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Depois de um ano conturbado por conta 
da crise financeira que afetou fortemen-
te a economia mundial, 2010 dá sinais 

de que será melhor.
Nesta edição, conversamos com as principais 

resseguradoras atuantes no Brasil a fim de veri-
ficar como tem andado o mercado desde o fim 
do monopólio, que completará três anos no mês 
de abril, e verificamos que as perspectivas para 
o período são bastante otimistas.

Outro segmento que apresenta sinais de cres-
cimento é a área de Tecnologia da Informação di-

recionada ao mercado segurador. Entrevistamos 
seguradoras e algumas das mais conceituadas 
empresas de TI a fim de analisar questões como 
as soluções mais indicadas, a relação custo x be-
nefício e as perspectivas do setor para 2010.

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

André Pena e José Francisco 

Boas perspectivas para 2010
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 A Brasilprev, uma das líderes do 
setor de previdência privada, lançou 
seu novo portal na internet. Inovador, 
o Portal de Governança Corporativa, 
além de tornar ainda mais transparente 
e dinâmica as melhores práticas de ges-
tão adotadas para a Brasilprev, propor-
ciona diversas possibilidades e serviços 
para os acionistas e para o público in-
teressado, algo cada vez mais necessá-
rio na era da informação. Justifica-se, 
ainda, a implantação de tal serviço pelo 
fato de os administradores, membros 
do Conselho de Administração da Bra-
silprev, estarem baseados em localida-
des tão diferentes e distantes entre si, 
como os Estados de São Paulo, Rio de 
Janeiro e Brasília e até em outros paí-
ses, como Chile e Estados Unidos.

Entre os serviços que o portal ofere-
ce destaca-se uma área na qual os mem-
bros, mediante uso de login e senha, 
podem acessar todas as atas e pautas, 
registrar seus comentários e consultar 
o material das reuniões remotamente, 
sempre proporcionando comunicação 
rápida, transparente e segura com acio-

Brasilprev lança portal de 
governança corporativa 

nistas e o mercado.
O coordena-

dor de Governan-
ça Corporativa, 
Rodrigo Pecchiae, 
que elaborou e ge-
rencia todo o portal 
desde meados de 
2007, quando foi 
idealizado, ressalta 
o apoio da alta ad-
ministração da Bra-
silprev que sempre 
incentivou a adoção 
de instrumentos e 
práticas inovadoras, além do envolvi-
mento da área, que foram fundamentais 
para a concretização do portal. 

De acordo com Pecchiae, há atu-
almente em todo o Brasil mais de 
400 empresas de capital aberto, mas 
nem todas oferecem um portal de 
Governança Corporativa na internet 
tão interativo – algo preconizado e 
fomentado pelo Instituto Brasileiro 
de Governança Corporativa (IBGC) 
no Código das Melhores Práticas de 

Governança Corporativa e no próprio 
Guia de Orientação para implementa-
ção de Portal de Governança. “O in-
vestimento para adoção das práticas 
adequadas de governança corporativa 
é um seguro para a empresa e a área 
não é focada só em documentos, mas, 
sim, nas informações e decisões neles 
contidas, fazendo com que as mesmas 
adquiram vida e percorram as instân-
cias devidas, sendo burocrática sem 
ser”, finaliza.

 A Bradesco Seguros e Previdên-
cia, líder 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 pró-
prio Zico, Romário, Edmundo e 
Adriano. Realizada em 27 de dezem-
bro no Estádio do Maracanã, no Rio 
de Janeiro, o jogo reuniu 72 mil pes-
soas e foi transmitido ao vivo pelo 
canal SporTV para todo o País.

Bradesco Seguros e Previdência patrocina “Jogo das Estrelas”

Os jogadores Zico e Romário participaram do Jogo das 
Estrelas, no Rio de Janeiro

A Bradesco Seguros e Previdên-
cia aproveitou esse grande momento 
do esporte para divulgar em painéis 
luminosos distribuí-
dos em torno do famo-
so gramado, que será 
palco da final da Copa 
do Mundo de 2014, 
os seus produtos e a  
importante orientação: 
“Faça Seguro: Fale com 
seu corretor”.

Além disso, Zico e 
Romário, grandes ídolos 
da história do futebol 

brasileiro, aproveitaram o momento 
de confraternização e selaram, diante 
de todos, a paz entre eles.
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Segundo análise do Instituto Bra-
sileiro de Defesa do Consumidor 
(Idec), as novas regras do seguro ha-
bitacional, em vigor desde 18 de ja-
neiro, aumentarão o poder de escolha 
do consumidor. Além disso, na ava-
liação do Idec, com a atual legislação, 
a competição no setor ficará maior, 
o que pode provocar uma baixa nos 
preços. “As novas regras proporcio-
nam mais transparência ao setor. As-
sim, o consumidor saberá exatamente 
o que gastará com o seguro até o fim 
do financiamento e terá mais condi-

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

De acordo com levantamento da 
Latin Insurance, do Equador, a J. Ma-
lucelli Seguradora saltou da quarta 
posição para a liderança do mercado 
latino americano no ramo garantia. A 
empresa ultrapassou três concorren-
tes mexicanas, país onde essa modali-
dade de seguro é bastante tradicional, 
com forte penetração.

Segundo diretor técnico Gustavo 
Henrich, a companhia brasileira ge-

Novas regras para o seguro habitacional

Projeto proíbe peça não original, 
gratificação e imposição de oficinas

J. Malucelli assume liderança no ramo garantia na AL

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

De acordo com as novas regras, os 
bancos serão obrigados a oferecer aos 
mutuários do Sistema Financeiro de 
Habitação apólices de seguro de pelo 
menos duas seguradoras no momento 
da contratação do financiamento. O 
consumidor também terá a liberdade 
de escolher o seguro de uma terceira 
empresa, mas, neste caso, o banco fi-
nanciador poderá cobrar uma taxa de 
até R$ 100. 

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

rou o equivalente a 7,8% da receita 
regional no período pesquisado (entre 
junho de 2008 e junho de 2009), com 
produção de US$ 123 milhões. “É a 
primeira vez que assumimos a lide-
rança regional no ramo garantia. No 
Brasil, lideramos desde 1997”, revela 
o executivo.

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

remoção do veículo para oficinas cre-
denciadas sem expressa autorização dos 
segurados, bem como a responsabilida-
de do mesmo em arcar com a diferença 
de preço entre a oficina credenciada e a 
escolhida por ele. Outro ponto impor-
tante é a proibição do pagamento de gra-
tificação a empresas ou profissionais de 
investigação de acidentes contratados 
para autorizar o pagamento do seguro.

projetos que serão executados no País 
nos próximos anos, como as obras do 
PAC, a construção dos estádios para a 
Copa do Mundo e da estrutura para as 
Olimpíadas do Rio de Janeiro.

No ano passado, mesmo com 
a crise financeira internacional, a  
J. Malucelli conseguiu fechar o exer-
cício com um incremento acima de 
10%, com faturamento da ordem de 
R$ 230 milhões no ramo garantia.

Alessandro Gianeli
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No dia 4 de fevereiro, foi lançada, 
em São Paulo (SP), a QIBras (Qua-
lidade da Informação Brasil), enti-
dade que visa orientar as empresas 
brasileiras a cuidar da qualidade das 
informações que criam e utilizam.

Liderada pelos presidentes da  
Assesso, Flávio 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, Inteligência de Negócios, 
MDPlus e ProVer.

“Antes, tínhamos algumas ini-
ciativas próprias de reunir empresas 
para debater o tema, mas, a partir da 
fundação da associação, a intenção é 
fazer uma divulgação aberta da qua-
lidade da informação”, afirma Pires.

MIT
A QIBras é a primeira organização 

do setor na América Latina, e surgiu 
com a chancela do Massachusetts  
Institute of Technology (MIT), dos 
EUA. O ponto para sua criação 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 organização é o resul-
tado do incentivo do professor Wang 
e de seus esforços para reunir em um 
único grande movimento todas as 
principais iniciativas relacionadas 
à qualidade dos dados no Brasil”, 
explica Guilherme Rocha. “Ele viu 
maturidade nas iniciativas e propôs 
a formalização da associação”.

Empresários criam associação para 
promover qualidade da informação

Com apoio do MIT, QIBras é lançada em São Paulo

AtividAdES
Segundo os dirigentes, a QIBras é 

uma associação sem fins lucrativos e 
trabalhará na promoção e aperfeiçoa-
mento técnico-profissional, represen-
tação e defesa dos interesses dos as-
sociados, divulgação de informações 
e estímulo ao intercâmbio de ideias, 
experiências e negócios, entre outros.

Na agenda da entidade já está con-
firmada a realização, em São Paulo, 
em 13 de maio, da 1ª Conferência 
Internacional de Qualidade da Infor-
mação, encontro que já conta com a 
adesão de professores conceituados 
do MIT e referências 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 informação 
nos negócios. Das companhias par-
ticipantes do estudo, 58% contabi-
lizavam mais de 500 funcionários e 
17%, entre 100 e 500 colaboradores. 
Deste total, 24% eram instituições 
financeiras.

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

A maioria das empresas reconhe-
ceu a existência de problemas nos 
processos e no retrabalho pela falta 
de qualidade da informação, o que 
gera custos internos. E, finalmente, 
87% avaliam como alta a relevância 
da qualidade da informação.

Grupo de sócios-fundadores da QiBras
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A VegaNet, empresa especializada 
em Business Process Outsourcing, e 
seus mais de mil colaboradores as-
sumiram conjuntamente, em 27 de 
novembro passado, o desafio de ar-
recadar o maior número possível de 
donativos para contribuir com sete 
instituições que atendem à crianças 
carentes em São Paulo.

Indicadas pelos funcionários da Ve-
gaNet, as instituições beneficiadas foram 
Instituto Meninos de São Judas Tadeu, 
Comunidade Jardim Peri, Projeto Amigo 
das Crianças, Obra Social Nossa Senhora 
da Paz e Lar de Idosos Vivência Feliz.  

O envolvimento de todos foi 
imenso e pode ser claramente nota-
do com base nos números obtidos. 
Em um único dia, foram arrecadadas  
1.385 peças de roupas e 295,5 kg de 
alimentos não-perecíveis. Inicial-
mente, a expectativa dos organiza-
dores da ação era coletar cerca de 
quatro mil peças de roupas e quan-
tidade semelhante de brinquedos. 
Entretanto, graças ao empenho de 
seus funcionários, foram entregues 
8.359 peças de roupas, uma tonelada 

Ação social mobiliza 
funcionários da vegaNet

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

Ação 
Os participantes da campanha 

de arrecadação foram divididos  
em 46 grupos e a 
coleta das doações  
foi realizada pelos 
responsáveis do de-
partamento de Ma-
rketing, em datas 

Participantes da campanha ajudam no transporte dos itens arrecadados durante a 
campanha

Jorge Abel, 

presidente da 

vegaNet, faz entrega 

simbólica de 

donativos à dirigentes 

do instituto Meninos 

de São Judas tadeu

previamente estabelecidas.
“A participação coletiva e efe-

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

“Para todos nós, é muito claro 
que a pessoa que doa recebe em tro-
ca muito mais que o beneficiado pela 
campanha. Sem dúvidas, iniciamos 
2010 com a energia positiva reno-
vada”, complementa Cibelle Passos, 
diretora de Gestão de Pessoas.
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A Allianz Seguros, em parceria com 
um pool de resseguradores especiali-
zados no mercado de artes, está lan-
çando uma apólice 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 suíça Swiss Re 
anunciou em 18 de janeiro que trans-
feriu parte de seus negócios de segu-
ro de vida nos Estados Unidos para 
a Berkshire Wathaway, empresa de 
participações do bilionário Warren 
Buffett. O negócio foi fechado por  

O grupo francês 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 Brasilveículos encerrou 2009 
com crescimento de 27% em prêmios 
retidos, quando comparado com o 
período anterior, e um milhão de veí-
culos segurados. O BB Seguro Auto, 
produto da companhia, registrou ín-
dice de renovação de seguros de 82%. 
Com o melhor desempenho do mer-
cado segurador no último ano, a se-
guradora obteve retorno de 19,15% 
sobre o patrimônio líquido.

