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Uma das maiores dificuldades do brasileiro 
(e isso não é segredo a ninguém) é fazer 
poupança. Basta sobrar um pouco mais 

de dinheiro na conta, que lá vamos nós fazer al-
guma compra “extra”. Com foco na educação – 
ou reeducação – financeira da população, a ca-
pitalização apresenta-se como um produto capaz 
de unir uma necessidade real, que é a formação 
de uma reserva, com o desejo de participar de 
sorteios e ganhar desde quantias moderadas a 
verdadeiras ‘boladas’.

Cada dia mais conhecido e mais interessante 
aos olhos do público consumidor, o mercado de 

capitalização vem apresentando números bas-
tante interessantes, com crescimento expressivo. 
E é isso que você, leitor, poderá notar em nossa 
matéria especial.

Neste número da Seguro Total, apresentamos 
também uma nova seção, Papo de Executivo, que 
traçará a cada edição o perfil de um executivo de 
destaque no mercado de seguros, ressaltando, 
principalmente, o ser humano por trás dos ne-
gócios.

Desejamos a todos boa leitura!

André Pena e José Francisco 

Um mercado interessante
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A Associação União dos Corretores de 
Seguros comemorou, em 16 de abril, um 
ano de existência, e promoveu um jantar 
dançante no qual todos os associados re-
ceberam seu diploma de Associado. Em 
seu primeiro ano como entidade jurídica, 
a associação já conta com 112 associados 
contribuintes e com um fórum com mais 
de 500 participantes. A associação se de-
dica às atividades de execução direta de 
projetos, programas e planejamentos de 
ações proporcionadas pela contribuição 
de seus associados e também por meio da 
doação de recursos físicos e colaboração 
voluntária de recursos humanos.

Primeiro aniversário 
da União dos Corretores de Seguros

Membros e dirigentes da associação 
durante entrega de diploma de associado

A norte-americana Liberty Seguros 
faz sua primeira investida publicitária, 
desde que chegou ao país em 1996, 
com a compra da Companhia Paulista 
de Seguros, para intensificar a presen-
ça no varejo. A campanha terá filme 30 
segundos para canal fechado e aberto, 
e anúncios para rádio, jornais, revistas 
e outdoor. A primeira campanha publi-
citária quer mostrar aos consumidores 
que contratar um seguro é um ato de 
responsabilidade fundamental para ga-
rantir as conquistas materiais e proteger 
as pessoas queridas. As peças levam a 
assinatura “Responsável como você”. 
Além de ampliar a percepção da marca 
junto aos consumidores individuais e 
pequenos e médios empresários, a Li-
berty quer avançar também no merca-
do de grandes riscos no país. Mesmo 
sem esforço publicitário para destacar 
o tema, a Liberty está avançando na 
disputa por projetos de grande porte no 
mercado brasileiro.

Em 07 de maio, a Editora Três pro-
moveu um encontro de confraterniza-
ção com alguns corretores de seguros. 
O anfitrião foi Jake Neto, gerente de 
Trade Marketing da editora, que está de-
senvolvendo uma parceria inédita com 
a Câmara dos Corretores de São Paulo, 
Aconseg-SP, CVG-SP e Clube dos Cor-
retores de São Paulo, no sentido de que 
seus membros associados possam ofere-
cer e vender assinaturas da Revista Isto É 
para seus clientes, mediante condições a 

Seguindo sua estratégia de atender as 
particularidades dos diversos segmentos 
de consumidores, a Brasilveículos está 
lançando o BB Seguro Auto para Jovem, 
especialmente desenvolvido para o pú-
blico entre 18 a 25 anos. A contratação ou 
renovação, nessa modalidade, será opera-
cionalizada exclusivamente pela internet, 
canal digital que é destaque na estratégia 
comercial da companhia e que apresen-
ta ainda maior aceitação nesta faixa etá-
ria. Ao preencher a data de nascimento, 

Liberty investe 
em campanha 

publicitária

Corretores parceiros

Brasilveículos prioriza 
clientes de 18 a 25 anos

serem ainda estabelecidas. “Esse é o pri-
meiro de muitos encontros que promo-
veremos, pois, com certeza, firmaremos 
parceria com essa classe maravilhosa. 
Nosso projeto demandará muita sinergia 
entre todos”, disse Jake. Estiveram pre-
sentes ao encontro Pedro Barbato Filho, 
Luis Gustavo Miranda de Sousa, Osmar 
Bertacini, Nilson Arello Barbosa, Helio 
Opipari Filho, Braz Romildo Fernandes, 
Paulo de Tarso Meinberg, Adevaldo Cal-
legari, João Pires e William Costa.

o consumidor terá à sua disposição três 
vídeos educativos e um questionário de 
orientação de direção segura. O nível de 
acerto das respostas proporcionará um 
desconto no valor final calculado para o 
seguro, em beneficio ao cliente. Os clien-
tes do BB Seguro Auto para Jovem tam-
bém passarão a contar com benefícios 
exclusivos, além dos já oferecidos para 
os demais segurados da Brasilveículos, 
como descontos em cursos de idiomas e 
academias de ginástica.
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Sidney Santos do Nascimento, vencedor 
da etapa brasileira do Best Of Belron

“Não foi fácil”. Assim Sidney San-
tos do Nascimento definiu sua partici-
pação vencedora na etapa nacional do 
concurso Best Of Belron, que demons-
tra o comprometimento da Cargalss com 
a qualidade e excelência na prestação de 
serviços. Aos 31 anos, há mais de dez 
trabalhando na Carglass, o técnico ins-
talador e reparador de vidros declarou 
que, mesmo realizando atividades que 
fazem parte de seu dia-a-dia, não foi 
fácil participar de uma competição com 
tanta concorrência. “Realizamos todos 

Dados da Superintendência de Se-
guros Privados (Susep) indicam que 
a receita de prêmios acumulada pelas 
seguradoras entre os meses de janeiro e 
março somou pouco menos de R$ 20,4 
bilhões. Esse valor é 22,7% maior que 
a cifra apurada no mesmo período de 
2009. O levantamento exclui apenas o 
seguro saúde, que está sob a jurisdição 
da Agência Nacional de Saúde Suple-
mentar (ANS). Em março, o volume de 

Em 04 de maio, ao empossar a nova 
diretoria da Susep e do IRB, em ceri-
mônia conjunta, no Rio de Janeiro, o 
secretário-executivo do Ministério da 
Fazenda, Nelson Machado, aproveitou 
para traçar o perfil que o governo espe-
ra do órgão regulador e da empresa de 
resseguros. “Na Susep, assumida pelo 
superintendente Paulo dos Santos, o 
governo quer um órgão regulador cada 
vez mais forte, justo e capaz de execu-
tar efetivamente a fiscalização do setor, 
para garantir seu desenvolvimento de 
forma funcional, estável e sustentável”, 

 Brasileiro disputa título de 
melhor do mundo no Best of Belron

Receita de prêmios cresceu 22,7% 
no primeiro trimestre 

Governo quer Susep mais forte 
e IRB mais agressivo no mercado 

os procedimentos diariamente, mas o 
fato de estarmos sendo avaliados au-
menta a adrenalina e o temor de errar, 
em especial no que se refere ao atendi-
mento ao cliente que pode ter todo tipo 
de perfil, ainda mais quando há um mi-
crofone e uma câmera gravando tudo”, 
afirmou. Depois de passar pela seleção 
entre os 12 melhores técnicos instalado-
res brasileiros, Nascimento prepara-se 
para concorrer ao prêmio de melhor do 
mundo, nos dias 9 e 10 de junho em Pa-
ris, na França.

prêmios somou R$ 7,4 bilhões, com in-
cremento de 22,5% em relação a feve-
reiro e de 23,6% comparada ao mesmo 
mês do ano passado. A taxa média de 
sinistralidade baixou de 53% para 52% 
entre os dois períodos comparados. Os 
sinistros retidos até março somaram 
pouco menos de R$ 5,7 bilhões, o que 
representa um salto de 9,3% sobre o 
montante registrado nos três primeiros 
meses de 2009.

afirmou Machado. Lembrando que o 
governo considera a atividade segura-
dora um setor muito importante, disse 
ainda que, no caso do IRB, “a princi-
pal tarefa é buscar o fortalecimento 
enquanto ressegurador nacional, tendo 
em vista que uma empresa local forte 
também é fundamental para a expansão 
do mercado segurador”. Ele também 
está convencido de que o IRB pode 
concorrer no mercado externo. “O IRB 
tem condições de dar saltos de qualida-
de e de alavancar o seguro no Brasil e 
de competir lá fora”, afirmou.

O Santander lançou recentemen-
te dois tipos de seguros pecuários, 
que serão comercializados em todo 
o Brasil e contemplam riscos como 
acidentes, doenças, partos, abortos, 
vacinações, ataques, envenenamen-
tos, incêndios, asfixia e abates com 
determinação médica. A novidade 
está no Seguro Rebanho, que cobri-
rá roubo de animais. “Identificamos 
que era uma demanda sem nenhum 
produto que a atendesse no mercado 
e, desse jeito, esperamos apoiar os 
pecuaristas”, diz o superintendente 
de Agronegócios do Santander, Wal-
mir Segatto. A outra opção é o Elite, 
destinada a animais de reprodução 
por monta natural, transferência de 
embriões, fertilização in vitro e co-
leta. A contratação, com vigência de 
um ano, pode ser feita para cada ani-
mal separadamente. Fazem parte do 
escopo as raças zebuínas e taurinas 
com aptidão para carne ou para lei-
te. O Limite Máximo de Indenização 
(LMI) é de R$ 100 mil.

Santander 
investe em seguros 

pecuários

Allianz Saúde. A diferença em cada detalhe. 
Oferecer a seus clientes um produto completo e fl exível é fundamental para aumentar a probabilidade de bons negócios.
E o Allianz Saúde é a escolha certa para todas as empresas. Com opções adequadas ao tamanho de cada uma, ele tem
vantagens como reembolso em 5 dias úteis, central de atendimento própria e sem atendimento eletrônico, liberação
de procedimentos direto pelo prestador e outros benefícios que facilitam o dia a dia.
Ofereça a solidez de um dos maiores grupos seguradores do mundo a seus clientes. Ofereça o Allianz Saúde.

Saiba mais sobre o Allianz Saúde: 
4001 5060 – Capitais e Regiões Metropolitanas
0800 701 8148 – Demais localidades 
Allianz. Soluções em seguros de A a Z.
www.allianz.com.br

Check-up Allianz Saúde:

Pequena empresa

Média empresa

Grande empresa

1678-2_SaudePME_21x28_OP.indd   1 5/10/10   12:21 PM
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Enrique Asenjo, Javier Ilbáñez 
e Joaquín de La Herrán

O Grupo Cesce inaugurou em 
abril seu novo escritório na capital 
paulista. O coquetel de inauguração 
contou com a presença de Joaquin 
de La Herrán, diretor geral da Ces-
ce; Javier Ilbáñez, diretor geral do 
CIAC; José Américo Peón de Sá, pre-
sidente do Conselho Administração; 
Enrique Asenjo, presidente da Ces-
ceBrasil; além de parceiros, clientes, 
corretores e funcionários. Na ocasião,  
Asenjo destacou que a inauguração 
da nova sede simboliza a nova fase 
que a companhia atravessa, onde di-

Foram apresentados, em 07 de 
maio, em Salvador, os detalhes da par-
ceria firmada pela MetLife com a Fe-
nacor, que viabiliza a oferta aos corre-
tores e pessoas jurídicas associados ao 
Sincor-BA, em condições especiais, a 
linha de planos odontológicos da se-
guradora. Os Sincor-PE e BA, por ini-
ciativa dos seus presidentes, Claudia 
Candido e George Carneiro, respec-
tivamente, foram pioneiros na adesão 
ao acordo. O evento contou com a 
presença do diretor comercial do Ca-
nal Broker da MetLife, Luiz Barsotti; 

A Chubb do Brasil inicia o segundo 
trimestre de 2010 expandindo sua atu-
ação nacional com a abertura de uma 
nova central de negócios na cidade de 
Presidente Prudente, região Noroeste 
do Estado de São Paulo. Atualmente, 
a companhia possui cinco filiais e 35 
assessorias de negócios, que atuam em 
conjunto na distribuição dos produtos 
da Chubb. A nova representação con-

A Mongeral Aegon elegeu, dentro 
de sua política comercial, priorizar o 
investimento na consolidação e na ex-
pansão de parcerias com associações 
de classe, sindicatos e empresas para 
alavancar as vendas, principalmente 
via worksite (alocação de ponto de 
venda nas dependências da parceira). 
Ao que tudo indica, a estratégia está 
dando resultado. Do total de seguros 
atualmente vendidos, 40% são origi-
nados dessa ação. De 2008 para cá, 
o número de parcerias fechadas cres-
ceu 37%. Só em 2009 foram 111, que 
correspondem a uma carteira de cerca 
de 20 mil clientes. Os investimentos 
estão sendo direcionados também 
para ampliar o canal de afinidades, 
pelo qual a seguradora fecha negó-
cios com grandes empresas para ofe-
recer aos empregados os produtos de 
seguros. A meta da Mongeral Aegon 
é fechar este ano com 150 novas par-
cerias e desenvolver ainda mais essa 
área de afinidades. 

