro vive um bom mo-
mento. Segundo pesquisa da Associa-
cdo para Promocgao da Exceléncia do
Software Brasileiro (Softex), o setor
encerrou 2009 com crescimento de
9,3% e receita anual de R$ 52,8 bi-
lhdes. Para 2010, a entidade estima
um movimento de R$ 57,7 bilhoes e
repeticdo do nivel de crescimento, aci-
ma de 9%.

O mercado de TI com foco em se-
guro segue 0 mesmo ritmo, com ex-
celentes perspectivas para o periodo.
“As empresas querem preparar suas
areas de TI para grandes investimentos
a partir de 2011, por isso, a tendéncia
para este ano ¢ a busca por solugdes
que visam a redugdo de custos, a ma-
ximiza¢do da performance das tecno-
logias ja existentes, o suporte ao cres-
cimento da empresa e o alinhamento
das diversas estratégias de negocio”,
conta Guilherme Porto, presidente da
Plusoft.

Na area de seguros, de acordo com
a Superintendéncia de Seguros Pri-
vados (Susep), a expectativa € que o
mercado cresca em torno de 16% e
20% neste ano, com faturamento em
torno de R$ 100 bilhdes, englobando
as atividades de seguros, previdéncia,
capitalizacdo e resseguros. Assim,
espera-se que a demanda por servigos
aumente.

“A necessidade de integracdo de
sistemas geradas pelas fusdes e aquisi-
¢des do ultimo ano serdo responsaveis
por parte dessa demanda. Esse mo-
vimento também gera a necessidade
de ajustes nos sistemas das empresas
com o intuito de utilizar as melhores
praticas de cada empresa envolvida”,
comenta Marcos Monteiro Pereira, da
Stefanini. “As empresas devem focar

em eficiéncia operacional e, portanto,
creio que haverd mais investimentos
em processos onde as ferramentas de
BPM podem se destacar. Também,
dada a especializagdo e operacdo em
nichos de mercado, torna-se necessa-
rio uma maior visibilidade das infor-
magoOes permitindo ajustes na estraté-
gia. Nesse ponto, as ferramentas de BI
¢ CRM serdo muito importantes”.

“Estamos trabalhando para entrar
em nossos clientes com toda a auto-
magdo do processo de analise de risco
para precificagdo on-line e acredita-
mos que as empresas de seguros in-
vestirdo alto na automagdo de proces-
sos e no ganho de performance, que
esta diretamente ligado a sua competi-
tividade no mercado segurador”, conta
Rodrigo Del Claro, da Crivo.

“Acreditamos que cada vez mais
as seguradoras deverdo investir em
tecnologia com objetivo de reduzir
custos, aumentar ainda mais a efici-
éncia e aprimorar cada vez mais o re-
lacionamento com clientes”, destaca
Mbonica Tavares, da IBM.

Segundo os entrevistados, estima-
se que mercado segurador investe
anualmente entre 2% e 3% de seu fa-
turamento em tecnologia. Para 2010, a
expectativa € que esses investimentos
ultrapassem a marca de R$ 1,5 bilhao.

Marcos Monteiro, da Stefanini
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Liberty fatura RS 1,5 bi e cresce 16% no Brasil

A Liberty Seguros fechou 2009
com R$ 1,5 bilhdo em prémios emi-
tidos liquidos, volume 16% superior
ao registrado em 2008. A expansdo
dos negobcios ocorreu, em parte, de-
vido ao crescimento das vendas dos
produtos de varejo. Um dos desta-
ques foi a carteira de automoveis,
que registrou alta de 15%. Esse
segmento foi estimulado pela ven-
da recorde de carros zero quilome-
tro, fruto da isengdo do Imposto so-
bre Produtos Industrializados (IPI).
Também registram expansao os con-
tratos de affinity (37%), refletindo a

tradigdo mundial do grupo em pro-
gramas de afinidade.