Allianz Seguros lança 
apólice all risks para obras de arte

Swiss Re vende parte de negócios nos EUA

Scor quer firmar parceria com seguradoras brasileiras

Brasilveículos alcança um milhão de veículos segurados

avaliada em US$ 130 milhões.
Com uma apólice all risks, a compa-

nhia pode segurar acervos fixos e even-
tos. A cobertura inclui: incêndios, roubos, 
quedas no transporte e até a exposição 
temporária 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-

US$ 1,27 bilhão, e será usado pela Swiss 
Re para liberar capital e poder investir.

Segundo a empresa, o acordo com 
a Berkshire Hathaway terá efeito re-
troativo para outubro de 2009 e libe-
rará US$ 292 milhões em capital.

No ano passado, a Berkshire  

mos, por exemplo, as seguradoras a 
controlarem os riscos das sobrevi-
vências, que têm 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 condições de parcela-
mento na contratação e renovação de 
seguros de automóveis sem juros, por 
meio da internet, em até dez vezes. 
Nesse canal, obteve-se, em relação 
ao período anterior, crescimento de 
164,1% em prêmios oriundos da ven-
das de novas apólices. A companhia 
também investiu no lançamento do 
aplicativo para celular Meu Carro, 

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

A empresa é líder na França, Es-
panha e Portugal em seguros de vida 
do tipo Long Term, que garante uma 
renda mínima no momento em que 
o idoso não consegue mais desem- 
penhar funções básicas.

uma agenda do automóvel com ferra-
mentas interativas, inédito no merca-
do. O aplicativo está disponível para 
download gratuito para mais de 50 
modelos de celulares.

Focada na comodidade e segurança 
oferecida aos seus clientes, a Brasil-
veículos adotou a certificação digital 
das apólices, que permite consulta e 
impressão do documento por meio da 
área do cliente do site BB Seguro Auto.

gem”, explica Angelo Colombo, diretor 
de Grandes Riscos da Allianz. “Este é um 
mercado em que a companhia pretende 
investir cada vez mais, já que contamos 
com o know-how de um grupo seleto de 
resseguradores, um diferencial no setor. 
Saber precificar diferentemente cada um 
dos casos é o que deixa o valor do seguro 
mais acessível”, completa.
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No dia 26 de janeiro, o presidente 
Lula assinou decreto criando a Supe-
rintendência Nacional de Previdência 
Complementar (Previc). Em 9 de de-
zembro do ano passado, a Comissão 
de Constituição e Justiça (CCJ) do 
Senado havia aprovado o projeto de 

Está praticamente pronta a proposta 
de privatização do Instituto de Resse-
guros do Brasil (IRB Brasil-Re). Pelo 
plano, o governo transformará a estatal 
em uma companhia privada. Mas terá 
uma golden share para impedir mu-
danças de controle – cujo bloco será 
capitaneado pelo Banco do Brasil – à 
revelia da União.

 Em eleição realizada em 1° de 
março, Mauro Batista foi escolhido 
para mais um triênio na presidência 
do Sindicato das Seguradoras, Pre-
vidência e Capitalização do Estado 

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

Lula assina decreto criando a Previc

Plano de privatizar iRB mantém poder estatal

Mauro Batista é reeleito no Sindseg-SP

Bradesco Auto/RE recebe executivos da Munich Re

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

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

A reestruturação do órgão, elabora-
da pelo Ministério da Fazenda, será fei-
ta em três etapas: privatização; venda 
de parte das ações da União ao BB; e, 
por último, abertura do capital. O obje-
tivo da engenharia é romper as amarras 
estatais do IRB sem retirar poder da 
União sobre sua atuação estratégica. 
Indiretamente, devido ao controle fe-

de São Paulo (Sindseg-SP). O novo 
mandato inicia-se em abril deste ano 
e termina em março de 2013. A vo-
tação contou com a presença de 56 
empresas de 67 com direito a voto. 

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 alemã ao 
Brasil e, durante a reunião, salientou: 
“Temos com o IRB-Brasil Re uma re-
lação comercial estreita e consolidada 
há muitos anos. Mas, para nós, é muito 
importante ter a possibilidade de contar 
com uma resseguradora como a Muni-
ch Re para buscar sempre as melhores 
condições aos nossos clientes”.

pelo sistema de previdência comple-
mentar corresponde a 17% do Produ-
to Interno Bruto (PIB), com 66% dos 
investimentos distribuídos em títulos 
de renda fixa - títulos públicos ou pa-
péis privados - e 28% em títulos de 
renda variável. 

deral do BB, a União terá a maioria do 
capital da resseguradora. 

As mudanças têm o aval do presidente 
Luiz Inácio Lula da Silva, dentro do obje-
tivo de transformar o IRB em uma empre-
sa competitiva, tanto mercado doméstico 
quanto no internacional. Os planos vêm 
sendo discutidos com os sócios da empre-
sa e o BNDES desde o ano passado. 

Além do presidente, foram eleitos 
oito membros da diretoria e seis 
do conselho da entidade. A eleição 
ocorreu na sede do sindicato e teve 
chapa única.

Ricardo Saad, diretor-presidente da Bradesco 
Auto/RE, George daschner, diretor e membro 
do Conselho de  Administração da Munich Re, 
e Marco Antonio Rossi, presidente do Grupo 
Bradesco de Seguros e Previdência
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A Tecnologia da Informação é uma 
realidade – e uma necessidade – no 
mercado de seguros. E, para atender 
adequadamente à demanda gerada pelo 
setor, as empresas fornecedoras de so-
luções tecnológicas devem estar aten-
tas a todas as tendências.

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

 
MIGrAção

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

De acordo com o executivo, a mi-
gração visa proporcionar aos corretores 
e suas equipes praticidade no uso, um 
sistema disponível 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 escritório 
de um cliente, por exemplo.

Além disso, todas as companhias 
que desenvolvem tecnologia para em-

tecnologia e gestão unidas 
em prol do mercado segurador

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

presas de informática, como linguagens 
de programação, sistemas operacionais 
e ambientes de desenvolvimento, estão 
desenvolvendo seus produtos com foco 
em ambiente web. Para quem utiliza 
sistemas da Microsoft, por exemplo, 
começa a haver dificuldade em encon-
trar produtos para desktop, uma vez 
que a companhia já está evoluindo suas 
linguagens e sistemas operacionais 
para operar em web.

“Para realizar a migração de um 
sistema convencional para uma plata-

forma on-line, as empresas não preci-
sam fazê-la de uma única vez”, explica 
Gardin. “Essa ação pode ser realizada 
gradativamente, migrando uma área 
por vez, mantendo o sistema de gestão 
ao qual o cliente já está acostumado. 
Na medida em que ele vai tendo tem-
po ou disponibilidade, vamos migran-
do os demais departamentos. Com o 
tempo, ele estará 100% web. Tudo isso 
sem passar por grandes transtornos e, 
principalmente, sem ter a necessidade 
de recorrer a treinamentos específicos 
para a utilização da nova plataforma”.

Silvio Gardin, diretor de desenvolvimento
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dESENvOLviMENtO
Embora seja uma tendência e todas 

as empresas de tecnologia estejam di-
recionando seus esforços no sentido 
de suprir a demanda e oferecer cada 
vez mais produtos e soluções eficazes 
e práticos aos seus clientes, não são 
todos os clientes que estão 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-
ção ou upgrade de sistema, pois além 
de recursos, dispõem de equipes foca-
das em TI, contribuindo para a absor-
ção mais rápidas dessas mudanças”, 
lembra o diretor de desenvolvimento.

Para as pequenas empresas, que 
não podem realizar a migração total 
rapidamente, Gardin afirma que é pos-
sível dar sobrevida aos sistemas para 
desktop. “Nota-se que muitas empresas 
adiam a migração por não conseguirem 

atualizar tão rapidamente seus parques 
da maneira como o mercado incentiva. 
Então, conseguimos dar sobrevida aos 
softwares por alguns anos. Pensando 
nesse cliente, nosso portfólio 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 serviço de qualidade aos já existen-
tes em nossa carteira”.

 
CORREtOR ON-LiNE

Para 2010, um dos focos da Siste-
mas Seguros serão as pequenas corre-
toras de seguros. “Até o momento, nos-
sas atenções estavam completamente 
direcionadas às médias e grandes cor-
retoras e às 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 versão adap-

tada, mais simples e on-line, teremos a 
possibilidade de oferecer nosso sistema 
Corretor On-Line (COL) às pequenas 
empresas”, conta Gardin.

A ferramenta, desenvolvida em 
1999 e tida como carro-chefe da em-
presa, é direcionada à administração de 
todos os departamentos de uma corre-
tora, independente de seu ramo de atua-
ção, incluindo Saúde. A única área não 
contemplada pelo COL é a contábil, 
que dispõe de sistemas específicos para 
seu gerenciamento.

Com lançamento previsto para ju-
lho deste ano, a versão simplificada 
do sistema, em fase de homologação, 
será disponibilizada em plataforma 
web, não havendo necessidade de ins-
talações nos computadores do cliente. 
“Por não precisar de instalações 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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sível”, destaca o diretor.
Outro ponto positivo do Corretor 

On-Line é sua facilidade no uso. “Ao 
desenvolvermos a nova versão, leva-
mos em consideração a questão da fa-
cilidade na utilização da ferramenta. 
Simplificando telas e controles, dimi-
nuímos a demanda por treinamentos 
específicos”, explica.

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

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

 
GEStãO dE PROCESSOS 

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

Segundo Gardin, é importante res-
saltar que nesse processo não serão 

analisados aspectos ligados à 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 alcançados. O 
serviço de gestão é voltado à operacio-
nalização de processos e inserção das 
tarefas diárias acopladas ao sistema 
gerencial da corretora. Tais trabalhos 
são executados e supervisionados por 
funcionários da Sistemas Seguros dire-
tamente na sede da contratante.

“Fizemos algumas experiências em 
empresas e constatamos que a maioria 
dos funcionários não tem uma noção 

clara a respeito de onde começa e ter-
mina sua função. Aliás, muitos dirigen-
tes também não sabem ao certo o que 
fazem, ou deveriam fazer, seus funcio-
nários. Desta maneira, fica muito difícil 
saber se o trabalho está sendo bem fei-
to ou não, e adotar as medidas cabíveis 
caso algo saia fora do esperado”, afirma.

tRABALhO dO diA NO diA
Para realizar este acompanhamento, 

a Sistemas Seguros desloca até o escri-
tório do cliente um de seus funcionários, 
devidamente treinado para a realização 
dessa tarefa. Esse profissional se interará 
das atividades desenvolvidas diariamen-
te em todos os departamentos e, a partir 
daí, analisará em que momento o traba-
lho deixa de fluir normalmente e passa 
a gerar “sobras”. “Como uma corretora 
não consegue dar vazão à demanda de 
um dia de trabalho? É isso que descobri-
remos após a verificação dos trabalhos 
realizados pelos funcionários da corre-
tora”, garante Silvio Luiz Gardin.

A princípio, 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 
contingências. Quando se chega a uma 
fase crítica, gera-se um trabalho coleti-
vo, com horas extras durante a semana 
ou final de semana, com o objetivo de 
dar vazão às pendências. Mas se a causa 
desse acúmulo de trabalho não for iden-
tificada e eliminada o mais breve possí-
vel, de nada adiantará. Será questão 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 é possível 
obter ganhos bastante significativos”.

 
dESMOtivAçãO

Além da falta de exatidão sobre as 
atividades que cada funcionário deve de-
sempenhar, outro fator que contribui para 
as “sobras” é a desmotivação dos funcio-
nários. “Uma equipe desmotivada produz 
menos, e isso, inevitavelmente, acaba 
comprometendo o trabalho da empresa. 
Como consequência, cria-se uma alta ro-
tatividade de profissionais”, pontua.
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E como eliminar essa onda de insatisfa-
ção? “Sabendo a quantidade de documen-
tos que um colaborador pode gerenciar 
diariamente, fica muito mais fácil avaliar 
se há tempo ocioso ou se há sobrecarga 
de serviço. E, assim, tendo consciência do 
que cada um faz, haverá menos cobranças 
e críticas desnecessárias em relação a um 
determinado funcionário”.

Vale destacar que existe ainda a 
questão da redução salarial, que afeta o 
desempenho do funcionário e gera uma 
constante mudança de empregados den-
tro das corretoras. “Hoje em dia, busca-
se muito profissionais bastante qualifica-
dos e bem treinados, porém com baixos 
salários. É muito difícil conseguir esses 
bons funcionários”, assegura.

 
tREiNAMENtOS 

Investir em qualificação profissional 
e atualização é outra uma boa maneira de 
motivar a equipe e, assim, aperfeiçoar o 
trabalho desenvolvido. “Infelizmente, o 
mercado de seguros carece de mão-de-obra 
qualificada e, ao que parece, nem corretoras 
nem seguradoras demonstram muita dispo-
sição para investir nisso”, observa.