 CesceBrasil inaugura escritório em São Paulo

Parceria da MetLife com Fenacor 
é lançada em Salvador 

Chubb expande suas operações 
no Estado de São Paulo 

Mongeral prioriza 
parcerias

versos investimentos estão sendo fei-
tos com o objetivo de garantir uma 
maior solidez à Cesce e maior força 
de atuação no mercado brasileiro de 
seguros de Crédito e Garantia. La 
Herrán destacou que, fora da Espa-
nha, o Brasil é o mercado mais im-
portante atualmente. “Temos todas 
as condições de auxiliar o país nesse 
positivo momento. Queremos partici-
par do avanço do Brasil, oferecendo 
nosso amplo conhecimento em mais 
de 40 anos de atuação na Europa em 
seguros de crédito e garantia”.

do superintendente Edson Iria; e do 
gerente regional Nordeste, Solon Bar-
reto. Barsotti ressaltou grandes van-
tagens adicionais para os corretores 
em pontuação no Programa IntegrA-
cão, decorrentes da venda dos planos 
odontológicos da MetLife, entre ou-
tros produtos da seguradora. Segundo 
Barreto, “essa é mais uma demonstra-
ção de parceria com a expectativa de 
bons resultados para todos que conso-
lidam o foco da MetLife na atividade 
comercial com os parceiros corretores 
de seguros e sindicatos.”

centrará suas operações nos municípios 
de Presidente Prudente, Marília, Araça-
tuba, Assis e Alta Paulista. “Por meio 
dessa parceria, vamos intensificar ainda 
mais nossa atuação e prospectar novos 
clientes. Os objetivos principais são fi-
xar a marca Chubb nessas localidades e 
destacar a excelência dos nossos servi-
ços”, destaca Gustavo Onizuka, execu-
tivo de contas da área.
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Corredores e artistas participaram 
de corrida contra o câncer de mama

A Corrida e Caminhada Contra o 
Câncer de Mama, realizada em 16 de 
maio, no Aterro do Flamengo, no Rio de 
Janeiro (RJ), reuniu aproximadamente 
seis mil participantes. O evento, patroci-
nado pela Bradesco Seguros e Previdên-
cia, com apoio da Bradesco Capitaliza-
ção, festejou os 15 anos de sucesso da 
campanha O Câncer de Mama no Alvo 
da Moda, no Brasil. Representando a 
Bradesco Seguros e Previdência, esti-

Próximo de formar sua sexta turma 
no Rio de Janeiro, o Amigo do Seguro, 
programa de responsabilidade social 
da Funenseg, recebeu 85 inscrições de 
estudantes do ensino médio, de esco-
las públicas. Desses, a instituição se-
lecionou 30, que participarão do curso 
de Iniciação ao Trabalho e serão enca-
minhados, posteriormente, a estágios 
em empresas do setor. As entrevistas 

A Swiss Re apresentou um lucro 
líquido de US$ 158 milhões no pri-
meiro trimestre de 2010. A empresa 
continuou a registrar um forte de-
sempenho em sua base, apesar de os 
resultados dos ramos patrimoniais 
e de responsabilidades (Proper-
ty & Casualty) terem sido afetados 
por elevadas perdas provocadas por 
catástrofes naturais no período. A 
posição estimada de capital em ex-
cesso no nível AA aumentou para 
mais de 12 bilhões de dólares. Se-
gundo Stefan Lippe, CEO da Swiss 

O mercado de seguros voltados para 
pessoas, que engloba seguros como 
prestamistas, educacionais, vida indi-
vidual e grupo, cresceu 15,59% no pri-
meiro trimestre de 2010. No período, o 
segmento acumulou R$ 3,6 bilhões em 
prêmios, em comparação aos R$ 3,1 bi-
lhões comercializados nos mesmos me-
ses em 2009. Dentre os produtos que 
obtiveram maior crescimento relativo 
estão o seguro turístico e o vida indi-
vidual. O seguro turístico obteve alta 
de 133,70% e movimentou R$ 8,2 mi-
lhões no trimestre. Já o seguro de vida 
individual bateu a marca de R$ 268,9 
milhões, com alta de 26,80%. Segundo 
a Federação Nacional de Previdência 
Privada e Vida (Fenaprevi), o terceiro 
seguro mais comercializado no período 
foi o prestamista. O produto acumulou 
R$ 770,3 milhões no primeiro trimestre 
de 2010, um crescimento de 26,60% na 
comparação ao mesmo período do ano 
anterior. A venda do seguro foi impul-
sionada pelo aquecimento das vendas 
no varejo.

Corrida contra o câncer de mama

Amigo do Seguro teve 
mais de 80 inscrições

Swiss Re lucro US$ 158 milhões no 
primeiro trimestre de 2010

Seguro de pessoas cresce 
15,59 % nos primeiros 

meses do ano

veram presentes o diretor da Bradesco 
Capitalização, Ricardo Alamar, e o dire-
tor do Banco Bradesco, Wilson Martins, 
que participaram da cerimônia de pre-
miação entregando títulos de capitali-
zação para os três primeiros lugares das 
categorias masculino e feminino. A cor-
rida também contou com a presença de 
artistas como as atrizes Larissa Maciel e 
Bárbara Paz, a bailarina Ana Botafogo e 
o ator Maurício Matar.

aconteceram no dia 3 de maio, e as au-
las tiveram início no dia 10. O curso 
tem duração de três semanas, período 
após o qual os estudantes aprovados 
ficarão cadastrados em um banco de 
talentos da Fundação Mudes, aguar-
dando uma oportunidade de estágio. 
As empresas que tiverem interesse em 
contratá-los como estagiários deverão 
entrar em contato com a fundação.

Re: “No primeiro trimestre de 2010, 
continuamos a registrar um forte de-
sempenho, apesar de os resultados 
terem sido influenciados por eleva-
das perdas causadas por catástrofes 
naturais, principalmente devidas ao 
terremoto no Chile e à tempestade 
Xynthia, durante o inverno na Euro-
pa. Embora catástrofes como estas 
contribuam para uma volatilidade 
nos ganhos, a proteção dos nossos 
clientes contra acontecimentos ex-
tremos constitui a essência do mode-
lo do nosso negócio.”
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Fontana e seu filho Élcio recebem placa 
comemorativa de Osmar Bertacini

O CVG-SP homenageou o dr. José 
Francisco de Miranda Fontana durante 
o encerramento da palestra do econo-
mista Francisco Galiza, realizado em 
12 de maio, no auditório do Sindicato 
das Seguradoras de São Paulo (Sin-
dseg-SP). O presidente do CVG-SP, 
Osmar Bertacini, aluno de Fontana no 
curso de corretor de seguros, em 1985, 
recordou-se emocionado daquela épo-
ca. “Quando concluí o curso, o Fonta-
na, na ocasião presidente da Socieda-
de Brasileira de Ciências do Seguro 

A Case, empresa de administra-
ção de benefícios, com sede no Rio 
de Janeiro, colocou no ar seu novo 
site. Desenvolvido com moderna 
tecnologia, o site vem trazer um di-
ferencial para o segmento de bene-
fícios e seguros corporativos. Isso 
porque o objetivo da Case Consul-
toria em Benefícios é gerar conhe-
cimento via web por meio das redes 
sociais, numa troca constante de da-
dos, alimentando os seguidores com 

A Câmara analisa o Projeto de 
Lei nº 6.958/10, do deputado Már-
cio França (PSB-SP), que pretende 
criar um sistema de indenização para 
apostadores cujos bilhetes não forem 
registrados por lotéricas. Para isso, o 
apostador deverá apresentar apenas 
o recibo do registro da aposta. Atu-
almente, não há indenização nesses 
casos e o prêmio somente é pago se 
a aposta constar do sistema informa-
tizado da Caixa Econômica Federal. 
No caso das loterias Federal e Instan-
tânea, o comprovante de aposta é o 
próprio bilhete. Qualquer outro tipo de 
comprovante que não seja os citados 
acima, não tem validade para recebi-
mento de prêmios na Caixa Econômi-
ca Federal. O objetivo do deputado é 
evitar situações como a que aconte-
ceu em fevereiro deste ano, em Novo 
Hamburgo (RS), onde a funcionária de 
uma lotérica não registrou o jogo do 
bolão vendido a diversos apostadores. 
A indenização será custeada por um 
seguro que será cobrado de todos os 
apostadores. O valor corresponderá a 
10% do valor da aposta.

A SulAmérica Seguro Saúde fe-
chou, em 20 de maio, a compra de 
49,92% do capital social da Bra-
silsaúde detido pela BB Seguros, 
pelo valor de R$ 28,4 milhões. As 
ações objeto do contrato de aqui-
sição representam a totalidade da 
participação detida pelo Banco do 
Brasil na Brasilsaúde. Segundo a 
SulAmérica, a efetivação da com-
pra está condicionada à aprovação 
das autoridades regulatórias. Com 
a aquisição, a SulAmérica refor-

Dr. Fontana é homenageado pelo CVG-SP

Novo site da Case entra no ar Projeto de Lei cria 
seguro para 

apostas lotéricas

SulAmérica Saúde adquire 49,92% 
do BB na Brasilsaúde 

(SBCS), convidou-me a lecionar, ati-
vidade que exerço até hoje”, disse. De 
acordo com o currículo de Fontana, sua 
carreira foi iniciada em 1944, na SulA-
mérica, de onde saiu, para assumir o 
cargo de inspetor de sinistros no IRB. 
A partir da década de 1960, passou a 
dedicar-se à corretagem de seguros na 
Porto Nazareth. Entre as entidades que 
ele ajudou a fundar estão o Clube e o 
Sindicato dos Corretores, ambos de 
São Paulo, a SBCS, a AIDA, a Fenacor 
e a Funenseg.

informações relevantes e confiáveis 
deste mercado, uma vez que o con-
sumidor de planos de saúde busca 
seus direitos e quer saber informa-
ções concretas e sólidas desse setor. 
Para inaugurar e gerir este novo ca-
nal, foram investidos R$ 280 mil no 
conjunto de ações de comunicação e 
desenvolvimento de sistemas. Am-
bos integrados e planejados pelas 
empresas Núcleo da Ideia e Top-
down Sistemas, respectivamente. 