O forte crescimento registrado
pela companhia foi acompanhado
da diversificagdo de seus negodcios
no mercado local. Em fevereiro de
2008, a Liberty iniciou no Pais as
operacdoes da LIU (Liberty Inter-
national Underwriters), a divisdo
mundial de grandes riscos da Liber-
ty, que conta também com a divi-
sao de resseguros, a LMIC (Liberty
Mutual Insurance Company), que
inclui ainda os segmentos de petro-
leo, petroquimica, construcdo civil

e construcdo naval.

Em seus primeiros nove meses de
atuagdo, a divisdo movimentou prémios
da ordem de R$ 16 milhdes. O destaque
da carteira, neste segmento, ficou para
as apolices de D&O (Directors & Offi-
cers), conhecido no Brasil como seguro
de responsabilidade civil de executivos.

Mesmo com a crise econdmica que
marcou o primeiro semestre, 0 aumen-
to da sinistralidade e os investimentos
realizados na expansdo da carteira € na
abertura das novas divisdes, o grupo
Liberty fechou 2009 com lucro liquido
de R$ 16,9 milhdes no Brasil.

Lucro liquido de RS 37,5 milhGes e RS 846 milhdes de ativos

Diante de um cenario econémico
atipico e desafiante, a Chubb do Bra-
sil demonstrou habilidade e encerrou
2009 com R$ 51,7 milhdes de lucro
bruto, antes dos impostos e participa-
¢des. A companhia fechou o ano com
R$ 846 milhdes de ativos totais e seu
patrimonio liquido teve crescimento de
12,9% em relagdo a 2008.

O resultado do ano ¢ consequéncia
de um crescimento de 7,7 % nos pré-
mios retidos, somado a uma forte in-

tensificacdo do foco da administragido
no resultado positivo das operacdes de
seguros antes dos tributos, que atingiu
R$ 38,4 milhdes, ultrapassando em
18,5% o resultado do ano passado.

O indice de sinistralidade de 47,8%
manteve-se abaixo da média do merca-
do, cerca 52% no periodo. As despesas
de comercializagao reduziram em 2%
de dezembro de 2009 em rela¢do ao
mesmo periodo em 2008. No entanto,
as despesas administrativas cresceram

1% (de 11,8% para 12,5%), indicando
forte investimento em pessoas e pro-
cessos, por meio de iniciativas de apri-
moramento profissional e motivacio-
nal, e implementagdo de ferramentas
ainda mais eficientes.

O indice combinado ampliado foi
de 77,2 % contra 73,4 % no mesmo pe-
riodo do ano anterior. J4 o indice com-
binado atingiu 81,8 % no ano contra
78,4 % em dezembro de 2008.

IRB lucra RS 370,4 milhées em 2009

Em 2009 o IRB-Brasil Re registrou
lucro liquido de R$ 370,4 milhdes, mon-
tante 2,67% superior ao registrado no
periodo anterior. A rentabilidade sobre
o0 patriménio liquido foi de 19,68%. Os
resultados alcangados foram positivos,
tanto pelo reconhecimento do valor pa-
trimonial da companhia quanto pela rea-
firmacdo de um futuro promissor.

No ano passado, o IRB permane-
ceu com a preferéncia das seguradoras,
mantendo-se com 80% dos prémios
emitidos pelos resseguradores locais.
Apesar da perda relativa de market
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share, a empresa conseguiu manter o
volume de prémios de resseguros esta-
vel — R$ 2.914,7 milhdes, uma redugio
de 8,78% em comparacdo ao exercicio
anterior. Analisando somente os pré-
mios retidos, a diferenca também foi
minima (R$ 1.587,3 milhdes em 2009 e
R$ 1.536 milhdes em 2008).

A revisdo da politica de subscri¢ao e
gestdo de riscos da companhia também
contribuiu para o resultado positivo. Em
ambiente concorrencial, o IRB optou por
assumir, em diversas ofertas, fracées do
risco, em vez de acata-lo integralmente,

como fazia na época do monopdlio. O
sucesso da estratégia pode ser compro-
vado tanto pelo resultado operacional
quanto pelo indice de sinistralidade dos
riscos retidos. O resultado operacional
foi de R$ 390,4 milhoes, representan-
do aumento de 191,02% em relagdo a
2008. O indice de sinistralidade foi de
61,78%, uma redugdo de 14,47%.