Treinar pessoal demanda investi-
mentos significativos. Para baratear este 

processo, a Sistemas Seguros conta com 
serviço de treinamento focado na atuali-
zação profissional dos funcionários das 
corretoras. “Treinar profissionais geral-
mente é um processo caro, que exige o 
deslocamento de um profissional, que 
precisará ficar à disposição da empresa 
durante um determinado período”.

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 funcionários, que receberão, 
na sede da Sistemas Seguros, a prepa-
ração e orientação necessária.

SEGURAdORAS
De acordo com Silvio Gardin, as se-

guradoras poderiam ser as grandes ge-
radoras de capacitação de pessoal den-
tro das corretoras, afinal, praticamente 
toda a informação que uma corretora 
administra é a mesma que uma segura-
dora também administra, e vice-versa. 

Hoje em dia, existe uma série de ini-
ciativas de seguradoras no sentido de 
integrar o corretor de seguro por meio 
de soluções tecnológicas. Neste ponto, 

segundo o executivo, cabe uma crítica: 
“As seguradoras têm um discurso de 
parceria muito forte, mas, na prática, ele 
não 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 e 
a viabilização dessa parceria depende de 
tecnologia, a história é outra”.

Mas existe uma justificativa: as se-
guradoras estão muito atarefadas, sobre-
carregadas com o contexto tecnológico, 
e suas áreas de TI são sempre assober-
badas. “Então você sente que a área 
comercial, ou a política da seguradora, 
até tem como intenção integrar real-
mente um corretor de seguro, de modo 
a fazer uma parceria que envolva, in-
clusive, aspectos tecnológicos. Mas no 
momento em que isso vai para dentro da 
área de sistemas das companhias, tudo 
muda. Você já não sabe com quem falar, 
enfrenta dificuldades para cumprir pra-
zos”, afirma.

Quando a tecnologia, prometida du-
rante os acordos comerciais, começa a ser 
distribuída, nota-se claramente que a mes-
ma não 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 é terrível”.

 
FUtURO

Em todo o mundo, a área de Tecno-
logia da Informação está aquecida, com 
boas perspectivas para os próximos anos.

Gardin estima que, em 2010, a com-
panhia terá crescimento de 15% a 20%. 
“Esse crescimentos será impulsionado pela 
crescente demanda por soluções, aliado ao 
investimento que temos feito com foco no 
pequeno corretor e, também, na questão de 
gestão de processos”, indica.
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Há mais de duas décadas no merca-
do, a OdontoPrev, que conta atualmente 
com mais de 5.000 empresas-cliente e 
cerca de 2,6 milhões de brasileiros as-
sociados em sua carteira, é líder do seg-
mento de assistência odontológica na 
América Latina.

Em entrevista à Revista Seguro To-
tal, o diretor de Desenvolvimento de 
Mercado, Renato Cardoso, falou sobre 
a maturidade econômica 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 odontológicos perso-
nalizados e de qualidade para atender 
às diferentes necessidades dos clientes.

 
Revista Seguro Total: Há quantos 

anos a OdontoPrev está no mercado e 
qual sua história? 

Renato Cardoso: A OdontoPrev 
foi criada em 1987 por um grupo de  
cirurgiões-dentistas com o objetivo de tor-
nar a empresa um grande fator de aproxi-
mação da sociedade à odontologia. Nosso 
crescimento sustentável posiciona atual-
mente a empresa na liderança do mercado 
de planos odontológicos no Brasil, com 
cerca de 2,6 milhões de associados e pre-
sença em todos os Estados. Em duas dé-
cadas, a OdontoPrev sempre contou com 
administração especializada, profissional e 
adotou as melhores práticas de governança 
corporativa. Em 2006, tornou-se uma com-
panhia aberta e ingressou no Novo Merca-
do da Bolsa de Valores de São Paulo.

 
Seguro Total: Quais as perspecti-

vas do setor para 2010? O potencial do 
mercado seguirá tranquilo ou haverá 
aceleração?

Crescimento da OdontoPrev 
vem superando os percentuais

RC: Apesar do desaquecimento da 
economia, iniciado em 2008, o setor de 
planos odontológicos 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 odontológi-
cos expandiram mais de 10%, ao mesmo 
tempo em que a economia apresentava 
quadro de crescimento próximo de zero. 
A recuperação macroeconômica é uma 
realidade e a perspectiva é 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 funcionários que precisam 
dos planos odontológicos esse potencial 
de crescimento?

RC: Apenas 6% da população brasilei-
ra contam com plano odontológico, contra 
20% de brasileiros com planos médicos. É 
um percentual bem abaixo de países como 
Estados Unidos e Canadá. Além disso, a 
assistência pública em odontologia é pe-
quena, o que estimula a contratação de 
planos odontológicos, que no Brasil têm 
preços bastante acessíveis (cerca de 10% 
do valor de um plano médico) e grande 
oferta de profissionais qualificados.

 
Seguro Total: Com o mercado em 

expansão, a OdontoPrev apresentou 
crescimento?

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

 
Seguro Total: A parceria com a Bra-

desco Dental agregou algo ao setor?

RC: A associação com a Bradesco 
Dental aumentou em torno de 50% nosso 
número de beneficiários, e mais que du-
plicou a carteira de clientes corporativos. 
Nosso objetivo agora é ampliar os canais 
de distribuição de planos odontológicos 
de qualidade a mais municípios brasilei-
ros, sempre contando com o alto nível dos 
cirurgiões-dentistas credenciados.

 
Seguro Total: Qual o foco da empre-

sa hoje?
RC: Somos uma companhia altamen-

te especializada e exclusivamente focada 
em odontologia, o que nos permite ofere-
cer produtos e serviços únicos, com mais 
de cem tipos diferentes de planos.

 
Seguro Total: Diante deste cenário 

de expansão de negócios, o investimen-
to em tecnologia está nos projetos da 
OdontoPrev?

RC: Sempre! Constantemente faze-
mos fortes investimentos em uma plata-
forma tecnológica proprietária, única no 
mundo, permitindo que nossos clientes 
disponham de um atendimento qualifica-
do, que garanta a satisfação dos usuários 
finais e da rede credenciada.

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

O passeio ciclístico, que não tem 
caráter de competição, e sim de cons-
cientização por melhor qualidade de 
vida, contou com a participação de 
Lúcio Flávio de Oliveira e Eugênio 
Velasques, respectivamente, diretor 
geral e diretor executivo da Bradesco 
Vida e Previdência; Isair Lazzarotto, 
diretor regional São Paulo da Bra-
desco Auto/RE; Marco Antonio Lo-
renzoni, superintendente executivo 
de Produção São Paulo da Bradesco 
Saúde, Leoncio de Arruda, presidente 
do Sindicato dos Corretores de Segu-
ros no Estado de São Paulo (Sincor-
SP), entre outros.

“O sucesso do evento reforça o es-
tímulo ao uso da bicicleta como meio 
de locomoção não poluente, em subs-
tituição ao automóvel, e promove a 
prática de exercícios, alinhada à filo-
sofia de gestão integral do bem-estar 
e da saúde adotada pela Bradesco 
Seguros e Previdência, uma das pa-
trocinadoras”, explica Jorge Nasser, 
diretor executivo de Marketing da 
Bradesco Seguros e Previdência, que 
também participou do evento.

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

Bradesco de Seguros e Previdência 
patrocina Bike tour São Paulo

líticas sobre Drogas; do Governo de 
São Paulo e da Prefeitura da Cidade. 

 
OUtROS EvENtOS PRó-SAúdE

Sempre em busca de promover 
atividades em favor da qualidade 
de vida, bem-estar e saúde da famí-
lia brasileira, a Bradesco Seguros 
e Previdência é também a principal 
apoiadora da ‘Ciclofaixa de Lazer’. 
Iniciativa inédita da Prefeitura de 
São Paulo, o projeto ‘De parque em 
parque sempre de bike’ interliga os 
Parques do Povo, Ibirapuera e das 
Bicicletas nas manhãs de domingo e 
tem atraído a média de 9 mil frequen-
tadores a cada edição.

No Rio de Janeiro, a empresa é a 
principal patrocinadora do ‘Pré-Tour’ e 
‘Tour do Rio’, que visam a formação 
de novos atletas para as Olimpíadas de 
2016. O Tour do Rio será precedido 
por uma série de atividades esportivas, 
culturais e socioambientais em torno 

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

Em linha com as ações que pro-
movem qualidade de vida por meio 
da prática esportiva, a Bradesco Se-
guros e Previdência realiza ainda o 
‘Circuito de Corrida e Caminhada 
da Longevidade’, patrocina a ‘Cor-
rida e Caminhada Contra o Câncer 
de Mama’ e a maratona de reveza-
mento ‘Ayrton Senna Racing Day’, 
cuja arrecadação proveniente das 
inscrições é destinada a programas 
educacionais.

Milhares de ciclistas participaram da segunda edição do World Bike tour em São Paulo
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A Chubb Seguros do Brasil pro-
moveu nos dias 3 e 4 de fevereiro o 
1º Encontro de Mídia 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 3º Encontro Nacional das Centrais 
de Negócios da Chubb Seguros, de-
dicado à interação e ao planejamento 
estratégico da companhia, que contou 
com a participação 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 análise sobre as perspectivas 
para o setor de seguro no Brasil e 
no mundo. “Embora o mundo tenha 
passado por uma forte crise econô-
mica no último ano, que afetou prin-
cipalmente a Europa, vivemos agora 
um período de retomada do cresci-
mento. O Brasil está muito bem po-
sicionado em relação aos demais  
países. Entre os emergentes, somos 
o terceiro maior mercado, perdendo 

Chubb realiza encontro de mídia 
e traça metas para os próximos anos

apenas para China e Índia”, destacou.
Segundo o executivo, a expec-

tativa é que haja crescimento nos 
segmentos de grandes riscos empre-
sariais, seguido pelo seguro habita-
cional, previdência, saúde e vida.

PERSPECtivAS PARA O 
MERCAdO SEGURAdOR

Queiroz ressaltou a projeção de 
crescimento do seguro massificado, 
que em 2010 deve representar cer-
ca de R$ 6 bilhões. “O Brasil possui 
oportunidades bastante atraentes para 
o setor de seguros, especialmente em 
relação ao microsseguro, seguro ha-
bitacional e infraestrutura, além dos 
grandes eventos como Olimpíadas e 
Copa, que estão em vias de ocorrer”.

PLANO dE AçãO
Para este ano, Acacio Queiroz 

destacou a intensificação de investi-
mentos nos segmentos de tecnologia 
da informação (TI), formação de pes-
soas e reestruturação. “Pretendemos 
ampliar nossos canais de distribuição 
através de parcerias com corretores 

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

A companhia, que espera atingir à 
receita de R$ 1,5 bilhão nos próximos 
cinco anos, vem constantemente in-
tensificando sua penetração nos seg-
mentos de microsseguros e massifica-
dos nas operações ligadas ao varejo; 
entretenimento; e aeronáutica, além 

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

Momento de descontração após o encontro

Paula Craveiro
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de apostar no mercado imobiliário 
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 Olimpíadas, 
queremos crescer em seguro garanti-
do, aumentar os microsseguros e os 
massificados, principalmente ligados 
ao varejo, ampliar nossa atuação no 
segmento de entretenimento e aero-
náutica”, destacou.

Um dos principais objetivos da 
Chubb Seguros é 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 milhões no úl-
timo ano, e estima-se que em 2010 
chegue a R$ 51,210 milhões.

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

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

Outra meta da Chubb diz respeito 
à questão da sustentabilidade. Desde 
o ano passado a seguradora tem emi-
tido apólices que são enviadas aos 
clientes acompanhadas de sementes 
de jacarandá. “Ao enviarmos algu-
mas sementes aos nossos clientes, 
estamos contribuindo, antecipada-
mente, para a qualidade de vida para 
gerações futuras”, garantiu.