ça sua posição nos segmentos de 
saúde e odontologia, ficando com 
uma carteira total de 1,8 milhão de 
membros. O término da associa-
ção da SulAmérica com o Banco 
do Brasil nos segmentos de seguro 
saúde e odontológico não modi-
ficará as condições previstas nas 
apólices emitidas pela Brasilsaúde 
ou o relacionamento com a rede de 
prestadores de serviços médicos e 
odontológicos e corretores de se-
guros.
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O IRB-Brasil Re está com novo 
presidente. Saiu Eduardo Nakao, 
que presidia o IRB desde a quebra 
do monopólio do resseguro, e entrou 
Leonardo André Paixão, ex-presi-
dente do conselho de administração 
da resseguradora. Funcionário de 
carreira do Banco Central, Paixão 
comandava a mesa de open market 
da autoridade monetária no Rio 
de Janeiro. Ele chegou ao IRB em 
2005, trazido por Marcos Lisboa, e 
assumiu a presidência em abril de 
2006. Paixão foi também secretário 
de Previdência Complementar no 
início do segundo mandato do pre-
sidente Lula e deslanchou o projeto 
da Previc, a recém-lançada Supe-
rintendência Nacional de Previdên-
cia Complementar, para fiscalizar 
os fundos de pensão.

Flavio Otsuka assume o cargo 
de Gerente de Mercado da segura-
dora Tokio Marine. Graduado em 
Administração de Empresas pela 
Universidade de São Paulo (USP); 
pós-graduado em Monitoramen-
to Estratégico Competitivo (FIA) 
e em Economia Internacional e 
Globalização na Université Pier-
re Mendès (UPMF), na França; e 
com MBA em Gestão de Negó-
cios pela Fundação Getúlio Var-
gas (FGV), o executivo possui dez 
anos de experiência e passou por 
grandes empresas, como Sodexo e 
Directv, nas quais atuou nas áreas de  
marketing e inteligência de mercado.

Desde 11 de maio, a UBF Seguros 
conta com o apoio de Luiz Alberto Pes-
tana como seu vice-presidente. Com 58 
anos, Pestana possui ampla experiência 
em administração, comercialização e 
técnica de resseguro e retrocessão, com 

O executivo Alex Silva, da Aon 
Affinity Latin America, acaba de as-
sumir o cargo de vice-presidente de 
Desenvolvimento de Negócios, Ope-
rações & TI. A partir de agora ele será 
responsável pela gestão das áreas de 
Desenvolvimento de Negócios, Back 
Office, Sinistro, Fullfilment e Tecnolo-
gia da Informação. Alex ingressou na 
empresa em 2005 como diretor adjunto 
financeiro, depois diretor de Operações 
e Finanças e, por último, diretor execu-
tivo de Desenvolvimento de Negócios. 
Antes da Aon Affinity, trabalhou para 

O novo diretor da JLT do Brasil 
Corretora de Seguros, James Kawano, 
é formado em Engenharia pela Uni-
versidade de São Paulo e pós-gradu-
ado em Engenharia de Segurança do 
Trabalho. Em sua trajetória profissio-
nal, conheceu todas as faces do mer-
cado de seguros. Foi segurado quando 
atuou na Odebrecht como subscritor 
nas áreas de grandes riscos e riscos 
de engenharia. Neste período foi res-
ponsável por projetos localizados no 
Norte e Nordeste do Brasil, Peru e Bo-
lívia. Kawano também foi segurador 
quando trabalhou em grandes com-
panhias como Itaú e Zurich, sempre 
como subscritor. Por fim, abraçou a 

Leonardo Paixão 
assume IRB

Tokio Marine tem 
novo gerente 
de mercado

Luiz Alberto Pestana assume 
a vice-presidência da UBF Seguros 

Alex Silva é o novo vice-presidente da 
Aon Affinity Latin America

JLT contrata James Kawano 
para área de infraestrutura

ênfase em riscos financeiros, especial-
mente seguro garantia. Pestana terá como 
desafio preparar a UBF para a introdução 
de novos produtos para riscos financeiros 
bem como dar mais abrangência às co-
berturas demandadas pelo mercado. 

empresas como Engeset e Netsite (Gru-
po Algar). Alex tem 38 anos e é forma-
do em Administração de Empresas e 
possui MBA em Gestão Empresarial.

corretagem de seguros. Depois de pas-
sar pela Willis, onde dirigiu a Divisão 
de Energia e Construção entre 2008 e 
2010, agora assume a diretoria de in-
fra-estrutura da JLT do Brasil. 
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ACE realiza bazar em prol da Vivenda da 

Bradesco Capitalização patrocina 
6ª edição do Viva a Mata

Tokio Marine mobiliza colaboradores 
em campanha de combate ao câncer

Como parte de seu programa de 
sustentabilidade, a ACE Seguradora 
realizou, na última semana de abril, 
nas dependências de sua matriz, em 
São Paulo, um criativo bazar bene-
ficente com peças e móveis que uti-
lizam a arte do mosaico. Todos os 
produtos foram confeccionados por 
pessoas de várias idades assistidas 
pela Vivenda da Criança, entidade 
sem fins lucrativos que atende men-
salmente 1,2 mil famílias na área 

Pelo segundo ano consecutivo, a 
Tokio Marine, seguradora do maior gru-
po japonês do setor, promoveu ações que 
visavam conscientizar os colaboradores 
sobre a prevenção do câncer.

Em abril, o “mês da saúde”, a Comis-
são de Sustentabilidade da companhia 
promoveu palestras sobre HPV e viabi-
lizou a realização de exames preventivos 
para colaboradores nas dependências da 
matriz da empresa, em São Paulo. Os co-
laboradores interessados foram encami-
nhados ao Espaço Saúde, localizado den-
tro da empresa, onde aconteceu a coleta 
de sangue para a realização de exames 

mais carente da periferia de São 
Paulo, na região da subprefeitura de 
Parelheiros.

O evento ofereceu aos profissionais 
da ACE diversas opções para presen-
tear as mães no segundo domingo de 
maio: porta-joias, porta-retratos, cai-
xas de diferentes formatos, entre ou-
tros itens. A renda obtida com a venda 
dos produtos está beneficiando várias 
famílias que lutam contra a pobreza no 
extremo-sul da cidade. 

Com patrocínio da Bradesco Ca-
pitalização, a sexta edição do Viva a 
Mata, mostra de iniciativas e projetos 
em prol da Mata Atlântica, realizada 
pela Fundação SOS Mata Atlântica, 
que ocorreu entre 21 e 23 de maio, na 
Arena de Eventos do Parque Ibirapue-
ra, em São Paulo.

Aberto ao público em geral, o 
evento comemorou o Dia Nacional 
da Mata Atlântica, 27 de maio, e mar-
cou o Ano Internacional da Biodiver-

como hemograma completo, glicemia, 
colesterol total e frações, TSH e PSA.

Os homens puderam ainda passar 
por consulta com médico urologista e 
as mulheres fazer o agendamento para 
passar pela médica ginecologista em 
consultório, já em posse do resultado 
dos exames. Além disso, as colaborado-
ras e, também, cônjuges e dependentes 
de colaboradores, podem optar por to-
mar a vacina de prevenção do HPV com 
um valor bem reduzido em relação ao 
mercado, e com a comodidade de receber 
as três doses no local de trabalho.

Para transmitir segurança aos colabo-

radores e otimizar o trabalho, a coleta e 
a realização de exames contou com uma 
equipe do Hospital Beneficência Portu-
guesa, que disponibilizou os profissio-
nais e todo o material necessário para a 
realização dos procedimentos.

sidade. O objetivo da iniciativa foi a 
promoção da troca de informações e 
experiências entre os que lutam pela 
conservação do bioma, o fortalecimen-
to do movimento ambientalista e infor-
mar e conscientizar a sociedade. Para 
isso, os participantes e visitantes con-
taram com ampla programação gratuita 
com palestras, debates, exposições de 
projetos, estandes temáticos, oficinas, 
peças de teatro, maquetes interativas e 
atividades com voluntários.
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Após duas gestões, o corretor de seguros Leoncio de Arruda se despede da 
presidência do Sindicato dos Corretores de Seguros, de Empresas Corretoras 
de Seguros, Resseguros, de Saúde, de Vida, de Capitalização, de Previdência 
Privada no Estado de São Paulo (Sincor-SP) no próximo dia 1º de junho. Em 

seu lugar, entrará Mário Sérgio de Almeida Santos, presidente eleito no último 
pleito, realizado em 25 de março passado, com 70% dos votos. Sua gestão terá 

duração de três anos, de 2010 a 2013.
Mário Sérgio, que atualmente desempenha a função de 1º vice-presidente da 
     entidade, assumirá oficialmente no dia 1º, entretanto, a cerimônia de
 posse, que será aberta a convidados, ocorrerá em 10 de junho, no Palácio 

de Convenções do Anhembi, em São Paulo (SP).
A nova diretoria é composta por:

Sincor-SP entra em nova fase
Nova diretoria do sindicato será empossada em 1º de junho

Nova diretoria executiva do Sincor-SP: (em pé) Leoncio de Arruda, Mário Sérgio de Almeida Santos, Carlos Alberto Pelais e 
Orlando Gouveia; (sentados) Leilane Strongren, Cassia Maria Del Papa e Flavio Bosisio
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DIRETORIA ExECUTIVA
Presidente: Mário Sérgio de Almeida Santos
1º Vice-Presidente: Cássia Maria Del Papa
2º Vice-Presidente: Leoncio de Arruda
1º Secretário: Leilane Aparecida F. Strongen
2º Secretário: Carlos Alberto Pelais
1º Tesoureiro: Orlando Filipe de Gouveia
2º Tesoureiro: Flávio Bevilaqua Bisisio

SUPLENTES DA DIRETORIA ExECUTIVA
1º Suplente: Carlos Rapozo
2º Suplente: Jorge Teixeira Barbosa
3º Suplente: Celso Lopes
4º Suplente: Cláudia Regina S. Camargo
5º Suplente: Artur Cicone Jr.
6º Suplente: Francisco Orlando Chiomento
7º Suplente: Juraci Alves

CONSELHO FISCAL
1º Conselheiro: Júlio César Pasquinelli
2º Conselheiro: Mauro Antonio Laranja
3º Conselheiro: Júlio César Salles Murat

SUPLENTES DO CONSELHO FISCAL
1º Suplente/Conselho: Antonio Carlos F. de Oliveira
2º Suplente/Conselho: Lacir Marcondes de Melo
3º Suplente/Conselho: Diniz Nunes Caetano

DELEGADOS FENACOR
1º Delegado: Leoncio de Arruda
2º Delegado: Nelson Martins Fontana

SUPLENTES DE DELEGADOS DA FENACOR
3º Delegado: Manuel Dantas Matos
4º Delegado: Umile Ritacco

NOVO PRESIDENTE
Sucessor de Leoncio de Arruda, 

Mário Sérgio atua no mercado de se-
guros desde 1976, sendo corretor desde 
1986. Possui experiência como dirigen-
te do Sincor-SP, tendo desenvolvido as 
funções de diretor regional do Vale do 
Paraíba por duas gestões, 2º e 1º vice-
presidente (atual cargo), 2º tesoureiro e 
1º secretário.

“Ser presidente do Sincor-SP é uma 
imensa responsabilidade, pois São Pau-
lo responde por 54% do mercado na-
cional”, comenta. “Para honrar a fun-
ção e a oportunidade que grande parte 
dos corretores de seguros deu a mim e 
a minha diretoria, temos que fazer bem 
tudo o que nos propusemos, pois temos 
consciência de que uma ação ruim pode 
prejudicar não apenas nossos profissio-
nais, mas também outras regiões do 
país, afinal, São Paulo serve de espelho 
para muitas delas”, ressalta.

PRIMEIROS PASSOS
“Após assumir a direção do Sincor-

SP, pretendo, como uma de minhas 
primeiras ações, realizar uma visita a 
todos os ex-presidentes vivos do sin-
dicato. A intenção não é a apenas um 
ato de cortesia, embora isso faça parte, 

mas, principalmente, demonstrar nosso 
respeito e gratidão a tudo o que eles já 
fizeram por nossa categoria”, conta o 
novo presidente.