Ja o resultado financeiro de 2009
foi de R$ 324,1 milhdes, uma redugio
de 51,32% em relagdo ao exercicio de
2008, causada por dois fatores: redugdo
da taxa Selic e variagdo cambial.



BALANCO

Allianz alcanga RS 2,25 bilh6es em faturamento

A Allianz Seguros divulgou recen-
temente seu balango, que inclui os re-
sultados da subsidiaria Allianz Satde.
Nos segmentos em que atua, incluindo
Saude, os prémios de seguros consolida-
dos somaram R$ 2,25 bilhdes, com alta
de 19,2% em relagdo a 2008. Os ativos
totais atingiram R$ 3,07 bilhoes, repre-
sentando aumento de 25,7%, em com-
paracdo a 2008. As provisdes técnicas
somaram R$ 1,14 bilhdo, com um in-
cremento de 9,9%. O patrimonio liqui-
do teve elevagdo de 5,9%, perfazendo
R$ 538 milhoes. O resultado operacio-
nal chegou a R$ 140 milhdes, com cres-
cimento de 12,2%, quando comparado
ao exercicio anterior. O lucro liquido foi

de R$ 80 milhdes, 7,8% maior.

Como resultado da melhoria da efi-
ciéncia operacional, a Allianz reduziu o
indice de despesas administrativas, que
passou de 16,7% em 2008 para 15,6%
no ultimo exercicio. O indice de sinistra-
lidade foi de 64,2%, mantendo a mesma
média de 2008. O resultado financeiro
foi impactado devido a reducdo da taxa
basica de juros.

De acordo com dados divulgados
pela Susep, no total do setor, sem saude
e sem VGBL, a Allianz figura entre as
sete maiores seguradoras do pais, com
alta de 22,8%. O crescimento do merca-
do foi de 5%.

Em Automovel, a companhia cresceu

24,4%,. Grande parte desse resultado se
deve a estratégia de expansdo regional.
O produto teve desempenho expressivo
em todas as regides do pais. O aumen-
to da base de corretores e, consequen-
temente, da capilaridade foram fatores
decisivos ao resultado dessa carteira.

Nos seguros empresariais, vale res-
saltar o desempenho dos Riscos Nome-
ados (RN) e Riscos Operacionais (RO).
Nestes ramos, o crescimento da compa-
nhia foi de 50,4% em relagcdo a 2008,
colocando-a na vice-lideranca do setor.

A Allianz Saude, sob supervisdo da
Agéncia Nacional de Saude Suplemen-
tar, ANS, faturou R$ 367 milhdes e teve
lucro de R$ 15 milhdes.

Mercado de capitalizagcdo fatura RS 10,1 bilhoes em 2009

O mercado de titulos de capitalizagao
encerrou 2009 com niimeros positivos.
De acordo com dados divulgados pela
Federagdao Nacional de Capitalizagdo
(FenaCap), o setor encerrou o ano com
faturamento de R$ 10,1 bilhdes, o que re-
presenta crescimento de 12% sobre 2008.

Somente em dezembro, o mercado
faturou R$ 953 milhdes de receita, cifra
que representa expansao de 7% em rela-
¢a0 ao mesmo periodo de 2008. Ja as re-
servas de capitalizagdo foram impulsio-

nadas em 11,1% com o total de R$ 14,9
bilhodes no tltimo més de 2009.

Para Hélio Portocarrero, diretor-
executivo da FenaCap, “esses resultados
refletem um trabalho arduo que envolve
todas as companhias do setor. O mercado
se manteve em ascensdo mesmo durante
a crise econdmica e, apos seu periodo cri-
tico, continuou crescendo, 0 que mostra
que o brasileiro incluiu o habito de guar-
dar dinheiro por meio da capitalizagdo
em sua rotina financeira”.

Na classificagdo nacional, Sdo Paulo
encerrou o ano na primeira colocagdo, com
R$ 3,7 bilhdes de faturamento e 37% de
participagdo no segmento. O Rio de Janei-
1o se manteve na segunda posi¢do com R$
1,1 bilhdo de receita ¢ 11% de representa-
tividade, enquanto Minas Gerais ocupou o
terceiro lugar com R$ 889 milhdes e detém
uma fatia de 9% do mercado.