FUSõES, iNCORPORAçõES E 
PARCERiAS

O ano de 2009 foi profundamente 
marcado por diversas fusões ocorridas 
no mercado de seguros. O presidente da 
Chubb, Acacio Queiroz, acredita que 
essas ações contribuem para a redução 
das opções dos clientes. “Mesmo que 
as empresas busquem o crescimento, 
ao se fundirem, seus pensamentos se-
rão um só. Não haverá pluralidade.” E 
destaca que a Chubb não tem interesse 
em se associar a outras companhias ou 
instituições financeiras. Entretanto, ele 
não descarta a possibilidade de parce-
rias. “No momento, contamos com al-
gumas parcerias, e estas devem conti-
nuar em andamento.”

3º ENCONtRO NACiONAL dAS 
CENtRAiS dE NEGóCiOS 

Quatro dias dedicados à interação e 
ao planejamento estratégico. Assim foi 
o 3º Encontro Nacional das Centrais 
de Negócios da Chubb Seguros, sub-
sidiária 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 próximos cinco anos, 
além de aprimorar o relacionamento 
entre os gestores da matriz, instalada 
em São Paulo, e os corretores de suas 
centrais de negócios, distribuídas pe-
las principais cidades do país. 

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

vista geral do hotel Fazenda dona Carolina, local escolhido pela Chubb para 
a realização do 1º Encontro de Mídia

Paula Craveiro
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Em 19 de janeiro, a Marinho 
Despachantes, maior empresa de 
documentação de veículos do País, 
realizou em São Paulo um grande 
evento para premiar os ganhadores 
da campanha de incentivo Feras 
do Seguro 2009. Organizado pela 
Meghaplan, o ambiente recebeu 
decoração tropical, que remetia ao 
prêmio principal – um cruzeiro ma-
rítimo para Punta del Este, no Uru-
guai. O menu também foi inspirado 
na culinária local.

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

vENCEdORES
Após a apuração dos pontos acu-

mulados desde o início da campanha, 
definiu-se as campeãs 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 maríti-

Evento encerra campanha 
Feras do Seguro 2009

mo para Punta del Este, com direito 
a acompanhante. Já 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-
gócios da Marinho Despachantes, o 
empenho dos corretores e a disputa 
saudável que gerou a campanha, sur-
preendeu a empresa. “Nosso papel é 
auxiliar tanto os corretores quanto as 
seguradoras a indenizar os clientes o 
mais rápido possível. 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 esforço desses 
parceiros para acu-
mular o maior nú-
mero de pontos”, 
explicou.

Segundo o di-
retor da Vianacar, 
Edson Lima, o 

reconhecimento é mais importan-
te que a premiação. “Assim temos a 
comprovação de que nossos serviços 
são prestados com qualidade e geram 
fidelização na carteira de clientes da 
Marinho Despachantes”, acrescen-
tou. “Quando soubemos da vitória, 
divulgamos o fato internamente aos 
funcionários diretamente envolvidos 
na regulação de sinistros. Isso dá 
maior segurança aos profissionais da 
empresa, reforçando as premissas que 
embasam a busca constante da satis-
fação do cliente”, concluiu.

Mario Cunha, coordenador de si-
nistros da WNF, afirmou: “Nossa clas-
sificação traz satisfação 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 indenização com rapi-
dez; a Marinho, que resolve o proces-
so sem pendências; e o corretor, por 
fidelizar o cliente e ser premiado por 
sua eficiência”.

Elza Aguiar, da Marinho despachantes, e os vencedores da campanha

Edson Lima, da vianacar, recebe de Elza Aguiar o 
primeiro prêmio do Feras do Seguro 2009
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No último dia 10 de fevereiro, a As-
sociação Paulista de Técnicos de Seguros 
(APTS) promoveu a palestra “Os temo-
res dos corretores de seguros”, proferida 
por Pedro Barbato, diretor-presidente da 
Câmara dos Corretores de Seguros do 
Estado de São Paulo (Camaracor).

Barbato elencou dez dos maiores 
problemas selecionados ao longo de 
conversas e trocas de experiências com 
outros profissionais do setor. Segundo 
ele, boa parte desses medos surge por 
conta da atuação das seguradoras. “Os 
direitos dos corretores vêm sendo des-
respeitados constantemente pelas segu-
radoras consideradas ‘parceiras’.”

CAdAStRO dE NOvOS 
ProFIssIonAIs

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

Tanto ele quanto os profissionais 
presentes à 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 é 
pequeno, pode vir a se tornar um gran-
de corretor, um grande produtor. Mas 
se as coisas continuarem como estão, 
ele estará fadado a continuar na mesma 
situação, sem chance de evoluir profis-
sionalmente.”

diFiCULdAdE NA ACEitAçãO dE 
SEGUROS

Quem nunca teve um pedido de 
seguro negado pela seguradora ou, 

você tem medo de quê?
Palestra do Meio-Dia, da APTS, discute os maiores temores do corretor de seguros

então, recusado sob justificativa de 
restrição no Serasa? De acordo com 
os participantes, praticamente todos 
já passaram por essa situação que, 
mais que dificultar o trabalho do cor-
retor, o coloca em uma situação des-
favorável frente ao seu cliente.

O diretor-presidente da Cama-
racor disse que é frequente a recusa 
de seguros – mesmo em caso de re-
novação – sob a alegação de que há 
alguma pendência junto ao CPF do 
segurado no Serasa. Entretanto, em 
quase 100% das vezes, não há ex-
plicação a respeito de que tipo de 
pendência é essa, o que impede uma 
atuação mais adequada e eficiente do 
corretor de seguro no sentido de so-
lucionar a questão. “Não existe um 
critério bem definido para a recusa. 
A pendência do segurado pode ser de 
uma coisa mínima ou envolver mais 
de R$ 1 milhão, que não fará a me-
nor diferença!”, reclamou. “A partir 
do momento que a seguradora tem o 
corretor de seguros como parceiro, 
ela deveria buscar o diálogo em vez 
de simplesmente descartá-lo. Agindo 
assim, o corretor fica engessado, sem 
condições de dialogar, de negociar 
com a cúpula da companhia”.

Em relação à recusa na aceitação de 
seguros que fujam ao padrão, Barbato 
afirmou que falta flexibilidade por par-
te da seguradora. “A sensação de im-
potência deixada pelo corretor junto ao 
seu cliente faz com que este recorra a 
uma agência bancária, local onde seu 
gerente muito provavelmente aceitará 
seu seguro”.

Os bancos, aliás, são outra “pe-
dra no sapato” dos corretores. “O 
Banco do Brasil, mesmo diante de 
tantos protestos, continua invadindo 
o espaço dos profissionais da área”, 
destacou.

Pedro Barbato, diretor-presidente 
da camaracor

OUtROS tEMORES
O aluguel de números de Susep 

por parte de alguns profissionais é 
um dos fantasmas que assolam a ca-
tegoria, bem como a questão da ven-
da casada, compreendida por Pedro 
Barbato como concorrência predató-
ria. “Diversas casas lotéricas, ban-
cos, lojas de departamentos, entre 
outros, estão investindo no segmento 
de seguros sem possuir a habilitação 
necessária, sem conhecimento acer-
ca do mercado”.

A atuação de concessionárias na 
comercialização de seguros de auto-
móveis também está tirando o sono dos 
corretores. “Muitas concessionárias e 
montadoras estão firmando parcerias 
para a venda de seguros para automó-
veis novos, oferecendo ao cliente prê-
mios com valores relativamente baixos 
e vigência estendida, fazendo com que 
não tenhamos, ao menos no momento, 

M
árcia A

lves



mERCADO 25

Revista Seguro Total - 2010

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 excluídos des-
se processo. “A venda de seguros em 
estádios, bancas de jornal, farmácias e 
outros estabelecimentos que não uma 
corretora de seguros pode vir a prejudi-
car o profissional.”

Um dos maiores atritos na relação 
do corretor com as companhias segu-
radoras refere-se à transferência de 
serviços, sem a devida remuneração. 
“O corretor foi assumindo diversas res-
ponsabilidades, mas não ganha nada 
por isso. Seu volume de trabalho está 
aumentando enquanto suas comissões 
continuam a baixar”, afirmou.

SiNdiCAtO dA CAtEGORiA
Finalizando sua palestra, Pedro 

Barbato afirmou que, além dos pro-

blemas anteriormente citados, existe 
ainda a questão da atuação do Sin-
dicato dos Corretores. “O sindicato 
tem condições, inclusive morais, de 
discutir cara a cara com as segurado-
ras? Claro que não! Quem é que paga 
os eventos realizados pelo sindicato? 
Nós sabemos que, assim, fica difícil 
a entidade ter condição de encarar, 
de peito aberto, as seguradoras”. 

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

O segmento de tecnologia da infor-
mação brasileiro vive um bom momen-
to. Segundo pesquisa da Associação 
para Promoção da Excelência do Sof-
tware Brasileiro (Softex), o setor en-
cerrou 2009 com crescimento de 9,3% 
e uma receita anual aproximada de R$ 
52,8 bilhões. Para 2010, a entidade, que 
tem no Ministério da Ciência e Tecno-
logia seu principal parceiro, estima um 
movimento de R$ 57,7 bilhões e uma 
repetição do nível de crescimento, aci-
ma de 9%. 

Um bom exemplo desse cenário 
é a I4PRO – Insurance for Professio-
nals, empresa líder do mercado de TI 
para seguradoras. A companhia encer-
rou 2009 com um crescimento acima 
de 40%, após ter conquistado 20% de 
market share nos grupos seguradores. 
Somente no último ano, a empresa con-
quistou quatro novos clientes e alcan-
çou a marca de 15 seguradoras – de 13 

Mercado aquecido
grupos diferentes – em seu portfólio. 
Hoje, a I4PRO atua em dez carteiras: 
Patrimonial, Riscos Especiais, Res-
ponsabilidades, Automóvel, 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 estão realmente 
interessadas em promover um desen-
volvimento tecnológico que permita 
alavancar novos negócios. “Hoje já 
não é mais possível pensar na gestão 
de processos de seguros sem o uso in-
tensivo e inteligente da tecnologia da 
informação. Além de minimizar riscos 
operacionais, agiliza o atendimento ao 
cliente, ao corretor e viabiliza negócios 
de todos os ramos e portes”, afirma. 

Outro fator que tem impulsionado o 
setor é que os investimentos em TI não 
estão restritos somente às grandes com-

panhias. “Seguradoras de nicho tam-
bém estão demandando novas soluções 
e serviços. Atualmente, quase metade 
da nossa carga de trabalho é solicitada 
por essas empresas”, revela Ghetler.

No mercado internacional, onde o 
Brasil começa a marcar presença tam-
bém no segmento tecnológico, a I4PRO 
espera apresentar novidades em breve, 
pois os principais mercados – EUA e 
Japão – já estão se recuperando. 

Um dos motivos para o otimismo 
em 2010 é o modelo de negócio ado-
tado pela companhia. “Nossa propos-
ta, de evolução tecnológica contratual, 
tem funcionado muito bem. As com-
panhias percebem que nunca ficarão 
defasadas em relação ao mercado. Isso 
nos diferencia em relação aos demais 
fornecedores e mostra que o cliente 
valoriza os investimentos realizados 
constantemente pela I4PRO”, finaliza 
Ghetler. 
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Trânsito, medo, olhares atentos e 
preocupação são algumas palavras 
que descrevem o cotidiano atual da 
população brasileira. Infelizmente, 
a violência está muito presente na 
realidade do País. Projetos sociais, 
policiamento nas ruas e mais ilumi-
nação são trabalhadas diariamente 
para diminuir esse quadro, mas fur-
tos e assaltos à mão armada de veí-
culos, seguido de roubo, estão entre 
as queixas mais comuns encontradas 
nas delegacias.

A frota automobilística do Bra-
sil cresce consideravelmente. Hoje, 
são seis milhões de automóveis cir-
culando na capital paulista e 20 mi-
lhões no Estado de São Paulo. Para 
se ter uma ideia, o Estado de São 
Paulo bateu recorde de furtos e rou-
bos de veículos em 2009, com 177 
mil ocorrências, um crescimento de  
11% em relação ao ano anterior.

Entre o período de 2001 e 2009, 
o aumento do número de veículos 
registrou alta de 76%, o equivalen-
te a 24 milhões de unidades novas 
nas ruas. Diante dessas informações, 
é compreensível entender o cresci-
mento da indústria do roubo nesse 
setor.