Além disso, Mário Sérgio conta que 
pretende se reunir com as principais li-
deranças do mercado, como dirigentes 
de entidades e de seguradoras. “Com 
isso, viso estreitar os laços entre nosso 
sindicato e as demais empresas e enti-
dades do setor, de modo a formar pos-
síveis parcerias que possam, eviden-
temente, beneficiar nossa categoria”, 
explica.

PLATAFORMA
A campanha da Chapa 1, encabe-

çada por Mário Sérgio, foi pautada por 
43 itens que, segundo ele, são os mais 
relevantes aos corretores de seguros 
paulistas. “Toda nossa plataforma foi 
estruturada a partir das principais ne-
cessidades dos corretores, identificadas 
ao longo de uma série de conversas que 
tivemos com os profissionais, além da-
quelas identificadas por meio dos con-
tatos feitos diretamente com o Sincor-
SP”, afirma.

PRIORIDADES DA GESTãO
A partir dos 43 compromissos assu-

Mário Sérgio de Almeida Santos, 
novo presidente do Sincor-SP
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midos pela nova diretoria do Sindicato, 
Mário Sérgio comenta alguns dos itens 
prioritários à nova gestão.

“A questão dos benefícios aos cor-
retores é extremamente importante. 
Neste quesito, nosso objetivo é pesqui-
sar junto à categoria sua satisfação em 
relação aos itens já oferecidos e seu in-
teresse por outros benefícios”, explica 
o presidente.

Quanto aos pequenos corretores e 
aos corretores individuais, ele afirma 
que “o Sincor-SP estará empenhado na 
busca a novas tecnologias e programas 
que possam facilitar o dia-a-dia desses 
profissionais”. A ampliação da grade de 
cursos específicos, por meio da Unisin-
cor, e a divulgação de novos nichos de 
mercado que possam ser atendidos por 
este segmento também fazem parte dos 
objetivos.

 Mário Sérgio afirma ainda que a 
obrigatoriedade do seguro de vida 
em todas as empresas do setor, re-
centemente aprovado e iniciado pelo 
Sincor-SP, e a questão do custo de 
apólice, tema que vem sendo bastan-

te discutido pelo mercado, são outros 
dois assuntos que merecem muita 
atenção.

“Temos também como objetivo 
coibir a venda de seguros em agên-
cias bancárias, em canais alternativos 
e pela internet. Para isso, buscaremos 
apoio de parlamentares e congres-
sistas, no intuito de restringir essas 
ações, afinal, o corretor de seguro é o 
único profissional realmente habilita-
do e devidamente capacitado à vender 
seguros”, pontua.

No tocante ao relacionamento dos 
corretores com as seguradoras, ele 
conta que o Sincor-SP buscará o di-
álogo aberto e transparente, visando 
parcerias para divulgação institucio-
nal do mercado de seguros. “Com 
isso, visamos evitar qualquer forma de 
reciprocidade e a submissão de corre-
tores, que devem ser independentes, 
representados, regulamentados e pro-
tegidos por lei”, garante.

Ele destaca ainda que as fusões que 
vem ocorrendo nos últimos tempos 
também vêm demandando cuidado. 

“Não há como saber o que acontecerá. 
Por isso, é preciso estar constantemen-
te atento a tudo, a fim de saber como 
agir e, principalmente, reagir caso 
ocorra algo inesperado.”

GESTãO ANTERIOR
“A nova gestão não será diferente 

da anterior, que foi bem executada por 
Leoncio, no tocante ao objetivo. Ape-
nas o jeito mudará. Leoncio sempre 
teve uma administração focada em um 
pequeno grupo. A partir de agora, te-
remos uma administração no estilo de 
um colegiado, com mais gente, mais 
ideias e mais participativa. É algo 
mais complicado de se gerenciar, mas 
é mais interessante”, conta Mário.

Ao todo, serão 289 membros, in-
cluindo diretores, delegados, comissões 
e coordenadores. “Não tenho como ga-
rantir que não haverá um ou outro erro. 
Isso ocorre em qualquer gestão, mas, 
com uma equipe desse porte, temos 
muito mais possibilidades de acertos, 
uma vez que são 289 cabeças pensantes 
visando ao mesmo objetivo”, conclui. 

1. Apoio ao corretor
2. Assistência jurídica
3. Benefícios (planos de saúde e odontológico)
4. Benefícios para os corretores de seguros
5. Campanha Novos Sócios
6. Certificação digital
7. Colônia de Férias dos Corretores de Seguros de São Paulo
8. Comissões de corretagem
9. Comissões técnicas
10. Comunicação
11. Corretoras de grande porte
12. Credicor-SP
13. Cultura do Seguro
14. Diretoria executiva
15. Disque Sincor
16. Divulgação institucional
17. DPVAT
18. ENCOR
19. Ética
20. Eventos
21. Gestão das regionais
22. Gestão da sede

23. Imagem do corretor como representante do segurado
24. Microsseguros
25. Outras fontes de renda (complementares à corretagem)
26. Ouvidoria
27. Pequenos corretores / corretores individuais
28. Portal Sincor-SP
29. Preço diferenciado
30. Preços predatórios / concorrência desleal
31. Regionais
32. Relacionamento com entidades do mercado
33. Relacionamento com seguradoras
34. Social / Agente do Bem-Estar Social
35. Sustentabilidade
36. Tecnologia / Softwares para corretoras
37. Tributos
38. Unisincor
39. Combate à venda casada
40. Combate à venda de seguros em agências bancárias
41. Combate à venda de seguros pela internet
42. Combate à venda de seguros em canais alternativos
43. Valorização da informação para o corretor de seguros

Compromissos assumidos pela nova diretoria
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Em eleição realizada em 01 de mar-
ço, Mauro Batista foi escolhido para mais 
um triênio à frente do Sindicato das Se-
guradoras, Previdência e Capitalização 
do Estado de São Paulo (Sindseg-SP).

O novo mandato teve início em 
abril deste ano e terminará em março 
de 2013. Foram eleitos, além do pre-
sidente, oito membros da diretoria do 
Sindseg-SP e seis do conselho da en-
tidade. A eleição ocorreu na sede do 
sindicato e teve chapa única.

PERSPECTIVAS
Segundo Batista, as expectativas 

para o próximo triênio são muito 
boas. “Tudo que inicia, inicia com 
entusiasmo, pensando no futuro. Esse 
sangue novo na diretoria do Sindseg-
SP traz um sentimento de vencer de-
safios e conquistas. Isso já é suficien-
te para termos boas expectativas”.

O presidente destaca ainda: “O 
Sindseg-SP mostrou que não quer se 
limitar a ser uma instituição reativa 
e, por isso, se transformou em uma 
entidade proativa, com o objetivo de 
demonstrar para a sociedade e para o 
Estado a positividade do seguro”.

PROJETOS
O presidente afi rma que o sindicato 

pretende continuar com o projeto Cul-
tura do Seguro, que está dividido em 
programas como o Seguro em Todo o 
Estado e o Educar para Proteger.

O Programa Seguro em Todo o Es-

Mauro Bati sta é reeleito 
presidente do Sindseg-SP

Dirigente comenta perspecti vas e projetos do sindicato para o próximo triênio

tado tem o objetivo de levar à popu-
lação a percepção, o conhecimento e 
a confiabilidade do mercado de segu-
ros. “No total, o programa já reuniu 
mais de três mil pessoas no interior 
do Estado de São Paulo. Esta inicia-
tiva é direcionada aos formadores de 
opinião e às pessoas capazes de disse-
minar o seguro como desenvolvedor 
social e melhor modelo de segurança 
contra riscos”, explica. 

Já o Educar pra Proteger visa levar 
aos jovens, em formação educacional 
do nível médio, a disseminação de 

uma causa que se pauta na proteção 
da vida como um valor maior e como 
princípio do exercício de cidadania 
no planejamento pessoal e familiar.

“Em breve, lançaremos o Progra-
ma Cultural para Universitários e o 
Programa Cultural do Seguro para 
Profissões. Nos aspectos de relacio-
namento com o Estado, pretendemos 
continuar trabalhando firmes para a 
criação do Projeto Pátio Único. Tam-
bém realizaremos encontros setoriais 
desenhados na gestão anterior e que 
poderemos iniciar agora. O objetivo é 
interagir com a diversidade de segu-
ros da economia nacional fortemente 
representada no Estado de São Paulo, 
com propósito de debater a positivi-
dade do seguro e o quanto ele é im-
portante para o desenvolvimento so-
cial e econômico do povo paulista”, 
explica Mauro Batista.

RELATóRIO DE ATIVIDADES
“Não temos a preocupação de fa-

zer marketing sobre a imagem do Sin-
dseg-SP. Nosso objetivo é informar o 
segmento de seguros nacionalmente 
sobre nossas ações extremamente 
positivas, tanto no aspecto de rece-
ber sugestões para melhorar nossas 
atividades, quanto para despertar o 
interesse sobre parcerias em projetos 
que o Sindicato poderá realizar con-
juntamente com as outras entidades 
do mercado de seguros ou fora dele”, 
finaliza o presidente reeleito.

Mauro Bati sta

Há 60 anos 
transformamos 
pequenos movimentos 
em grandes revoluções.

Colabore: Ligue 0800 771 78 78, 
acesse aacd.org.br 
ou envie torpedo com o texto 
AACD para 49125*
e acesse o site de seu celular.
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Há 60 anos 
transformamos 
pequenos movimentos 
em grandes revoluções.

A Associação de Assistência 
à Criança Deficiente 
está completando 60 anos. 

São 60 anos mostrando 
que as deficiências 
podem ser superadas 
e que os deficientes físicos 
podem levar uma vida 
como outra pessoa qualquer. 

A AACD já chegou muito longe
e com sua ajuda 
pode chegar ainda mais. 

AACD 60 anos. 

Você faz parte dessa história.

Colabore: Ligue 0800 771 78 78, 
acesse aacd.org.br 
ou envie torpedo com o texto 
AACD para 49125*
e acesse o site de seu celular.
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Por trás das empresas
Estamos lançando nesta edição uma nova seção, Papo de  
Executivo, que visa traçar o perfil dos executivos do mercado de 
seguros brasileiro. O objetivo é apresentar não apenas o profis-
sional, mas, principalmente, o ser humano por trás dos negó-
cios. E, para a seção de estreia, tivemos a honra de conversar 
com o CEO da Chubb Seguros, Acacio Queiroz.
Com mais de 30 anos de atuação no mercado nacional e inter-

QuEM É?

Nome completo: Acacio Rosa de Queiroz Filho 

Como é conhecido no mercado: Acacio Queiroz 

Idade: 61 anos

Estado civil: Casado 

Filhos: Tenho três filhos.

Pratica algum esporte? Sim, pratico tênis, futebol e golfe.

Time preferido: Corinthians

Hobby: Gosto muito de fazer caminhadas e conhecer lo-
cais diferentes.

Uma virtude: Humildade

Um defeito: Perfeccionista, mal de todo virginiano...

Realiza algum trabalho voluntário? Com certeza. Aju-
do e visito a Casa de Idosos Raio de Sol, que abriga apro-
ximadamente 60 idosos carentes, os quais recebem abrigo, 
alimentação e, principalmente, a atenção daqueles que os 
visitam, o que, aliás, é a parte mais importante. É muito 
fácil encontrar pessoas que queiram contribuir, mas é um 
pouco mais desafiador encontrar pessoas que queiram in-
vestir parte de seu tempo para conversar com os que lá 
estão. Tiramos grandes lições quando conversamos com 
os mais experientes.

Tem algum projeto paralelo em andamento? Tenho 
planos de escrever alguns livros, todos voltados para alta 
performance, liderança e motivação.

Faz algum tipo de coleção? Coleciono chaveiros, cacha-
ça, whisky e relógios.

Um ídolo: Roberto Carlos 

Uma situação divertida que já vivenciou: Há algum 
tempo, fui acompanhar meus filhos nos brinquedos da 
Disney. Como minha esposa tinha medo de acompanhá-
los, a missão ficou por minha conta e, é claro, isso incluía 
alguns brinquedos mais violentos. Nunca me esqueci da 
experiência. Sofri muito, mas foi muito divertida.