Para 2010, o setor prevé crescimento
de 12% no faturamento sobre os niumeros
alcancados em 2009.

Icatu Hartford cresce 11% em relag¢ao a 2008

O Grupo Icatu Hartford apresentou
lucro liquido de R$ 106 milhdes em
2009, crescimento 11% acima do ano
anterior. O patriménio liquido teve au-
mento de 23%, chegando a R$ 649 mi-
lhoes. Ja o volume de ativos livres en-
cerrou 0 ano com o montante de R$ 381
milhdes, superando em 39% o total atin-
gido no final de 2008. A soma dos ati-
vos atingiu o patamar de R$ 6,6 bilhdes,
17% acima do ano anterior, sendo cerca
de RS 4,8 bilhdes sob gestdo propria e
R$ 1,8 bilhdo sob gestdo de terceiros.

O segmento de seguros de vida
faturou (prémios retidos) R$ 421 mi-
lhoes, alta de 14% em relagdo a 2008,
acompanhando a taxa de crescimento
do mercado. Em previdéncia aberta,
as operacdes de PGBL ¢ VGBL cres-
ceram 20% em comparacdo ao mesmo
periodo de 2008. As reservas do Grupo
no segmento de produtos de acumula-
¢do atingiram cerca de R$ 3 bilhdes,
um crescimento de 22% em relag¢do ao
final do ano passado, um pouco abai-
x0 do mercado (26%). No segmento

de capitalizagdo, o faturamento apre-
sentou elevacdo de 11% comparado
a 2008, chegando a R$ 779 milhdes,
acompanhando a tendéncia de cresci-
mento do mercado. O montante distri-
buido na forma de sorteios alcangou
R$ 56 milhdes.

Nos negocios de administragdo de
passivos e fundos de pensdo, o patrimé-
nio administrado ultrapassou a marca de
R$ 1 bilhdo, fechando o ano com 69 em-
presas patrocinadoras e cerca de 50 mil
participantes.
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“‘ CARREIRA & COMUNICACAO

O negdcio é dialogar

Alguém ja reparou que o ato de comu-
nicar as vezes se confunde com o da ne-
gociacdo? Se considerarmos negociagdo
como sendo uma troca, ndo ha nada mais
relacionado a permuta de ideias e valores
do que ela, a comunicagdo. O cenario dos
sonhos seria assim: poder desenvolver con-
tinuamente nossas habilidades de negocia-
¢do (sim, nds temos) para na maioria dos
casos alcancar o perfeito entendimento do
processo negocial e suas abordagens. Sim-
plificando: o que todo mundo quer nesse
campo ¢ conhecer ¢ praticar as estratégias
de negociacdo sem perder sua caracteris-
tica pessoal, seu “jeitdo”, e, assim, conse-
guir os melhores resultados.

Um negociador pode ser imprescindi-
vel em uma mesa de conselho empresarial,
mas ele também pode ser requerido na hora
de barganhar o melhor pre¢co em uma loja
de vendedores inflexiveis. Alias, até os
vendedores precisam se esforgar para de-
senvolver uma comunicagdo que desperte
consumidores mais flexiveis na hora de
negociar. Em um mundo “normal”, desco-
nheco alguém que ndo deseje sucesso nes-
sas horas em que precisamos quase sempre
apelar para a boa negocia¢do se quisermos
cumprir nossos objetivos profissionais e
pessoais. Vocé conhece?

Existe muita “arte de comunicacdo” e
didlogo nas negociagdes. E também exis-
tem maneiras de medir o sucesso de uma
negociagdo. Acredito firmemente que tudo
comeca com o trabalho de construir a con-
fianga. Ela é o ponto de partida. O resto
(também importante) é consequéncia. Afi-
nal, sem confian¢a, nenhuma negociagdo
se inicia.

Negociar, assim como comunicar, esta
arraigado em varias situacdes cotidianas.
Revista Seguro Total - 2010

Pare e pense nas horas em que vocé pre-
cisa da aceitacdo de ideias. Preste atencdo
em quantos momentos vocé ja teve de agir
para convencer, mudar a postura do ouvin-
te, perguntar sobre alternativas e, nos casos
mais dificeis, insistir para convencé-lo.