Com esse número de veículos em 
circulação e o registro de denúncias 
de furtos e roubos, surgem novas 
oportunidades para o mercado de 
alarmes, rastreadores, vacinas anti-

Para onde vai o carro roubado?

• Estima-se que 50% dos veículos roubados são recuperados e o 
restante vai para desmanches ilegais, para adulteração e em poucos casos 
saem do território nacional.

• No Brasil, os veículos não recuperados alimentam um comércio de peças 
ilegais com valores superiores a R$ 6 bilhões por ano. 

• A marcação de peças ainda é considerada a melhor prevenção para furto 
e roubo de automóveis.

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

MERCAdO PARALELO
Dos carros roubados, aproxima-

damente 50% são recuperados. O 
restante é direcionado para desman-
ches ilegais, para adulteração e, em 
poucos casos, saem do território na-
cional. Destes três destinos, o pri-
meiro, e mais expressivo, é o local 
onde são retiradas as peças de maior 
procura para abastecer o mercado 
paralelo, que cresce constantemen-
te e por onde circulam milhares de  
reais diariamente. O índice de rou-
bos de cada modelo está relacionado 
à procura dessas peças, levando-se 
em conta preço, grau de uso e escas-
sez das mesmas no mercado oficial.

Assaltos são encomendados no 
objetivo de obter determinadas pe-
ças para o estoque das lojas ilegais. 
Os veículos mais procurados geram 
lucros crescentes para esse tipo de 
“comerciante”. Por isso, os automó-
veis e as motocicletas furtados ou 
roubados, depois de cortados, lite-
ralmente são desmanchados. Suas 
peças são separadas e vendidas a um 
preço 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-

cado paralelo, pode-se realizar um 
cálculo. No Brasil, a média de car-
ros roubados é de 400 mil veículos 
por ano; no Estado de São Paulo são 
cerca de 140 mil. Desse número, são 
recuperados em torno de 50%, ou 
seja, são encontrados 70 mil, repre-
sentando o valor de R$ 2,1 bilhões 
ao ano e R$ 6 bilhões se considerar-
mos o país.

MARCAçãO dE PEçAS
É preciso deixar claro que exis-

tem os desmanches legais. Essas 
lojas são abertas ao público em ge-
ral e compram automóveis que não 
são mais autorizados a circular pelas 
ruas, ou seja, viraram sucata por al-
gum motivo. Com nota fiscal, essas 
peças são comercializadas e reven-
didas por praticamente a metade do 
preço de mercado. Depois de serem 
compradas e colocadas à venda no-
vamente, os proprietários de des-

Mario Cássio Mauricio, da dNA Security
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manches legais devem marcar as pe-
ças com o número do chassi, como 
forma de segurança e garantia.

Desse modo, cumprirão a Lei 
Estadual nº 13.546, de São Paulo, 
e a Lei nº 5.042, do Rio de Janeiro, 
que exigem que as autopeças usa-
das à serem comercializadas sejam 
gravadas com os números do chassi 
do veículo. Já existe um projeto de 
Lei Federal em trâmite no Congres-
so Nacional exigindo a obrigatorie-
dade da marcação de peças usadas 
em todo Brasil com a numeração do 
chassi.

Desde a sua implantação no ano 
de 2003, a marcação das peças de 
veículos contribuiu e beneficiou di-
retamente o trabalho da polícia na 
identificação e recuperação do bem 
roubado ou furtado. “Ficou mais 
fácil identificar o automóvel, pro-
prietário, e principalmente, o recep-
tador e vendedor de peças ilegais. A 
marcação se tornou a primeira prova 
material capaz de auxiliar a polícia a 
comprovar o crime de roubo de car-
ros e motos”, afirma Mário Cassio 
Mauricio, diretor comercial da DNA 
Security. A empresa, especializada 
no serviço, já gravou mais de 300 
mil veículos e atende às principais 
seguradoras do mercado.

Infelizmente, é sempre importan-
te lembrar que quem compra peças 
roubadas também está colaborando 
para alimentar a indústria do crime. 
Para se ter uma ideia da eficiência 
da marcação de peças, as segurado-
ras obtiveram redução de até 60% na 
frequência de roubo e furto, compa-

rado aos veículos não gravados.
“A marcação de peças tem sido 

o meio mais eficaz de desinteressar 
os bandidos a roubarem um carro. 
As principais partes do automó-
vel são gravadas com o número do 
chassi, dificultando muito a ação do 
desmanche. Os adesivos colados no 
veículo inibem o possível interessa-
do. Isso acaba fazendo com que os 
ladrões se desinteressem pelos veí-
culos marcados, evitando também o 
assalto e agindo como um modo de 
segurança passiva. Além de preser-
var o bem e a vida do motorista”, ex-
plica o executivo.

Em menor proporção, está a re-
venda no Brasil de carros clonados, 
ou seja, são veículos que têm sua 
identificação ou os documentos alte-
rados, e são revendidos por quadri-
lhas no mercado nacional. A menor 
parte deixa o país, uma vez que, o 

Marcação de peças e partes automotivas contribui para a redução de roubos e furtos

maior mercado receptador é de peças, 
onde a rastreabilidade é mais difícil.

De acordo com a Secretaria de 
Segurança Pública do Estado de São 
Paulo, os índices de criminalidade 
do terceiro trimestre de 2009 dimi-
nuíram em relação aos dois primei-
ros trimestres do ano. A análise dos 
dados deste terceiro trimestre apon-
ta redução nos crimes contra o pa-
trimônio no Estado, em comparação 
ao trimestre anterior: menos 7,69% 
nos roubos e 5,26% nos furtos de 
veículos. Do segundo para o tercei-
ro trimestre, os roubos de veículos 
caíram de 19.011 para 17.550 e os 
furtos dos veículos, de 28.158 para 
26.679.

Os dados da tabela são da Secre-
taria de Segurança Pública do Estado 
de São Paulo, onde 59% dos casos 
são de furto e 41% são de roubo, ten-
do uma recuperação de 42,5%:

2009 Roubo Furto veículos recuperados

1º trimestre 19.253 26.778 19.141

2º trimestre 19.011 28.158 19.807

3º trimestre 17.550 26.679 18.890

4º trimestre 16.028 23.726 17.482

tOtAL: 71.843 105.341 75.320



ESPECIAL28

Revista Seguro Total - 2010

 Após décadas de monopólio, 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-
paração, análises e debates, a ativi-
dade foi regulamentada por meio da 
Lei Complementar nº 126/2007 e pela 
Resolução nº 168/2007, da Superinten-
dência de Seguros Privados (Susep), 
dando, assim, início a uma nova etapa 
no mercado segurador no País.

A abertura de mercado criou uma 
série de expectativas por novos produ-
tos e serviços; 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 atuação das empresas e tornar 
o setor mais atraente e competitivo.

ExPECtAtivAS PRé-ABERtURA
Segundo Jorge Luiz Caminha, pre-

sidente de Guy Carpenter, desde 1985 
já se falava em pôr fim ao monopólio 
do IRB-Brasil Re. Entretanto, esse so-
nho somente veio a ser realizado recen-
temente. “Foi aí que tomamos contato 
com a realidade do mercado aberto. 
Antes, enquanto se esperava que o IRB 
finalmente perdesse o monopólio, mui-
tos costumavam dizer coisas como ‘as 
taxas de juros cairão’, ‘o IRB será a 
solução para as seguradoras pequenas’, 
‘os resseguradores só se importam com 
as seguradoras grandes, com aquelas 
que contam com grande volume de 
prêmios’. Mas, na verdade, quando o 
mercado efetivamente foi aberto, qua-
se nada se concretizou. O que existia 
era uma visão distorcida da realidade, 
mas que hoje é devidamente possível 
entender”. 

Resseguro: do sonho à realidade

Durante muitos anos, o IRB foi pro-
curado por seguradoras, que chegavam 
até ele naturalmente, não demandando 
nenhum esforço por parte da estatal. 
Após 2007, esse cenário mudou. “Se 
olharmos para os efeitos reais, vindos 
de anos de exclusividade, o que se vê 
é que o monopólio auxiliou a criação 
de política de conservação do mercado, 
porque tirou das seguradoras de me-

nor porte a possibilidade de operar em 
determinados nichos. Claro que houve 
concentração de mercado em função 
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 o mun-
do vivenciava em uma de suas piores 
crises financeiras. Havia, por conse-
quência, grande preocupação por parte 
do mercado mundial em avaliar os efei-
tos dessa crise sobre a rentabilidade do 
capital e sobre a segurança financeira 
dos agentes do mercado internacional. 
Internamente, o País vivia um período 

de declínio das taxas de juros. Diante 
dessa situação, as seguradoras foram 
obrigadas a lidar com um cenário com-
pletamente novo. 

“Os abalos na economia global não 
permitiram que as taxas caíssem no 
Brasil por conta do aumento da concor-
rência, conforme era aguardado pelo 
mercado. Ou seja, a expectativa do se-
tor nacional era conseguir taxas ainda 
mais baixas, mas isso não se concreti-
zou, porque, com a abertura, os preços 
praticados no Brasil são diretamente 
afetados pelo cenário internacional”, 
explica Max Thiermann, presidente da 
Allianz Seguros.

 
CENáRiO AtUAL

Embora esteja prestes a comple-
tar três anos de existência, o mercado 
aberto brasileiro de resseguros ainda é 
bastante recente. “A abertura veio al-
guns meses antes do auge da crise dos 
mercados financeiros globais. Quan-
do os novos operadores começaram a 
receber suas autorizações ou registros 
para atuarem no Brasil, a situação era 
extremamente delicada e, por isso, 
houve uma natural retração no proces-
so de mudanças”, explica Rolf Steiner, 

Max thiermann

Rolf Steiner

Especialista analisam o comportamento do mercado e apontam perspectivas para 2010
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diretor comercial da Swiss Re para o 
Brasil e Cone Sul (Argentina, Chile, 
Uruguai e Paraguai).

“Efetivamente, o mercado somente 
começou 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-
peração dos mercados de investimento 
globais fez com que 2009 se tornasse 
um ano muito lucrativo para a indústria 
do resseguro. Enquanto as seguradoras 
enfrentam problemas para manter o fa-
turamento dentro de um cenário econô-
mico em recessão, o setor de resseguros 
se beneficiou, uma vez que contou com 
baixo volume de pedidos de indeniza-
ção causados por catástrofes naturais. 
“Em 2009, o setor no Brasil consolidou 
cerca de US$ 2 bilhões, contando com 
uma taxa cambial bastante favorável”, 
informa Cid Andrade, diretor da Catlin.

BENEFíCiOS
Mesmo não atendendo plenamente 

aos ensejos do mercado, a abertura não 
foi de toda má. Ao contrário. Para o vi-
ce-presidente da unidade Aon Risk Ser-
vices, Marcelo Homburger, “a quebra 
do monopólio do resseguro e o ingres-
so de empresas estrangeiras no merca-
do contribuíram para o surgimento de 
novos produtos e postos de trabalho, 

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

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

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

produtos e serviços a um número maior 
de interessados e potenciais clientes. 
Mesmo que isso não tenha gerado con-
tratações, 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-
nefícios a gerência do negócio como 
responsabilidade da seguradora em 
relação a taxas técnicas e regulação 
de sinistros, e uma maior gama de 
serviços”.

As corretoras de resseguro tam-
bém vivenciaram mudanças positivas. 

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

Além disso, a profissão de corretor 
de resseguro foi reconhecida e o traba-
lho do broker vem se mostrando funda-
mental, já que, mesmo antes da abertura, 
esse profissional efetuava adequações 
de vários mercados, e coleta de prêmios 
e pagamentos de sinistros complexos in-
cluindo vários participantes.

 
dESEMPENhO E PERSPECtivAS

A abertura está sendo muito provei-
tosa e importante para o Brasil, uma vez 
que o país está cada vez mais ganhan-
do destaque no cenário internacional. 
“Não só novas empresas estrangeiras 
passaram a fazer negócios ou ingres-
saram no país, como também houve a 
expansão das multinacionais brasilei-
ras para novos mercados”, conta Max 
Thiermann, da Alllianz.

Em que pese a crise já 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 prêmio de R$ 4,2 bilhões.