Uma situação embaraçosa que já vivenciou: Quando tinha 
16 anos e trabalhava na empresa de vendas de passagens da 
Viação Ouro Branco, fiz uma graça a uma jovem que estava 
do outro lado do balcão. Ela era a filha do dono da empresa, 
mas eu não a conhecia. Quase fui demitido por isso! Tremendo 
mico.

Uma lembrança de infância: Quando, em um aniversário, 
comi todas as rosas de açúcar que enfeitavam o bolo da aniver-
sariante. É claro que minha mãe, ao chegarmos em casa, ensi-
nou-me o que era certo e o que era errado. Jamais me esqueci.

Uma frase: “Quanto mais trabalho, mais sorte eu tenho”. 

nacional de seguros, Acacio Queiroz é graduado em Economia 
e pós-graduado em Finanças com especialização em Negócios.
Na entrevista a seguir, você terá a oportunidade de con-
hecer um pouco mais sobre o executivo que, com postura 
empreendedora e visão futurista, desenvolveu dentro da 
Chubb um ambiente de trabalho com sinergia, eficiência e 
descontração.
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ExECUTIVO 
Conte um pouco sobre sua trajetória profissional: Sou 

paranaense, de Curitiba. Comecei a trabalhar aos 11 anos 
como guarda-volume na Rodoviária de Curitiba e, aos 17 
anos, era gerente da agência de passagens. Passei pelos se-
tores da indústria e comércio antes de entrar no mercado de 
seguros propriamente dito. Trabalho há mais de 35 anos nos 
mercados de seguros nacional e internacional. Sou formado 
em Economia, pós-graduado em Finanças com especiali-
zação em Negócios pela Florida International University e 
com diversos cursos de especialização na área de seguros e 
gestão de negócios no Brasil e no exterior.

Ao longo de minha carreira, ocupei diversas posições, 
como gestor de negócios e pessoas, tanto no Brasil quanto 
no exterior, em várias companhias de seguro, tendo exercido 
os cargos de presidente, CEO e COO para América Latina.

Em janeiro de 2005 decidi retornar ao Brasil e assumir 
a presidência da Chubb do Brasil Cia. de Seguros, uma das 
maiores operações da Chubb Corporation fora dos Estados 
Unidos e a maior da América Latina. Atualmente, acumulo 
os cargos de presidente do Conselho Administrativo, presi-
dente e CEO da Chubb do Brasil, bem como presidente da 
Federal S.A., a resseguradora admitida da Chubb. Também 
sou membro e conselheiro efetivo de diversas entidades, pa-
lestrante na área de Economia e de Liderança e Motivação, 
e fonte para vários jornais e revistas do país.

Como CEO da Chubb, quais são, basicamente, suas 
atribuições? A primeira delas é construir equipes de alta 
performance, contribuindo para o crescimento profissional 
de todos e solidificando o futuro. Em segundo, remunerar 
os acionistas de acordo com suas expectativas, e por último, 
incentivar a participação voluntária dos nossos colaborado-

res em ações sociais e implementar projetos específicos em 
relação à sustentabilidade e ao meio ambiente.

Quais os maiores desafios de dirigir uma empresa do 
porte da Chubb? Os desafios são diários, contudo, na con-
dição de líder, eu digo que meu maior desafio é formar no-
vos líderes para solidificar e dar continuidade à caminhada 
de sucesso da empresa no país. 

Quais os principais objetivos da companhia para 
os próximos anos? Nos primeiros 5 anos de nossa gestão 
(2005-2009), triplicamos o tamanho da empresa no país e, 
agora, de 2010 a 2014, nosso objetivo é dobrar de tamanho, 
por meio da estratégia de expansão geográfica, lançamento 
de novos produtos, formação de pessoal e a participação em 
novos segmentos do mercado segurador e solidificar as mar-
gens de lucro.

Quais são as suas metas para os próximos anos? Con-
tinuar no mercado segurador, dando minha contribuição na 
Chubb e nos órgãos de representação. Procurar adequar cada 
vez mais o balanço entre minha vida pessoal e profissional e 
ir aperfeiçoando o planejamento para o meu plano B, afinal 
de contas, depois dos meus 65 anos, quero intensificar meu 
trabalho com o Terceiro Setor e na área de sustentabilidade, 
dar mais palestras, terminar de escrever meus livros e produ-
zir filmes motivacionais, além de curtir mais filhos e netos, 
viajar e desfrutar da vida ao lado de minha esposa. 



EVENTO26

Revista Seguro Total - 2010

O Seminário “Considerações sobre 
Sinistros Massificados”, promovido 
em 13 de abril pela Associação Pau-
lista dos Técnicos de Seguro (APTS), 
teve como principal enfoque os ramos 
de seguro residencial e de automóvel. 
José Roberto Macéa, diretor de Sinis-
tros Massificados da APTS, dividiu a 
coordenação do evento com Carlos Ro-
berto De Zoppa, membro do Conselho 
Administrativo da entidade. 

AUTOMóVEL
Desde que foi implantado no país, o 

seguro perfil em automóvel tem gerado 
conflitos entre segurado e seguradora. 
Respostas inexatas sobre fatos que po-
deriam influenciar na aceitação da pro-
posta ou a omissão de informações têm 
causado a negativa do pagamento de 
sinistro em muitos casos.

A advogada Angélica Carlini afir-
ma que seria importante esclarecer ao 
consumidor de seguros que o risco é 
mensurado de acordo com suas respos-

Considerações sobre 
sinistros massificados

Quanto mais informações sobre as regras do seguro, melhor será a compreensão 
do segurado sobre os motivos que podem levá-lo a perder seu direito à indenização

tas. “O segurado não sabe, mas cada 
resposta sua representa um impacto no 
valor do prêmio”, disse.  “Temos de eli-
minar o déficit de informação”, acres-
centou.

FRAUDE
Rogério Esteves Alves, superinten-

dente da Mapfre Seguros, apontou uma 
questão que merece reflexão do setor. 
A explosão na venda de veículos en-
tre o final de 2008 e o início de 2009 
provocou um aumento vertiginoso na 
sinistralidade da carteira e também no 
volume de fraudes, entre os meses de 
janeiro a março de 2009, período em 
que a tabela Fipe, utilizada pelo setor 
como referência para o pagamento de 
indenizações de sinistros de automó-
veis, estava defasada em relação ao 
preço de mercado.

Para Alves, essa diferença influen-
ciou no crescimento dos casos de per-
da total dos veículos e no volume de 
fraudes. “Naquela fase, o sinistro era 

lucrativo para os fraudadores”, obser-
vou. Por isso, concluiu que é preciso 
aperfeiçoar os métodos de combate à 
fraude.

POTENCIAL DO RAMO 
RESIDENCIAL

Pesquisa apresentada pelo supe-
rintendente da Allianz Seguros, Laur 
Diuri, indica que até 2016 serão cons-
truídas cerca de 13,7 milhões de novas 
habitações. Entretanto, hoje, apenas 
10% das residências brasileiras pos-
suem seguro.

Para atingir todo o potencial do 
ramo, Diuri acredita que o merca-
do deve alterar a forma liquidação 
dos sinistros e de regulação. Ele 
comentou que, “na Europa, as em-
presas que atuam na assistência ao 
seguro residencial têm autonomia 
para regular o sinistro e pagar até 
mil euros em indenizações, sem en-
volver o departamento de regulação 
das seguradoras”.

José Roberto Macéa coordena palestras durante o seminário

Você precisa de um 
luga r seguro para
atender seus clientes?

A Vega Net garante 
isso com inovação
e alta qualidade em 
outsourcing.

O outsourcing é um parceiro estratégico e fundamental para 
assumir responsabilidades na gestão interna dos processos com 
o desafio em garantir a qualidade na prestação dos serviços. 
Nesse contexto, a VIS, unidade de negócios da Vega Net 
especializada no mercado segurador, oferece um serviço de 
terceirização diferenciado, unindo estrategicamente 
colaboradores altamente especializados e tecnologia de ultima 
geração. Na sua linha de serviços estão: Cálculo e cotação, 
suporte à vendas, retenção, sinistro, back office técnico, 
inadimplência, entre outros. Ligue agora.

www.veganet.com.br
Av. Indianópolis, 2.950 - Planalto Paulista - São Paulo/SP - CEP: 04062-003 | Fone/FAX: [11] 3556.5100
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Promovida pela QIBRAS (Quali-
dade da Informação Brasil) e sob a 
chancela do Massachusetts Institute 
of Technology (MIT), foi realizada 
em 13 de maio, em São Paulo, a 1ª 
Conferência Internacional em Qua-
lidade da Informação. Os sócio-fun-
dadores da associação, Guilherme 
Rocha, presidente da System Ma-
rketing, e Flávio de Almeida Pires, 
presidente da Assesso, ressaltaram 
a importância da fundação da asso-
ciação, cuja criação, ocorrida em fe-
vereiro deste ano, é resultado de es-
tudos desenvolvidos há um ano em 
parceria com o MIT.

John Talburt, professor da pós-
graduação em Qualidade da Infor-
mação na Universidade de Arkansas, 

A APTS (Associação Paulista dos 
Técnicos de Seguro) realizou, dia 15 de 
abril, em sua sede, palestra sobre o se-
guro de pessoas e seus benefícios como 
argumentos de vendas para os corretores. 
A apresentação ficou por conta de Osmar 
Bertacini, atual presidente do CVG-SP 
(Clube de Vida em Grupo) e diretor da 
Humana Seguros Pessoais.

Em 28 de abril, a APTS promoveu 
uma Palestra do Meio-Dia com Nil-
ton Molina, presidente do Conselho 
de Administração da Mongeral Ae-
gon, que discutiu a questão “Mercado 
de seguros de Vida Individual”.

O crescimento do mercado de se-
guros e a concentração dos negócios 
em grandes grupos seguradores estão 
reduzindo o contato pessoal com os se-
gurados. Segundo Molina, o problema 
é preocupante, já que a venda do segu-

Qualidade da informação 
é tema de conferência internacional

representando o MIT, destacou que 
“a implantação da QIBRAS é ex-
tremamente importante. Tenho uma 
visão muito otimista em relação ao 
que a associação proporcionará ao 
incremento dos negócios no Brasil”.

Já Frank Block, consultor de qua-
lidade da informação do banco UBS/
Suíça, fez um alerta. “A administra-
ção das informações das empresas não 
deve ser privilégio da área de TI, mas, 
sim, estar ligada ao business da em-
presa e à administração do negócio”. 

  Uma pesquisa instantânea reali-
zada com o objetivo de avaliar a im-
portância do tema nas organizações 
nacionais e internacionais que atuam 
no mercado brasileiro revelou ser 
alto o índice de relevância do tema: 

Na ocasião, Bertacini falou sobre o 
atual cenário do mercado, perspectivas 
futuras para a economia brasileira e do 
crescimento do setor, seguros obrigató-
rios, contributários e não contributários, 
entre outros. Bertacini também respon-
deu a questões dos participantes e con-
firmou a premissa de que a criação da 
tábua atuarial genuinamente brasileira 

ro de vida individual requer, a seu ver, 
o contato pessoal. “Existe um grande 
potencial nesse ramo, mas também há 
uma deformação de origem que preci-
sa ser corrigida”, afirmou.

No ano de 2009, o seguro de vida 
individual arrecadou cerca de R$ 836 
milhões em prêmios, enquanto que o 
VGBL individual atingiu R$ 28,5 bi-
lhões. “Em um país com quase 200 
milhões de habitantes, o desempenho 
do vida individual é praticamente 

86% dos participantes indicaram ser 
alto ou muito alto o nível de impacto 
da qualidade da informação em suas 
organizações, enquanto os índices 
regular, baixo e muito baixo foram, 
respectivamente, 9%, 2% e 3%.