Assim como ¢é possivel ensinar taticas,
também ¢ possivel aprender a inspirar con-
fianca. Isso porque a confianca tem muito a
ver com o estilo de cada pessoa. Aqui esta a
chave da questdo: a pratica da boa comuni-
cagdo na negociacdo necessita da capacida-
de de inspirar confianga que, por sua vez,
¢ o resultado de muito treino e aprendizado
sobre como mesclar macetes e estratégias
aos maiores bens de um auténtico negocia-
dor — a coeréncia e a personalidade verda-
deira.

Negociar com sucesso depende muito
da busca da aceitacdo, da credibilidade e
da sinceridade na hora de comunicar. E se
precisamos tornar nossos ouvintes mais
flexiveis quando negociamos com eles, ¢
preciso lembrar que a flexibilidade tem que
partir de nés. Devemos considerar o con-
texto e a necessidade de quem nos ouve e
negocia conosco éassim que um didlogo

comeca.

Reinaldo Passadori,
especialista em
comunicagao

verbal e diretor do
Instituto Passadori

de Comunicagao
Verbal. Autor dos
livros “Comunicagao
essencial: Estratégias
eficazes para encantar
seus ouvintes” e “As
sete dimensoes da
comunicagdo verbal”,
ambos pela

Editora Gente.
www.passadori.com.br

Leitura na tela

SAMUEL L. KEVIN

SPACEY

JACKSON

THE
NEGOTIATOR

A NEGOCIACAO (EUA, 1998)

O nome ja diz tudo. Neste filme os valo-
res pessoais sdo determinantes na tomada de
atitudes e para guiar a comunicagdo na hora
de negociar. As necessidades e as agdes pre-
cisam ser coerentes. Assista a historia que
traz Samuel L. Jackson no elenco e descubra
como harmonia e motivac¢ao sdo fundamen-
tais para o sucesso de uma negociacao.
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Kit 100% Digital.
A Allianz e o planeta agradecem

pela sua adesao.

i

Vocé que adenu ao Kit 100% Digital merece saber a diferenca que essa iniciativa pioneira no setar de sequros esta
tazendo para o meio ambiente. Além de evitar a emissao de dezenas de quilos de CO durante o envio e transpaorte

de matenais do seguro, o programa poupou mais de 7 toneladas de papel.

b
R T Conte para seus clientes. Faca esses resultados continuarem a crescer,
L“""‘t‘h'
s Allianz. Solugoes em segurosde A a Z.
. B www.allianz.com.br
Allianz (@)
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~ EXCELENCIA
S E O NOSSO COMPROMISSO
HA MAIS DE UM SECULO

A ADVANCED APPRAISAL GROUP & a maior Organizacao mundial na drea de
engenharia de avaliacoes e servicos correlatos induindo avaliacoes e
reengenharia patrimonial, que se tomou referéndia no segmento, incluindo
05 mialores trabalhos de inventario fisico e avaliagoes para diversas finalidades,
que englobaram trabalhos especificos com reconhedmento intemacional

voltados para ativos tangiveis e intangiveis.

O ADVANCED APPRAISAL GROUP, é responsavel pelos dois maiores

projetos de engenharia de avaliagbes para Seguro e finalidades Contabeis
) gmm}ja elaborados no munda, até hoje, sendo eles para
gg. tomando-se assim, referéncia internacional na drea

2 L =% Avallactes Patrimoniais para fins de SEGURC;
= Avallactes Patrimoniais para fins CONTABEIS;
=s Gestao e Reengenharia de PATRIMONIO;
= Avaliaches por Parametros COMPARATIVOS DE MERCADO
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53 Escritorios em 29 Paises estando presente nos 5 Continentes

Av. Nacoes Unidas, 10989 - 11° andar - CEP 04578-000 - Sao Paulo - SP - Brasil
apvancen apPraSAL Fone: +55(11) 2588 - 7000/ Fax: +55(11) 2588 - 7099
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