Segundo estudos da área de ERC 
(Economic Research & Consulting – 

Marcelo homburger

Nicolau daudt

Adriana seemann
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Pesquisa Econômica e Consultoria) da 
Swiss Re, feitos a partir de dados pú-
blicos, os prêmios de resseguro cres-
ceram mais que os prêmios de seguros 
no Brasil no último ano. “As linhas que 
mais contribuíram 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 relação ao ano anterior, impulsionado 
por empreendimentos relacionados à rea-
lização da Copa do Mundo, em 2014; dos 
Jogos Olímpicos, em 2016; e por obras 
do PAC e do Pré-Sal.

 
CRítiCAS

É sabido que o mercado ainda é re-
cente e que todos estão se adequando às 
regras do jogo, mas, questionados so-
bre as mudanças necessárias para o que 
setor tenha o desempenho ideal daqui 
para frente, os entrevistados apresenta-
ram as seguintes sugestões:

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

Já Cid Andrade, da Catlin, comenta: 
“Gostaria que a Susep se sensibilizasse 
para a questão das taxas de fiscalização 
que pretende implantar e que as novas 

alíquotas de impostos para remessas ao 
exterior fossem reduzidas”.

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

“Acredito que a principal mudança 
deva ocorrer em relação à adequação 
de taxas e condições, e melhorias na 
regulação de sinistros”, afirma Adriana 
Seemann, da Munich Re.

SUBSCRiçãO
Neste tópico, especificamente, a si-

tuação não 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 estão passando 
por maus momentos para contratar res-
seguro para seus riscos. 

Jorge Luiz Caminha, da Guy Carpen-
ter, conta que “as exigências que hoje são 
feitas pelo mercado para a subscrição de 
riscos eram anteriormente ignoradas. Daí 
a dificuldade em se subscrever riscos”.

O diretor da Miller do Brasil, Már-
cio Corrêa, completa: “A partir de ago-
ra haverá cada vez mais pedidos re-
cusados, mais restrições, pois há uma 

política de subscrição real, que consi-
derará critérios como capacidade finan-
ceira, conceitos e remunerações”.

Para o presidente da ACE Seguros, 
Marcos Couto, o problema não está 
ligado às resseguradoras. “De fato, 
muitas empresas não estão conseguin-
do colocar seus riscos e isso, evidente-
mente, causa uma série de transtornos 
tanto à empresa quanto ao seu segu-
rado. Entretanto, na outra ponta, tem 
muita gente que consegue fazer, e por 
um simples motivo: estão fazendo di-
reito. A dificuldade tem sido gerada por 
conta da prestação de informações in-
completas, equivocadas. Quanto mais 
informações forem repassadas ao res-
segurador, maior será 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 atribuída aos locais e 
que perdurou por três anos, será reduzida, 
criando maior margem de possibilidades 
de negócios para os resseguradores admi-
tidos. “Caminha-se para um novo cenário, 
mais aberto e livre nas contratações, cujos 
paradigmas devem permear todo e qual-
quer segmento econômico no País. Não há 
mais espaço 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 é plural 
e, por isso, demanda especialização das 
companhias. Neste cenário, cabe ao Po-
der Público regulador municiar o merca-
do por meio de medidas conducentes aos 
novos paradigmas, sem apartar o Brasil 
dos demais mercados internacionais e tão 
pouco estigmatiza-lo com fatores dife-
renciadores não encontrados em outros 
países. “O resseguro é uma operação in-
ternacional por excelência e o Brasil não 
pode ‘nacionaliza-la’”, destaca Polido.

Jorge Caminha

henrique Oliveira
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Nos últimos anos, o crescimento dos 
negócios do mercado segurador brasi-
leiro pode ser observado pelo aumento 
do volume de arrecadação. Segundo 
dados da Confederação Nacional das 
Empresas de Seguros Gerais, Previdên-
cia Privada e Vida, Saúde Suplementar 
e Capitalização (CNSeg), em 2008, o 
mercado arrecadou R$ 96,398 milhões. 
Esse crescimento reflete a expansão do 
mercado, medida por sua participação 
no Produto Interno Bruto (PIB) do País 
– 3,34% no mesmo período.

O crescimento efetivo registrado 
nos últimos anos tem sido acompanha-
do pelo aprimoramento dos processos 
de negócios das companhias e de seus 
sistemas de informação.

Grande parte do sucesso de uma 
corretora de seguros, seguradora ou 
operadora de saúde depende de um 
bom sistema de administração e ges-
tão de processos. Assim, os sistemas 
tornam-se aliados indispensáveis para 
o controle estratégico dos gastos e, 
consequentemente, contribuem para a 
redução de despesas.

ti NA PRátiCA
Usar adequadamente os recursos 

disponibilizados pela Tecnologia da In-
formação (TI) significa, dentre outras 
coisas, que as áreas responsáveis pela 
gestão de TI nas empresas precisam co-
nhecer profundamente seus negócios, 
que devem definir métricas e criar indi-
cadores para o suporte à gestão.

“A TI tem muito a contribuir para o 
amadurecimento e a eficiência do setor 
de seguros. Os processos operacionais 
são suportados por Enterprise Resour-
ce Planning (ERPS – Sistemas Integra-
dos de Gestão Empresarial) e sistemas 

tecnologia da informação
Mais que reduzir o fluxo de papel e conferir agilidade à realização de trabalhos, 

o emprego de recursos tecnológicos visa contribuir para que corretoras e 
seguradoras obtenham sucesso em seus negócios

de Business Process Modeling (BPM 
– Modelagem de processos de negó-
cios), que garantem maior controle, 
segurança e velocidade; a governança 
corporativa assegura a transformação 
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 
analítica”, explica Neuza Ferreira Ro-
cha, diretora de Tecnologia e Opera-
ções da Amil. 

A tecnologia pode ser uma forte 
aliada na simplificação dos processos 
de negócios, o que normalmente se tra-
duz em maior eficiência operacional, 
acarretando redução de custos e bara-
teando os seguros. Também é possível 
prover mais alternativas aos corretores 
de seguros, ofertando a estes profissio-
nais sistemas mais ágeis e flexíveis, 
com um sólido suporte de vendas.

Por conta de seu emprego, situações 

impossíveis há alguns anos constituem 
hoje uma realidade. Por exemplo,  
atualmente é possível comercializar 
seguro por celular e utilizar este canal 
para ampliar a oferta de serviços e pro-
dutos. 

Segundo Marcos Monteiro Pereira, 
consultor de negócios da Stefanini IT 
Solutions, os canais de distribuição são 
foco estratégico das companhias se-
guradoras. “A internet, como canal de 
distribuição e de integração entre par-
ceiros de negócios, tem papel funda-
mental. As empresas precisam apren-
der a utilizar esse canal para alcançar 
seu público-alvo e parceiros de negó-
cios para distribuição de seus produtos 
de maneira ágil e confiável, bem como 
manter um canal de comunicação per-
manentemente aberto”, afirma. 

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

Como em todas as organizações, 
os vários segmentos encontram-se em 
estágios distintos de amadurecimento 
e consolidação. Certamente, ainda há 
muito a se fazer, mas dive rsas inicia-
tivas, ainda que em estágios embrioná-
rios ou em evolução, já agregam gran-
de valor a todos os elos da cadeia.

CUStO x BENEFíCiO
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-

Neuza Ferreira Rocha, da Amil
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tenas de milhões, o investimento em 
soluções tecnológicas é fundamental 
para estreitar o relacionamento entre 
as seguradoras/corretores e clientes, 
promovendo a obtenção e retenção de 
clientes. “A redução de custo e a quali-
dade do serviço depende essencialmen-
te da implementação de uma gestão por 
processos vinculada à escolha correta 
de ferramentas e parceiros tecnológi-
cos”, explica o gerente executivo de 
Tecnologia da Informação da Marsh 
Brasil, Gaspar Lins.

Os benefícios gerados a partir des-
se investimento são inúmeros, como 
maior controle sobre processos e na 
prevenção de fraudes; governança 
corporativa, que assegura retenção de 
conhecimento tácito e melhor geren-
ciamento de recursos e oportunidades; 
estreitamento com a força de vendas 
(interna e externa), com maior eficiên-
cia e melhor distribuição de benefícios 
para todos; otimização de processos de 
auditoria e relacionamento com órgãos 
reguladores; garantia de perenidade de 
ativos operacionais e informacionais e 
a disponibilização desses ativos para 
uso da empresa na geração de diferen-
ciais competitivos; gestão integrada e 
centralizada, com padronização e visão 
corporativa; garantia de atendimento 
a clientes, parceiros e fornecedores de 

negócio; vantagem competitiva sobre 
concorrentes; e, muito recentemente, 
embora ainda muito incipiente, comu-
nidades de relacionamento que propi-
ciarão novos mercados e a formação de 
novas marcas e de cadeias de valor até 
então pouco conhecidas ou mesmo ain-
da desconhecidas.

A TI é um elemento importante na 
estratégia para fazer frente às profun-
das mudanças no mercado segurador, 
como a adoção de novas regulamenta-
ções, alterações nas regras de solvên-
cia, operações com microsseguros e o 
incremento das operações de ressegu-
ro. A expectativa é de que a TI contri-
bua para o aumento da eficiência ope-
racional nos negócios. Em tempos de 
fusões/incorporações e atuação em ni-
chos, a eficiência operacional das em-
presas é fator fundamental de sucesso. 
Entretanto, de nada adianta investir em 
tecnologia e não preparar fortemente os 
nossos profissionais para as atuais exi-
gências do mercado. É preciso comu-
nicar aos funcionários e colaboradores 
que a empresa adotará uma tecnologia 
nova e explicar seus objetivos.

Muitas organizações posicionam o 
departamento de tecnologia como uma 
esfera separada das demais áreas, e isso 
é um grande erro. A TI é parte estratégi-
ca do negócio, possuindo papel decisi-
vo no planejamento estratégico das em-
presas e participação ativa na discussão 
das prioridades de negócio. 

“É muito importante que a empresa, 
independente de seu porte, opte por um 
sistema que permita a interação com 
outros softwares já existentes, de modo 
a trazer informações que foram altera-
das e cruzar dados, garantindo a con-
sistência das informações. Isso faz com 
que a empresa ganhe agilidade e quali-
dade no processo de gestão como um 
todo”, destaca Sérgio Mônaco, diretor 
de marketing e vendas da DexBrasil. 
Essa integração de dados e informações 
auxilia na gestão e na tomada de deci-
sões, contribuindo para que a empresa 
alcance os objetivos de seu negócio.

Além disso, vale ressaltar que não 
são 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 ágil às suas solicitações e 
necessidades, ele ainda consegue um 
preço 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, não basta apenas ter em mente a 
necessidade de aquisição de uma solu-
ção tecnológica para auxiliar a gerir o 
negócio. Segundo especialistas em TI 
e seguros, é de suma importância a ob-
servação de alguns pontos. “A tecnolo-
gia, por si só, não é capaz de promover 
grandes resultados. Ela é o meio e não 
o fim. Antes de investir em tecnologia, 
é preciso entender a demanda, esta-
belecer objetivos, rever os processos. 
Buscar a eficiência operacional não é 
simplesmente escolher um produto do 
mercado e selecionar um integrador. A 
eficiência está em saber ‘o como’ e não 
somente ‘com o quê’”, ressalta Gaspar 
Lins, da Marsh.

“Antes de buscar um fornecedor, é 
muito importante pesquisar quais são as 
reais necessidades da companhia e for-

Gaspar Lins, da Marsh

Sérgio Mônaco, da dexBrasil
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matar uma estratégia para a aplicação 
do que, de fato, se busca. Com isso em 
mãos, fica mais fácil filtrar quais par-
ceiros podem atender às necessidades 
do futuro contratante”, diz o gerente de 
TI da Lazam-MDS, Mauro Bentes. 

Neuza Rocha, da Amil, afirma que 
existem diversas opções de soluções e 
fornecedores e, dentre eles, evidente-
mente há uma série de oportunidades 
e ameaças. “Uma empresa deve asse-
gurar-se de estar realizando o estudo 
apropriado e pautando suas decisões 
em fatos concretos. Estudos de viabi-
lidade, de retorno sobre o investimen-
to, índices de aderência e viabilidade 
técnica e financeira dos projetos são 
alguns dos requisitos indispensáveis. 
Mas também são importantes a análise 
de sustentabilidade, considerações for-
mais de agregação de valor ao negócio 
e de relevância x modismo”.