Guilherme Rocha, fundador da QIBRAS

Osmar Bertacini fala sobre seguro de pessoas na APTS

Seguro de vida individual precisa mudar para poder crescer

estimulará a queda do preço dos segu-
ros de vida. Já nos planos de previdência 
privada, de acordo com o especialista, os 
usuários deverão elevar a fatia de contri-
buição por conta da maior expectativa de 
vida da população brasileira. “Estamos 
vivendo mais e dessa forma vamos utili-
zar mais a previdência privada”, garantiu 
o corretor.

nulo”, disse. Já no caso dos seguros 
de acidentes pessoais coletivo, cujo 
faturamento foi de R$ 2 bilhões, 
Molina se arrisca ao presumir que a 
maior parte desse volume foi vendida 
com sorteio.

No total de prêmios arrecadados no 
ano passado, o ramo vida alcançou R$ 
43,8 bilhões. “É um número bonito, mas 
que não representa a realidade. Esse 
é um campo maravilhoso e que está aí 
para ser explorado”, disse Molina.
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Uma das principais diferenças entre 
aqueles que fracassam daqueles que 
desistem no meio do caminho é o medo 
de reconhecer que não tiveram a capa-
cidade de ousar, de ir além do óbvio, de 
fazer a diferença.

Não é simplesmente oferecer um 
desconto no preço final do produto ou 
serviço vendido, mas, antes disso, de-
monstrar ao cliente que, se houver essa 
possibilidade, ele (cliente) sairá dupla-
mente beneficiado, tanto pelo descon-
to propriamente dito, quanto por estar 
contratando algo sem paralelo no tipo 
de produto ou serviço adquirido.

Esta visão pode parecer ilusória em 
um mercado tão competitivo e globali-
zado quanto o de engenharia de avalia-
ções, mas, acreditem: isso é uma reali-
dade quando se fala em uma empresa 
que, em duas décadas de trabalhos na 
América Latina, se tornou referência 
mundial na área de engenharia de ava-
liações patrimoniais, seja para fins de 
seguros ou para finalidades contábeis 
distintas.

Dentre as mais solicitadas por diver-
sas empresas e conglomerados indus-
triais, de adequação dos padrões contá-
beis até agora utilizados aos padrões e 
normas internacionais de contabilidade 
por meio do cumprimento das normas 
técnicas contábeis relativas ao IFRS, 
essas normas devem ser seguidas por 
todas as corporações que queiram ser 
vistas em igualdade de condições com 
competidores em todo o mundo.

Como isso é relativamente novo na 
realidade brasileira, como uma empre-
sa, que tem parte de seu corpo técnico e 
controle acionário nacional, pode estar 
à frente de todas as demais? 

Engenharia de avaliações patrimoniais
Perspectivas para 2010 e 2011 na visão da empresa líder de mercado a nível mundial

Sentado em sua sala, 
de frente à Marginal, 
olhando atentamente 
a um porta-retrato ele-
trônico sobre sua mesa, 
que possibilita ter cerca 
de cinco mil fotos de to-
dos os lugares por onde 
já passou, incluindo fo-
tos de sua esposa e filha, 
que o acompanham nos 
últimos 24 meses diutur-
namente para mais de 35 
países ao redor do globo, 
o vice-presidente corpo-
rativo para as Américas 
e número 1 operacional-
mente falando do Gru-
po Advanced Appraisal, 
que sempre possui tempo 
para esclarecer dúvidas 
de seus clientes, diz em 
alto e bom som que o que está sendo 
feito agora no Brasil, sua corporação já 
elaborava há mais de 30 anos em ou-
tras partes do mundo. Então nada foi 
novidade. Tanto é que, segundo ele, a 
organização mundial já possuía uma 
solução empresarial informatizada para 
calcular valores de reposição a novo, e 
seus valores justos de mercado, assim 
como as vidas úteis técnicas totais e 
remanescentes implantadas em mais de 
500 empresas na América Latina muito 
antes da necessidade trazida pelo mer-
cado, de maneira imperativa, ao fecha-
mento contábil do ano de 2010.

Como é possível se antecipar de 
tal maneira a um mercado ao qual são 
obrigados a competir? “Sempre estive-
mos atentos às necessidades corporati-

vas de nossos clientes”, diz.
Imagine-se como investidor aus-

traliano e que queira investir em papel 
e celulose no mundo, por exemplo. 
Como decidir qual é a empresa com 
melhor potencial de mercado e eficiên-
cia operativa se você não tivesse dados 
homogêneos entre tais empresas ao re-
dor do mundo?

Para exemplificar: como decidir 
qual delas seria o melhor investimen-
to? Uma empresa na Nicarágua ou ou-
tra nas Filipinas?

Essa é a diferença da Advanced Ap-
praisal para o restante das empresas do 
mercado. Sempre soubemos que isso 
aconteceria. O que fizemos foi não es-
perar pelo fato, como o mercado fez. 
Nós nos antecipamos, criando sistemas 

Por Carlos Eduardo Pascale Gonsales*
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e métodos que fizeram com que traba-
lhos feitos no passado para fins de segu-
ros, sem custos adicionais aos nossos mais 
de dez mil clientes, já estivessem incorpo-
rados em termos de sistemas informatiza-
dos a uma série de informações. É uma sé-
rie de variáveis técnicas que propiciaram 
à nossa organização apresentar soluções 
a custos extremamente competitivos e 
com índices de rentabilidade corporativa, 
que fez com que a empresa que consta em 
seus quadros, com mais de três mil fun-
cionários efetivos, se tornasse referência 
mundial em excelência na prestação de 
serviços de engenharia de avaliações.

Recebemos reconhecimento interna-
cional por cinco anos consecutivos como 
a melhor empresa de seu seguimento de 
atividade nas Américas, inclusive batendo 
recordes em termos de tamanhos de proje-

tos a nível mundial.
Para encerrar, como que uma pes-

soa que nos últimos dois anos voou 
cerca de 450 mil milhas, muitas ve-
zes trocando a noite pelo dia, conse-
gue, depois disso tudo, ainda sentir-se 
como um jovem estagiário em início 
de carreira? A resposta é rápida e cer-
teira: quanto são executados os traba-
lhos técnicos por parte do Grupo Ad-
vanced Appraisal.

“Nada me move mais que o desafio de 
provar que o impossível só existe na ca-
beça das pessoas que têm medo de tentar. 
Melhor que desafiar o que muitas corpo-
rações clientes pensavam ser impossível, 
é o sorriso do cliente quando percebe que 
estava subestimando a capacidade de exe-
cução de pessoas apaixonadas pelo que fa-
zem, é o sorriso amarelo da concorrência 

pensando ‘puxa, que sorte eles deram”.
E completa: “Como dizia meu avô, 

sorte nada mais é que o encontro da capa-
cidade com a oportunidade. A oportunida-
de foi vislumbrada e a capacidade provada 
através de mais de três mil laudos técnicos 
executados, algo sem precedentes em nos-
so mercado, e cerca de 35 milhões de itens 
avaliados e inspecionados apenas nos últi-
mos três anos”.

Para a Advanced Appraisal, excelên-
cia de serviços não é algo que se persegue, 
mas, sim, algo que lutamos para perpetuar.

Para este empresário, 2010 e 2011 se-
rão anos inesquecíveis para os profissio-
nais que ousaram como ele.

* Carlos Eduardo Pascale Gon-
sales é diretor vive-presidente do 

Grupo Advanced Appraisal.
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Advogado, especialista em Direito 
Empresarial, Direito Tributário e Legis-
lação do Mercado de Seguros e de Capi-
tais. Jorge Hilário Gouvêa Vieira, novo 
presidente da Confederação Nacional das 
Empresas de Seguros Gerais, Previdên-
cia Privada e Vida, Saúde Suplementar e 
Capitalização (CNSeg), possui vasta ex-
periência profissional, tanto em atividades 
exercidas no setor público quanto privado.

Na esfera governamental, foi membro 
do Conselho de Contribuintes do Ministé-
rio da Fazenda, presidente da Comissão de 
Valores Mobiliários (CVM), membro do 
Conselho Monetário Nacional, presidente 
do IRB – Instituto de Resseguros do Bra-
sil, presidente do Conselho Nacional de 
Seguros e Previdência Privada, entre ou-
tros cargos.

No setor privado, Vieira atuou, por 
exemplo, como diretor-presidente da 
Companhia União Continental de Segu-
ros; membro do Conselho Consultivo da 
SulAmérica Seguros; presidente do Con-
selho de Administração da Varig; membro 
do Conselho de Administração da Cia. 
Brasileira de Petróleo Ipiranga, da Co-
pebras, do Rio de Janeiro Refrescos S.A. 
(Coca-Cola), da Generali do Brasil, do 
Caulim da Amazônia S.A (Cadam) e da 
Jari Celulose.

A seguir, Jorge Vieira fala sobre 
seus objetivos à frente da CNSeg e so-
bre temas relevantes ao mercado de se-
guros brasileiro.

Revista Seguro Total: Quando co-
meçou a atuar na área de seguros?

Jorge Hilário Gouvêa Vieira: Partici-
po de administração de companhias de se-
guro desde 1972, quando, aos 27 anos, fui 
convidado a presidir a Companhia União 
Continental de Seguros, minha primeira 
incursão no mercado de seguros. Também 
exerci o cargo de presidente do Conselho 
Nacional de Seguros e Previdência Priva-

CNSeg sob nova direção
Jorge Vieira assume presidência da entidade para o triênio 2010-2013

da e do Instituto de Resseguros do Brasil 
– IRB (1985-1987), onde ainda participei 
do Conselho de Administração (2001).

Mesmo em cargos no Governo do Es-
tado do Rio de Janeiro, não perdi o contato 
com o mercado, pois fui presidente da Ba-
nerj Seguros (1987-1989). Só estive fora 
do mercado segurador quando trabalhei na 
Comissão de Valores Mobiliários (CVM), 
como diretor e depois como presidente. 

Durante quatro anos (2001-2005) parti-
cipei do Conselho de Administração do 
IRB-Brasil Re. Desde 1996 sou membro 
do Conselho da SulAmérica Seguros.

Ao todo, são cerca de 40 anos envolvi-
do com o mercado segurador. 

Seguro Total: Quais são os princi-
pais objetivos de sua gestão? 

Jorge Vieira: Fui eleito pelo mercado 
para ser o arauto das seguradoras. E, nesse 
sentido, vejo a necessidade de desenvolver 
ações para melhorar o funcionamento das 
empresas, e, principalmente, para a maior 
satisfação dos consumidores. Para isso, 
desenvolveremos estudos e pesquisas e 
também proporemos a revisão do Decreto 
Lei nº 73, para a criação de uma nova lei 
do mercado segurador e modernização do 
marco regulatório. Precisamos rediscutir 
os custos de regulação com os órgãos de 
fiscalização do mercado, para aliviar os 
elevados custos do mercado, mais senti-
dos pelas pequenas e médias empresas, 
o que, consequentemente, desacelerará o 
avanço da concentração do mercado e evi-
tará a transferência do ônus da ineficiência 
para o bolso do consumidor. 

O mercado precisa redescobrir o con-
sumidor de seguros, conhecê-lo mais de 
perto, saber de suas necessidades e inte-
resses, para poder oferecer o melhor pro-
duto e o melhor atendimento. Hoje temos 
um novo público consumidor no país, a 
população de baixa renda, para quem as 
empresas devem desenvolver seguros de 
pequeno e médio porte, o chamado mi-
crosseguro.

O campo de ação do mercado é amplo. 
Podemos falar ainda do apoio que as segu-
radoras podem oferecer à gestão dos ris-
cos do agronegócio, dos riscos financeiros 
e dos riscos ambientais, por meio do de-
senvolvimento do seguro rural, de crédito 
e garantia, dos seguros ambientais, suce-
dendo a administração pública na análise, 

“O mercado precisa 

redescobrir o consumidor 

de seguros, conhecê-lo mais 

de perto, saber de suas 

necessidades e interesses, 

para poder oferecer o 

melhor produto e o melhor 

atendimento.”
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subscrição e fiscalização desses riscos ao 
medir previamente seus prováveis alcan-
ces e ressarcindo seus reais efeitos.

Seguro Total: Entre os objetivos da 
nova gestão da CNSeg está a identifica-
ção das deficiências do mercado. Como 
isso será realizado? 

Jorge Vieira: Esse levantamento será 
feito por meio de estudos e pesquisas, e de 
reuniões com os pares do mercado e espe-
cialistas para troca de opiniões, experiên-
cias e sugestões.

Seguro Total: Qual a importância 
de se rever os custos regulatórios dos 
órgãos de fiscalização do mercado de 
seguros? 

Jorge Vieira: Os custos regulatórios 
têm peso estratégico na atividade, até por-
que seu ônus recai sobre o bolso do consu-
midor. Então, rever normas e procedimen-
tos técnicos e administrativos, tendo em 
vista seu barateamento, é fundamental, so-
bretudo para as pequenas e médias, já que 
as despesas elevadas agravam além do 
racional as operações, provocando, assim, 
indesejável concentração do mercado.

Seguro Total: Como a revisão do 
Decreto Lei nº 73, de 21 de novembro 
de 1966, pode beneficiar o mercado se-
gurador? E os consumidores? 

Jorge Vieira: O mundo atravessou 
profundas mudanças de 1966 para cá, so-
bretudo no plano econômico, e é evidente 
que a legislação que trata do mercado se-
gurador precisa ser atualizada para moder-
nizá-la. Uma nova lei do mercado segura-
dor, que modernize o marco regulatório do 
setor, beneficiará tanto seguradoras quanto 
consumidores.

Seguro Total: Durante seu discurso 
de posse, você comentou que o mercado 
deve mostrar ao governo e ao consumi-
dor que é promotor do desenvolvimen-
to e agente do progresso. De que manei-
ra isso pode ser feito? 

Jorge Vieira: Ainda não temos a re-
ceita do bolo, mas o governo e toda a 

sociedade estarão em nossa agenda de 
2010. Representamos um segmento que é 
sabidamente um promotor do desenvolvi-
mento, mas este papel ainda é desconhe-
cido por parcela importante da sociedade. 
Tanto que, hoje, o seguro é vendido e não 
comprado. O dia em que passar a ser com-
prado significará que conseguimos mos-
trar nossa importância a toda a sociedade; 
ao governo, que pode contratar coberturas 
para seus megaprojetos de infra-estrutura; 
ao cidadão comum, ao incluir a compra de 
garantias, como funeral, acidentes pesso-
ais ou de vida, entre as necessidades bá-
sicas. Chegaremos lá. Vamos mostrar ao 
governo e ao consumidor o que somos: 
promotores do desenvolvimento, agentes 
do progresso, partícipes do futuro. Isto, 
não só na condição compulsória de inves-
tidores institucionais ou patrocinadores 
da manutenção do equilíbrio patrimonial 
e pessoal dos indivíduos e organizações, 
mas também, e principalmente, como 
agentes disponíveis do governo para ge-
renciamento dos grandes riscos catastrófi-
cos nacionais.

Seguro Total: Quais serão as medi-
das adotadas no tocante às pequenas e 
médias empresas do setor? 

Jorge Vieira: Em um país de di-
mensões continentais como o nosso, 
está claro que as pequenas e médias 
seguradoras têm seu lugar ao sol e po-
dem conviver harmoniosamente com 
os grandes grupos. Mas medidas de 
estímulo precisam ser adotadas, por-
que as pequenas e médias enfrentam 
os mesmos tipos de dificuldades das 
grandes, mas têm contra si uma econo-
mia de escala menor, o que faz que os 
crescentes custos administrativos, de 
capital e operacionais possam inviabi-
lizá-las, contribuindo para um processo 
de concentração do mercado. Enfim, as 
pequenas e médias, atuando de modo 
segmentado ou regionalizado e bene-
ficiadas por uma estrutura de custos 
menores, enfatizando ainda melhorias 
na distribuição de produtos, eficiência 
de preços e de tarifas, podem participar 

ativamente da fase de consolidação que 
se avizinha do mercado de seguros.

Seguro Total: Qual sua opinião em re-
lação à criação de uma seguradora estatal 
para garantir as obras de infra-estrutura 
do PAC, Olimpíadas e Copa do Mundo? 

Jorge Vieira: Como todo o mercado 
privado, sou contra a proposta de cria-
ção de uma seguradora estatal, até por-
que em todo o mundo as garantias para 
os grandes riscos de infra-estrutura estão 
em mãos da iniciativa privada. Não deve-
mos nem precisamos ser diferentes, ain-
da mais porque as seguradoras nacionais, 
os resseguradores aptos a operar no país 
e os grupos internacionais já presentes ou 
que planejem atuar no Brasil têm capaci-
dade financeira suficiente para acolher as 
necessidades de proteção exigidas pelos 
projetos listados no PAC, ou tendo em 
vista a Copa do Mundo, em 2014, e as 
Olimpíadas, em 2016.

Não podemos abdicar desse nicho im-
portante, o de infra-estrutura, sob o risco 
de minar o potencial de crescimento es-
perado para o mercado segurador a curto 
prazo, que pode saltar da casa de 3% do 
PIB para 6% a curto prazo. De qualquer 
maneira, precisamos conhecer o projeto 
do governo para ter uma ideia mais clara 
do que ele pretende.

Seguro Total: Seu antecessor ficou 
durante um longo período à frente da 
Fenaseg/CNSeg. Você pretende ficar 
apenas os três anos na direção da enti-
dade ou tem a intenção de realizar uma 
mudança estatutária, de modo limitar o 
tempo de permanência na presidência 
da Confederação, promovendo a cons-
tante renovação da entidade? 

Jorge Vieira: Fui eleito para um 
mandato de três anos, conforme esta-
belece o estatuto da CNSeg. Mas já há 
entendimento no sentido de as fede-
rações – de Seguro Gerais, de Vida e 
Previdência Privada, de Saúde Suple-
mentar e de Capitalização – estudarem 
a reestruturação da entidade visando 
profissionalizar a direção.
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De acordo com os dicionários da 
Língua Portuguesa, capitalização con-
siste no ato de acumular, fazer reserva 
financeira, guardar dinheiro. O dicioná-
rio Houaiss afirma, ainda, que se trata 
de um “contrato em que a parte que pa-
gou mensalidades durante certo perío-
do recebe o capital acumulado mais os 
juros relativos a esse tempo”.

Considerados um papel normativo 
do mercado mobiliário, os títulos de 
capitalização têm como característica 
principal ser uma forma de poupança 
programada, proporcionando aos clien-
tes, além do acúmulo remunerado de 
capital, a possibilidade de participação 
em sorteios e premiações.

“A missão da capitalização é pro-
mover o desenvolvimento econômico 
e social, utilizando a característica de 
juntar em um só instrumento a distri-
buição de prêmios através de sorteios 
e a acumulação de recursos, de modo 
a viabilizar soluções para as diferentes 
demandas do mercado”, explica Rita 
Batista, presidente da Comissão de Ca-
pitalização da Federação Nacional de 
Capitalização (FenaCap).

Um mercado em constante crescimento
Segmento de capitalização registra bons resultados e apresenta-se de modo promissor

FATURAMENTO EM 2009
Segundo dados da FenaCap, o mer-

cado de capitalização encerrou o ano 
de 2009 com números muito positi-
vos. O faturamento do período foi de  
R$ 10,1 bilhões, o que representa um 
crescimento de 12% sobre o ano ante-
rior. Somente em dezembro, o merca-
do faturou R$ 953 milhões, cifra que 
indica expansão de 7% em relação ao 
mesmo período de 2008.

Para Rita, esse desempenho indica 

o importante espaço que o setor vem 
conquistando junto aos consumidores 
e também na economia nacional. “Es-
ses resultados refletem um trabalho ár-
duo que envolve todas as empresas do 
setor. O mercado se manteve em as-
censão mesmo durante a crise econô-
mica e, após seu período crítico, con-
tinuou crescendo, o que mostra que o 
brasileiro incluiu o hábito de guardar 
dinheiro por meio da capitalização em 
sua rotina”.
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DúVIDAS COMUNS
A fim de entender as diferentes 

proporções a respeito do produto, a 
FenaCap encomendou uma pesquisa 
qualitativa sobre o mercado de capita-
lização, realizada entre os meses de ju-
nho e novembro de 2009. Neste perío-
do, foram ouvidos não apenas clientes, 
mas também os diversos públicos que 
se relacionam com o negócio, como 
executivos do mercado, jornalistas, 
profissionais de vendas, órgãos de de-
fesa do consumidor, entre outros.

“Em linhas gerais, a pesquisa con-
firmou que o produto capitalização não 
tem uma identidade clara, havendo, 
entre os públicos pesquisados, percep-
ções distintas. Outro ponto importante 
é que a falta de informação sobre o pro-
duto e as diferentes modalidades exis-
tentes contribui para a disseminação de 
uma série de preconceitos, dificultando 
o pleno entendimento do negócio ca-
pitalização e, consequentemente, ini-
bindo um crescimento ainda maior do 
mesmo”, conta Natanael Aparecido de 
Castro, diretor comercial da BrasilCap.

Do ponto de vista do consumidor, 
há quem afirme que capitalização é um 
jogo. Outros acreditam se tratar de um 
investimento pouco vantajoso; enquan-

to existem aqueles a consideram uma 
espécie de poupança.

“A capitalização não pode ser con-
siderada um investimento. Uma das 
definições econômicas de investimen-
to assinala o propósito de obtenção de 
lucro, o que nem sempre se confirma 
quando tratamos de capitalização”, 
explica Ricardo Felinto, diretor vice-
presidente da Aplub. “Nunca é lugar-
comum dizer que o esclarecimento e 
a cultura da capitalização devem ser 
levados aos consumidores e à socie-
dade com o máximo de clareza e fide-
dignidade. A questão da associação da 
capitalização com jogo é recorrente e 
possui tom pejorativo, quando deveria 
ser o contrário”, completa.

Para Sérgio Diuana, vice-presidente 
da SulAmérica Capitalização (Sula-
Cap), essa confusão ocorre por conta 
da falta de informações e explicações 
claras por parte de quem vende os tí-
tulos. “Independente de ser corretor de 
seguros ou funcionário de banco, é pre-
ciso que quem estiver comercializando 
títulos de capitalização conheça bem 
o produto e seja o mais claro possível 
com o cliente, para que ele compreen-
da o que está levando. Quem tem que 
explicar cláusulas, analisar o perfil do 
cliente, entre outros itens, é quem ven-

de, nunca o contrário”, pontua.

O advogado Antonio Penteado 
Mendonça complementa, explican-
do o que, na realidade, deveria ser 
repassado ao cliente: “Os títulos de 
capitalização não foram feitos para 
remunerar o capital investido com as 
maiores taxas do mercado. Ao contrá-
rio, a taxa de remuneração é conser-
vadora e o que precisa ser dito desde 
o começo é que ela não incide sobre 
o total da aplicação, mas apenas so-
bre uma parcela devidamente defini-
da e que será devolvida capitalizada, 
depois de decorrido um prazo fixo 
também definido. A outra parte do di-
nheiro, que não necessita obrigatoria-
mente ser a metade, é utilizada para 
viabilizar o sorteio, que é o grande di-
ferencial deste tipo de produto e que 
faz a cabeça dos brasileiros”.

André Vasco, diretor da Itaú Uni-
banco Capitalização, destaca que 
a terminologia é outro fator que di-
ficulta o entendimento do produto. 
“Muitos termos empregados em um 
clausulado de capitalização são de 
difícil compreensão para a grande 
maioria das pessoas. Um exemplo é 
o termo sinistro. Quem é da área sabe 
bem o que significa, mas pessoas de 
fora do setor têm dificuldade em en-

Natanael de Castro da Brasilcap

Ricardo Felinto, da Aplub

 Sergio Diuana, da SulaCap
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tender, uma vez que a palavra está 
fortemente relacionada a algo ruim”.