Outro ponto importante, conforme 
destaca Mauricio Ghetler, diretor de 
marketing e vendas da I4PRO, refere-
se aos recursos destinados a TI. “É 
fundamental que os investimentos se-
jam assertivos, ou seja, que um siste-
ma já seja razoavelmente aderente às 
necessidades da empresa, que não exija 
longos processos de implantação nem 
comprometa muitos recursos iniciais 
como down-payment. Em adição, é im-

portante que o custo de manutenção 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 diálogo frequente com as áreas de 
negócio. Também é fundamental que o 
profissional de tecnologia viva a reali-
dade da empresa, que ele possua know-
how naquele negócio. É desnecessário 
dizer que é extremamente importante, 
após definir as prioridades do negó-
cio, contar com parcerias experientes e 
especializadas, acostumadas a prover 
soluções para o mercado segurador. A 
maior parte das empresas que trabalham 
conosco já o fazem há anos e possuem 
um histórico de prestação de serviços.”

A executiva do setor de Seguros da 
IBM Brasil, Mônica 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 não funcio-
na sozinha; além de colaboradores que 
conheçam o negócio”.

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

O presidente da Plusoft, Guilherme 
Porto, completa: “Vale a pena analisar 
os cases construídos, as experiências 
no segmento e as características tecno-
lógicas do produto, que venham permi-
tir escalabilidade no número de usuá-
rios. Também se deve levar em conta as 
facilidades operacionais e de mobilida-
de da solução em questão”.

SOLUçõES tECNOLóGiCAS
Grande parte do sucesso de uma se-

guradora ou operadora depende de um 
bom sistema de administração e gestão. 
“Os custos dessas empresas são elevados, 
os repasses de aumentos a segurados são 
limitados e é preciso encontrar soluções 
criativas, principalmente na administra-
ção. Assim, os sistemas tornam-se aliados 
indispensáveis para o controle estratégico 
dos gastos e a consequentemente redução 
de despesas”, afirma Sérgio Mônaco, da 
DexBrasil, empresa que comercializa o 
Sistema DexTotal, destinado a operadoras 
e seguradoras de saúde.

“Tecnologia da informação está in-
timamente ligada aos negócios de uma 

Mauro Bentes, da Lazam-MdS

Maurício Ghetler, da i4PRO

Guilherme Porto, da Plusoft
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seguradora, seja de uma maneira direta 
ou indireta, seja no coração dos negó-
cios, seja de modo periférico”, afirma 
Mauricio Ghetler, da I4PRO.

“Embora nos últimos anos tenha 
ocorrido uma considerável evolução 
nas plataformas tecnológicas, o merca-
do segurador ainda é relativamente ca-
rente de soluções adequadas. Há ainda 
muito espaço para soluções de CRM, 
integração sistêmica entre corretores e 
seguradoras e portais de colaboração 

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

Duas das principais empresas 
de tecnologia do mundo, a IBM e a  
Oracle, ao perceber a necessidade do 
mercado segurador por sistemas ca-
pazes de otimizar a realização de seus 
processos, vêm investindo fortemente 
no desenvolvimento de soluções espe-
cíficas para o setor.

André Papaleo, da Oracle, conta 
que a empresa tem em seu portfólio 
uma série de ferramentas direcionadas 
ao mercado. “Em nossa carteira de pro-
dutos, contamos com soluções como 
‘Gestão de Distribuição e Serviço’, que 
permite ao usuário gerenciar redes de 
distribuição, fornecer visibilidade da 
lucratividade da distribuição e habilitar 
o atendimento ao cliente multicanal; 
e ‘Gestão de Ciclo de Vida das Apó-
lices’, que possibilita uma gestão de 
indenizações completa e centrada no 
cliente, oferece gestão de comissões e 
faturamento empresariais com a fun-
cionalidade dos processos verticais e 
permite uma gestão abrangente para os 
processos de negócios”.

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

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

O setor de saúde é um dos mais di-
nâmicos e competitivos e esse binômio 
normalmente resulta em grande com-

André Papaleo, da Oracle Mônica tavares, da iBM



ESPECIAL36

Revista Seguro Total - 2010

plexidade. Um dos grandes desafios é 
que dificilmente uma solução genérica 
destinada a outros setores tem grande 
grau de aderência ao setor de saúde.

SEGURANçA diGitAL
Para a proteção de dados corporati-

vos, faz-se necessária a adoção de di-
versas medidas. Os aspectos mais sig-
nificativos para garantir o cumprimento 
das normas são pessoas e processos. 
Ou seja, os procedimentos devem ser 
claros, bem como as responsabilidades 
dos envolvidos. Não basta ter normas 
e processos sem capacitação e cons-
cientização. Logo, há um grande desa-
fio de construção de cultura interna de 
proteção de informação confidencial, 
aspecto extremamente valorizado pela 
organização.

“Na contratação de um sistema, é 
fundamental um acordo entre as par-
tes de confidencialidade amplo, que 
valha ao menos por dois anos após o 
término de um contrato”, adverte Mau-
ricio Ghetler, da I4PRO. “Em relação 
aos sistemas, diversas ações devem 

ser tomadas em relação à segurança de 
informação, seja na esfera do controle 
de acesso e de logs de acesso, seja na 
esfera do banco de dados e da infra-es-

Adalberto  Silva Machado, da KPORodrigo del Claro, da Crivo

Com o objetivo de auxiliar o usu-
ário durante a utilização das soluções 
tecnológicas 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-
ções:

• Mantenha sempre antivírus e an-
tispyware atualizados.

• Faça uso de firewall e demais 
softwares de segurança, inclusive 
para criptografia das informações.

• Em caso de dúvidas referentes à 
utilização de sistemas ou determina-
dos comandos, peça ajuda ao depar-
tamento de TI. Os profissionais des-
sa área são especialistas e podem te 
orientar.

• Evite ao máximo copiar infor-

cuidados essenciais
mações críticas e/ou sigilosas para 
dispositivos móveis, como pendrives, 
celulares, HDs externos, entre outros. 
Se for imprescindível, utilize técnicas 
de proteção ou criptografia.

• Cuide muito bem desses equi-
pamentos. Não os deixe acessíveis a 
qualquer pessoa.

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

• Ao encerrar sua sessão em um 
determinado sistema, não esqueça de 
fazer log-off de todos os ambientes.

• Não envie documentos e planilhas 
para e-mails pessoais. Os arquivos po-
dem parar em ambiente inseguro, como 
o computador doméstico do funcioná-
rio, e vazar, causando riscos à empresa.

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

• Não repasse suas senhas de aces-
so aos sistemas para terceiros (mes-
mo que sejam familiares ou amigos 
próximos). Se o fizer, mude-a em se-
guida.

• Modifique periodicamente suas 
senhas.

• Evite acessar páginas que não 
tenham relação com o trabalho que 
você está desenvolvendo, como sites 
de jogos, por exemplo. Sem os devi-
dos cuidados, seu computador estará 
sujeito a ataques phishing, invasão, 
spywares, entre outros riscos.
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casos de perdas de dados está direta-
mente relacionada à displicência dos 
funcionários ante às normas de segu-
rança, o que pode custar caro à corpo-
ração.

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

“É fundamental fazer um estudo 
aprofundado de diagnóstico de risco 
técnico-jurídico, para que a adoção da 
tecnologia não traga novos riscos para 
a operação, mas, ao contrário, apóie na 
diminuição, gestão e controle dos riscos 

trutura computacional que o suporta”, 
completa.

Muitas empresas já ouviram falar 
sobre políticas de segurança, bloqueio 
de serviços e sites aos seus colabo-
radores, políticas de senha para seus 
usuários, entre outros. “Mesmo em 
empresas que já utilizam algum tipo 
de política de segurança, alguns dados 
confidenciais podem vazar por uma 
simples falta de atenção ou erro come-
tido pelo próprio usuário. Por exemplo, 
transportar informações confidenciais 
em pendrives sem técnicas de proteção 
ou criptografia”, conta Adalberto Silva 
Machado, consultor da KPO Consul-
ting and Educational Services.

Para evitar esse tipo de problema, 
é essencial que haja um conjunto de 
regras bem definidas em relação à se-
gurança das informações e de todo o 
ambiente de trabalho. Grande parte dos 

atuais”, orienta Patricia Peck Pinheiro, 
advogada especialista em Direito Digi-
tal. “Isso tem sido observado na área de 
saúde, no sentido de se usar cada vez 

Patricia Peck Pinheiro, da PPP Advogados
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mais processos eletrônicos, visto que a 
eliminação de papel e de contato huma-
no ajuda no combate a fraude, além de 
liberar espaço para leitos”.

O uso da biometria também permi-
te uma autenticação mais forte. “Mas 
é essencial criar normas internas cla-
ras, especialmente as relacionadas à 
Política de Segurança Corporativa de 
um modo geral e, em especial, de Se-
gurança da Informação e sobre o uso 
dos recursos tecnológicos”, destaca 
Patricia.

Rony Vainzof, sócio da Ópice 
Blum Advogados e professor de Di-
reito Eletrônico, pontua que segurança 
digital não se restringe apenas ao meio 
eletrônico. “É de suma importância 
que as corretoras e seguradoras ado-
tem medidas tecnológicas no sentido 
de proteger seus sistemas e informa-
ções. Mas, igualmente importante é 
a necessidade de se criar uma cultura 
interna na empresa”.

Segundo o advogado, é preciso 
orientar os funcionários e demais cola-
boradores sobre os riscos que estes po-
dem causar à companhia e aos clientes, 
além de poderem prejudicar a si pró-
prios quando do vazamento de infor-
mações. “Divulgar dados considerados 
sigilosos, favorecendo a concorrência 

desleal, por exemplo, é um ato gravís-
simo, passível de medidas judiciais, 
conforme previsto nos artigos 153 e 
154 do Código Penal”, alerta.

PERSPECtivAS E tENdêNCiAS
O segmento de tecnologia da in-

formação brasileiro vive um bom mo-
mento. Segundo pesquisa da Associa-
ção para Promoção da Excelência do 
Software Brasileiro (Softex), o setor 
encerrou 2009 com crescimento de 
9,3% e receita anual de R$ 52,8 bi-
lhões. Para 2010, a entidade estima 
um movimento de R$ 57,7 bilhões e 
repetição do nível de crescimento, aci-
ma de 9%.

O mercado de TI com foco em se-
guro segue o mesmo ritmo, com ex-
celentes perspectivas para o período. 
“As empresas querem preparar suas 
áreas de TI para grandes investimentos 
a partir de 2011, por isso, a tendência 
para este ano é a busca por soluções 
que visam a redução de custos, a ma-
ximização da performance das tecno-
logias já existentes, o suporte ao cres-
cimento da empresa e o alinhamento 
das diversas estratégias de negócio”, 
conta Guilherme Porto, presidente da 
Plusoft.

Na área de seguros, de acordo com 
a Superintendência de Seguros Pri-
vados (Susep), a expectativa é que o 
mercado cresça em torno de 16% e 
20% neste ano, com faturamento em 
torno de R$ 100 bilhões, englobando 
as atividades de seguros, previdência, 
capitalização e resseguros. Assim, 
espera-se que a demanda por serviços 
aumente.

“A necessidade de integração de 
sistemas geradas pelas fusões e aquisi-
ções do último ano serão responsáveis 
por parte dessa demanda. Esse mo-
vimento também gera a necessidade 
de ajustes nos sistemas das empresas 
com o intuito de utilizar as melhores 
práticas de cada empresa envolvida”, 
comenta Marcos Monteiro Pereira, da 
Stefanini. “As empresas devem focar 

Marcos Monteiro, da Stefanini

em eficiência operacional e, portanto, 
creio que haverá mais investimentos 
em processos onde as ferramentas de 
BPM podem se destacar. Também, 
dada a especialização e operação em 
nichos de mercado, torna-se necessá-
rio uma maior visibilidade das infor-
mações permitindo ajustes na estraté-
gia. Nesse ponto, as ferramentas de BI 
e CRM serão muito importantes”.

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

 “Acreditamos que cada vez mais 
as seguradoras deverão investir em 
tecnologia com objetivo de reduzir 
custos, aumentar ainda mais a efici-
ência e aprimorar cada vez mais o re-
lacionamento com clientes”, destaca 
Mônica 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 é que esses investimentos 
ultrapassem a marca de R$ 1,5 bilhão.

Rony vainzof, da ópice Blum
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A Liberty Seguros fechou 2009 
com R$ 1,5 bilhão em prêmios emi-
tidos líquidos, volume 16% superior 
ao registrado em 2008. A expansão 
dos negócios ocorreu, em parte, de-
vido ao crescimento das vendas dos 
produtos de varejo. Um dos desta-
ques foi a carteira de automóveis, 
que registrou alta de 15%. Esse 
segmento foi estimulado pela ven-
da recorde de carros zero quilôme-
tro, fruto da isenção do Imposto so-
bre Produtos Industrializados (IPI). 
Também registram expansão os con-
tratos de affinity (37%), refletindo a 

Diante de um cenário econômico 
atípico e desafiante, a Chubb do Bra-
sil demonstrou habilidade e encerrou 
2009 com R$ 51,7 milhões de lucro 
bruto, antes dos impostos e participa-
ções. A companhia fechou o ano com 
R$ 846 milhões de ativos totais e seu 
patrimônio líquido teve crescimento de 
12,9% em relação a 2008.

O resultado do ano é consequência 
de um crescimento de 7,7 % nos prê-
mios retidos, somado a uma forte in-

Em 2009 o IRB-Brasil Re registrou 
lucro líquido de R$ 370,4 milhões, mon-
tante 2,67% superior ao registrado no 
período anterior. A rentabilidade sobre 
o patrimônio líquido foi de 19,68%. Os 
resultados alcançados foram positivos, 
tanto pelo reconhecimento do valor pa-
trimonial da companhia quanto pela rea-
firmação de um futuro promissor.

No ano passado, o IRB permane-
ceu com a preferência das seguradoras, 
mantendo-se com 80% dos prêmios 
emitidos pelos resseguradores locais. 
Apesar da perda relativa de market 

Liberty fatura R$ 1,5 bi e cresce 16% no Brasil

Lucro líquido de R$ 37,5 milhões e R$ 846 milhões de ativos

iRB lucra R$ 370,4 milhões em 2009

tradição mundial do grupo em pro-
gramas de afinidade.

O forte crescimento registrado 
pela companhia foi acompanhado 
da diversificação de seus negócios 
no mercado local. Em fevereiro de 
2008, a Liberty iniciou no País as 
operações da LIU (Liberty Inter-
national Underwriters), a divisão 
mundial de grandes riscos da Liber-
ty, que conta também com a divi-
são de resseguros, a LMIC (Liberty 
Mutual Insurance Company), que 
inclui ainda os segmentos de petró-
leo, petroquímica, construção civil 

tensificação do foco da administração 
no resultado positivo das operações de 
seguros antes dos tributos, que atingiu  
R$ 38,4 milhões, ultrapassando em 
18,5% o resultado do ano passado.

O índice de sinistralidade de 47,8% 
manteve-se abaixo da média do merca-
do, cerca 52% no período. As despesas 
de comercialização reduziram em 2% 
de dezembro de 2009 em relação ao 
mesmo período em 2008. No entanto, 
as despesas administrativas cresceram 

share, a empresa conseguiu manter o 
volume de prêmios de resseguros está-
vel – R$ 2.914,7 milhões, uma redução 
de 8,78% em comparação ao exercício 
anterior. Analisando somente os prê-
mios retidos, a diferença também foi 
mínima (R$ 1.587,3 milhões em 2009 e  
R$ 1.536 milhões em 2008).

A revisão da política de subscrição e 
gestão de riscos da companhia também 
contribuiu para o resultado positivo. Em 
ambiente concorrencial, o IRB optou por 
assumir, em diversas ofertas, frações do 
risco, em vez de acatá-lo integralmente, 

e construção naval.
Em seus primeiros nove meses de 

atuação, a divisão movimentou prêmios 
da ordem de R$ 16 milhões. O destaque 
da carteira, neste segmento, ficou para 
as apólices de D&O (Directors & Offi-
cers), conhecido no Brasil como seguro 
de responsabilidade civil de executivos.

Mesmo com a crise econômica que 
marcou o primeiro semestre, o aumen-
to da sinistralidade e os investimentos 
realizados na expansão da carteira e na 
abertura das novas divisões, o grupo 
Liberty fechou 2009 com lucro líquido 
de R$ 16,9 milhões no Brasil.

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 implementação de ferramentas 
ainda mais eficientes.

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

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

Já o resultado financeiro de 2009 
foi de R$ 324,1 milhões, uma redução 
de 51,32% em relação ao exercício de 
2008, causada por dois fatores: redução 
da taxa Selic e variação cambial.
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A Allianz Seguros divulgou recen-
temente seu balanço, que inclui os re-
sultados da subsidiária Allianz Saúde. 
Nos segmentos em que atua, incluindo 
Saúde, os prêmios de seguros consolida-
dos somaram R$ 2,25 bilhões, com alta 
de 19,2% em relação a 2008. Os ativos 
totais atingiram R$ 3,07 bilhões, repre-
sentando aumento de 25,7%, em com-
paração a 2008. As provisões técnicas 
somaram R$ 1,14 bilhão, com um in-
cremento de 9,9%. O patrimônio líqui-
do teve elevação de 5,9%, perfazendo  
R$ 538 milhões. O resultado operacio-
nal chegou a R$ 140 milhões, com cres-
cimento de 12,2%, quando comparado 
ao exercício anterior. O lucro líquido foi 

O mercado de títulos de capitalização 
encerrou 2009 com números positivos. 
De acordo com dados divulgados pela 
Federação Nacional de Capitalização 
(FenaCap), o setor encerrou o ano com 
faturamento de R$ 10,1 bilhões, o que re-
presenta crescimento de 12% sobre 2008.

Somente em dezembro, o mercado 
faturou R$ 953 milhões de receita, cifra 
que representa expansão de 7% em rela-
ção ao mesmo período de 2008. Já as re-
servas de capitalização foram impulsio-

O Grupo Icatu Hartford apresentou 
lucro líquido de R$ 106 milhões em 
2009, crescimento 11% acima do ano 
anterior. O patrimônio líquido teve au-
mento de 23%, chegando a R$ 649 mi-
lhões. Já o volume de ativos livres en-
cerrou o ano com o montante de R$ 381 
milhões, superando em 39% o total atin-
gido no final de 2008. A soma dos ati-
vos atingiu o patamar de R$ 6,6 bilhões, 
17% acima do ano anterior, sendo cerca 
de R$ 4,8 bilhões sob gestão própria e 
R$ 1,8 bilhão sob gestão de terceiros.

Allianz alcança R$ 2,25 bilhões em faturamento

Mercado de capitalização fatura R$ 10,1 bilhões em 2009

icatu hartford cresce 11% em relação a 2008

de R$ 80 milhões, 7,8% maior.
Como resultado da melhoria da efi-

ciência operacional, a Allianz reduziu o 
índice de despesas administrativas, que 
passou de 16,7% em 2008 para 15,6% 
no último exercício. O índice de sinistra-
lidade foi de 64,2%, mantendo a mesma 
média de 2008. O resultado financeiro 
foi impactado devido à redução da taxa 
básica de juros.

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

Em Automóvel, a companhia cresceu 

nadas em 11,1% com o total de R$ 14,9 
bilhões no último mês de 2009. 

Para Hélio Portocarrero, diretor-
executivo da FenaCap, “esses resultados 
refletem um trabalho árduo que envolve 
todas as companhias do setor. O mercado 
se manteve em ascensão mesmo durante 
a crise econômica e, após seu período crí-
tico, continuou crescendo, o que mostra 
que o brasileiro incluiu o hábito de guar-
dar dinheiro por meio da capitalização 
em sua rotina financeira”.

O segmento de seguros de vida 
faturou (prêmios retidos) R$ 421 mi-
lhões, alta de 14% em relação a 2008, 
acompanhando a taxa de crescimento 
do mercado. Em previdência aberta, 
as operações de PGBL e VGBL cres-
ceram 20% em comparação ao mesmo 
período de 2008. As reservas do Grupo 
no segmento de produtos de acumula-
ção atingiram cerca de R$ 3 bilhões, 
um crescimento de 22% em relação ao 
final do ano passado, um pouco abai-
xo do mercado (26%). No segmento 

24,4%,. Grande parte desse resultado se 
deve à estratégia de expansão regional. 
O produto teve desempenho expressivo 
em todas as regiões do país. 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 relação a 2008, 
colocando-a na vice-liderança do setor.

A Allianz Saúde, sob supervisão da 
Agência Nacional de Saúde Suplemen-
tar, ANS, faturou R$ 367 milhões e teve 
lucro de R$ 15 milhões.

Na classificação nacional, São Paulo 
encerrou o ano na primeira colocação, com 
R$ 3,7 bilhões de faturamento e 37% de 
participação no segmento. O Rio de Janei-
ro se manteve na segunda posição com R$ 
1,1 bilhão de receita e 11% de representa-
tividade, enquanto Minas Gerais ocupou o 
terceiro lugar com R$ 889 milhões e detém 
uma fatia de 9% do mercado.

Para 2010, o setor prevê crescimento 
de 12% no faturamento sobre os números 
alcançados em 2009.

de capitalização, o faturamento apre-
sentou elevação de 11% comparado 
a 2008, chegando a R$ 779 milhões, 
acompanhando a tendência de cresci-
mento do mercado. O montante distri-
buído na forma de sorteios alcançou 
R$ 56 milhões.

Nos negócios de administração de 
passivos e fundos de pensão, o patrimô-
nio administrado ultrapassou a marca de 
R$ 1 bilhão, fechando o ano com 69 em-
presas patrocinadoras e cerca de 50 mil 
participantes.
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A NEGOCiAçãO (EUA, 1998) 

O nome já diz tudo. Neste filme os valo-
res pessoais são determinantes na tomada de 
atitudes e para guiar a comunicação na hora 
de negociar. As necessidades e as ações pre-
cisam ser coerentes. Assista a história que 
traz Samuel L. Jackson no elenco e descubra 
como harmonia e motivação são fundamen-
tais para o sucesso de uma negociação.

o negócio é dialogar
Alguém já reparou que o ato de comu-

nicar às vezes se confunde com o da ne-
gociação? Se considerarmos negociação 
como sendo uma troca, não há nada mais 
relacionado à permuta de ideias e valores 
do que ela, a comunicação. O cenário dos 
sonhos seria assim: poder desenvolver con-
tinuamente nossas habilidades de negocia-
ção (sim, nós temos) para na maioria dos 
casos alcançar o perfeito entendimento do 
processo negocial e suas abordagens. Sim-
plificando: o que todo mundo quer nesse 
campo é conhecer e praticar as estratégias 
de negociação sem perder sua caracterís-
tica pessoal, seu “jeitão”, e, assim, conse-
guir os melhores resultados.

Um negociador pode ser imprescindí-
vel em uma mesa de conselho empresarial, 
mas ele também pode ser requerido na hora 
de barganhar o melhor preço em uma loja 
de vendedores inflexíveis. Aliás, até os 
vendedores precisam se esforçar para de-
senvolver uma comunicação que desperte 
consumidores mais flexíveis na hora de 
negociar. Em um mundo “normal”, desco-
nheço alguém que não deseje sucesso nes-
sas horas em que precisamos quase sempre 
apelar para a boa negociação se quisermos 
cumprir nossos objetivos profissionais e 
pessoais. Você conhece?

Existe muita “arte de comunicação” e 
diálogo nas negociações. E também exis-
tem maneiras de medir o sucesso de uma 
negociação. Acredito firmemente que tudo 
começa com o trabalho de construir a con-
fiança. Ela é o ponto de partida. O resto 
(também importante) é consequência. Afi-
nal, sem confiança, nenhuma negociação 
se inicia.

Negociar, assim como comunicar, está 
arraigado em várias situações cotidianas. 

Pare e pense nas horas em que você pre-
cisa da aceitação de ideias. Preste atenção 
em quantos momentos você já teve de agir 
para convencer, mudar a postura do ouvin-
te, perguntar sobre alternativas e, nos casos 
mais difíceis, insistir para convencê-lo.

Assim como é possível ensinar táticas, 
também é possível aprender a inspirar con-
fiança. Isso porque a confiança tem muito a 
ver com o estilo de cada pessoa. Aqui está a 
chave da questão: a prática da boa comuni-
cação na negociação necessita da capacida-
de de inspirar confiança que, por sua vez, 
é o resultado de muito treino e aprendizado 
sobre como mesclar macetes e estratégias 
aos maiores bens de um autêntico negocia-
dor – a coerência e a personalidade verda-
deira.

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

Leitura na tela
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