BENEFíCIOS 
A grande vantagem da capitaliza-

ção é estimular o hábito de poupar e, 
ao mesmo tempo, concorrer a sorteios. 
“Na capitalização, o valor envolvido 
no ato da contratação do título de ca-
pitalização é devolvido com correção 
monetária ao final de sua vigência, con-
forme as condições gerais estabeleci-
das para cada produto. Na mega-sena, 

por exemplo, o participante tem uma 
chance de ser sorteado em mais de 50 
milhões de números. Com a capitaliza-
ção, as chances aumentam considera-
velmente, podendo variar uma chance 
em cem mil, 250 mil”, destaca Norton 
Glabes Labes, presidente da Bradesco 
Capitalização.

Para Maurício Rocha, diretor da 
Caixa Capitalização, “a capitalização 
é um ótimo negócio para o cliente, 
principalmente para pessoas que têm 
dificuldade de guardar dinheiro. Ao 
comprar um título, o cliente se obriga 
a economizar uma quantia pré-determi-
nada por um período razoável de tem-
po, mas com a vantagem que, durante o 
prazo de capitalização, ele concorrerá a 
grandes prêmios em dinheiro”.

CUIDANDO DA 
IMAGEM DO SETOR

Recentemente, as empresas de capi-
talização que integram a FenaCap for-
maram uma Comissão de Comunica-
ção com o intuito de trabalhar, de modo 
conjunto, para melhorar a imagem da 
capitalização junto à sociedade. 

A pesquisa qualitativa realizada 
no ano passado foi o primeiro passo 
desse trabalho. Rica em informações 
a respeito das particularidades de cada 
público e modalidade de produto, seus 
resultados trouxeram subsídios para a 
implementação de um plano de comu-
nicação institucional do negócio Ca-
pitalização, proposto pela Comissão. 
“Mais que a divulgação de produtos 
específicos e de produtos de cada em-
presa em particular, deve ser colocada 
em prática uma estratégia de comuni-
cação didática sobre a categoria como 
um todo. Com o objetivo de consoli-
dar uma imagem estruturada e favo-
rável para os títulos de capitalização, 
a FenaCap está desenvolvendo várias 
ações de comunicação com os públi-
cos de relacionamento”, revela Nata-
nael, da Brasilcap.

Entre as ações, destacam-se: divul-
gação do Guia de Melhores Práticas do 

setor de Capitalização; 1º Seminário de 
Capitalização, realizado pela FenaCap, 
em parceria com a FGV e a Revista 
Conjuntura Econômica; ciclo de pales-
tras com colaboradores das empresas 
que atuam no mercado de capitaliza-
ção; site da FenaCap; e encontros com 
a imprensa.

ALTERNATIVAS 
Além de contribuir para a formação de 

reservas financeiras e de ter um forte apelo 
lúdico por conta dos sorteios, a capitaliza-
ção também possui, direta ou indiretamen-
te, outras finalidades.

De modo semelhante ao consórcio, no 
qual o participante paga mensalmente uma 
parcela, visando ser sorteado e receber o 
bem desejado antecipadamente, a capita-
lização também pode ser empregada com 
o mesmo fim. “Podemos pegar o exemplo 
de um cliente que, na intenção de trocar de 
carro daqui a dois anos, contrata um plano 
de capitalização e, mês a mês, paga sua par-
cela. Se sorteado, ele receberá uma deter-
minada quantia, que varia de acordo com 
o tipo de título de capitalização adquirido, 
poderá trocar seu carro e, ainda, no final da 
vigência, receberá todo o valor pago, coisa 
que não aconteceria no consórcio”, explica 
Norton Glabes Labes, presidente do Bra-
desco Capitalização.Maurício Rocha, da Caixa

Norton Glabes Labes, do BradescoAntonio Penteado Mendonça
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Existe também a possibilidade de 
se empregar um título de capitalização 
como uma garantia de aluguel. “O títu-
lo de capitalização Garantia de Aluguel 
funciona como uma espécie de caução. A 
diferença é que o valor da garantia não 
se limita a três aluguéis, estipulados por 
lei no caso da caução. A quantia é deter-
minada por um acordo entre as partes. 
Outra vantagem é que o locatário pode 
resgatar todo o dinheiro aplicado, corri-
gido pela TR mais 3%. Como nos títulos 
de capitalização oferecidos pelos bancos, 
os inquilinos ainda concorrem a prêmios. 
É uma boa saída para locatário e locador 
em busca de uma garantia no contrato”, 
explica Sérgio Diuana, da SulaCap.

MODALIDADES E PRODUTOS
A Superintendência de Seguros Pri-

vados (Susep) estabeleceu quatro moda-
lidades para os títulos de capitalização: 
tradicional, compra-programada, popular 
e incentivo (Circular Susep n° 365/2008).

Na modalidade tradicional, o adqui-
rente do título, caso sejam efetuados to-
dos os pagamentos, e respeitado o prazo 
de vigência, além de participar em sor-
teios, receberá, no mínimo, o valor nomi-
nal total dos pagamentos realizados em 
favor da sociedade de capitalização. 

Essa mesma regra vale para a com-
pra-programada, que possui por diferen-
cial a característica de que o resgate do 
valor poderá, facultativamente, sem ou-
tro custo, ser quitado através de bem ou 
serviço. “Nesses dois casos, o contrato de 
capitalização assume feições bem próxi-
mas de um investimento, mesmo que o 
retorno fique, em termos de remuneração 
do capital, de regra, abaixo do valor pago 
pelas cadernetas de poupança”, explica 
Ricardo Felinto, da Aplub.

Em relação à modalidade popular, a 
norma de regência esclarece tratar-se do 
título de capitalização que tem por obje-
tivo propiciar a participação do titular em 
sorteios, sem que haja devolução integral 
dos valores pagos.

Já na modalidade incentivo, “quem 
adquire o título é uma empresa promoto-

ra de um evento, que cede gratuitamente 
ao participante de sua promoção o direito 
à participação em sorteio e, apenas facul-
tativamente, o direito ao resgate”, escla-
rece André Vasco, do Itaú Unibanco.

CANAIS DE VENDA
A capitalização não é um produto 

desenvolvido exclusivamente para co-
mercialização em bancos, embora, atu-
almente, as agências sejam seu principal 
canal de venda. Ainda, em menor escala, 
há venda de títulos em lojas de departa-
mento, casas lotéricas, imobiliárias, entre 
outros. A tendência é que essa realidade 
se torne cada vez mais frequente, pois o 
perfil da distribuição dos produtos está 
mudando de maneira gradativa.

“De maneira geral, a modalidade 
tradicional predomina na capitalização. 
Como esse tipo de produto financei-
ro possui uma pequena margem, acaba 
sendo alvo de instituições que possuem 
grandes bases de clientes, como é o caso 
dos bancos e das redes de varejo. Mas 
não há nenhuma restrição à participação 
de corretores de seguros, cabendo exclu-
sivamente a eles a decisão de atuar ou 
não com o negócio”, afirma Natanael, da 
BrasilCap.

Para Rita Batista, da FenaCap, o afas-
tamento do corretor de seguros desse ni-
cho também se deve a um fato histórico. 
“Há cerca de 20 anos, com a inflação em 
alta, era muito comum dormirmos com 
um determinado valor em conta e acor-
darmos sem ele ou, pelo menos, sem parte 
dele. Com a capitalização ocorria a mes-
ma coisa e, em alguns casos, perdia-se 
dinheiro. Essa imagem negativa, por mais 
que não tenha relação com o atual cenário 
econômico que vivemos, ainda pesa bas-
tante, assustando algumas pessoas”.

RELEVâNCIA ECONôMICA
O potencial de expansão do mercado 

de capitalização foi despertado com o ci-
clo de crescimento da economia recente. 
“Apesar de a crise internacional desace-
lerar a expansão da economia, o mercado 
de capitalização vem mantendo desem-

penho na atividade econômica do País”, 
garante Norton, do Bradesco.

“O segmento de títulos de capitaliza-
ção está entre os produtos financeiros que 
mais crescem no mercado. Além disso, o 
volume de reservas ajuda a financiar a dí-
vida pública. Hoje, a capitalização é um 
instrumento que, utilizado individual-
mente ou em associação com outros me-
canismos, possibilita o desenvolvimento 
de soluções eficientes e garantidas para 
diferentes tipos de demandas da socieda-
de”, completa Maurício Rocha, da Caixa.

PERSPECTIVAS PARA 2010
Apenas nos dois primeiros meses 

deste ano, o setor registrou faturamento 
de R$ 1,6 bilhão. Essa cifra representa 
crescimento de 19% em relação ao mes-
mo período de 2009.

Para 2010, a previsão, tanto das em-
presas do setor quanto da FenaCap, é 
de que o setor apresente crescimento 
da ordem de 12% no faturamento sobre 
os números alcançados em 2009. “Para 
isso, contamos cada vez mais com com-
panhias cada vez mais atualizadas e pre-
paradas para atingir as necessidades dos 
consumidores e ainda conquistar outra 
parcela da população, de diversas classes 
sociais, que ainda não adquiriu um título 
de capitalização”, diz Rita.

Rita Batista, da FenaCap
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A Módulo Solutions, empresa 
brasileira especializada em soluções 
para automatização de GRC (gover-
nança, riscos e compliance), lançou a 
nova versão do software Módulo Risk 
Manager. “A versão 7.0 é uma evolu-
ção do nosso trabalho. É um software 
muito mais robusto, pois pode atuar 
num ambiente mais complexo, com 
mais usuários e com banco de dados 
muito maiores, possibilitando ainda a 
integração entre diferentes sistemas”, 

A dinâmica relação entre passagei-
ros e os diversos players do mercado 
de turismo, como agências e operado-
ras, apresenta um nível de exigência 
na prestação de serviços com cres-
cente histórico de reclamações.

Cumulado a um Poder Judiciá-
rio que não funciona tão adequada-
mente quanto o desejado, levando, 
em alguns casos, mais de seis meses 
para a realização de uma audiência 
– quando, na realidade, em sua cria-
ção, eram previstos 45 dias para a 
conclusão das reclamações –, surgiu 
um “estreitamento” nas relações en-
tre clientes e agentes/operadoras. Os 
passageiros, desperdiçando tempo e 
dinheiro, obtendo resultados insatis-
fatórios, tendem a encerrar definiti-
vamente sua relação com uma deter-
minada agência.

Nova versão do software Módulo Risk Manager 
está disponível no mercado

Interface lança seguros de RC 
para agentes de viagem

Versão 7.0 foi totalmente desenvolvida em plataforma web

Insatisfeitos com algum problema ocorrido durante a viagem, 
turistas tendem a penalizar a figura do agente

destaca Fernando Nery, sócio-funda-
dor da Módulo.

GESTãO DE RISCOS
Segundo Nery, o software está 

alinhado à ISO 31000, considerada 
consenso mundial em modelos de 
gestão de riscos e que integra todo o 
ciclo de vida do processo de GRC. O 
módulo comporta muito mais infor-
mações que a versão anterior e per-
mite o armazenamento de toda a re-

OPORTUNIDADE DE MERCADO
Diante deste cenário, surge uma opor-

tunidade interessante para que os mercados 
de turismo e de seguros, aparentemente tão 
distantes, apresentem aos passageiros uma 
alternativa no tratamento dessas demandas, 
de modo a contribuir da melhor maneira 
possível para a resolução do caso, aten-
dendo plenamente aos interesses das partes 
envolvidas.

“A contratação de apólice de Responsa-
bilidade Civil, observadas suas peculiarida-
des, por agências e operadoras de turismo 
propiciará o enfrentamento do desafio de 
apresentar satisfação de maneira profis-
sional e especializada, tanto extrajudicial 
quanto judicialmente”, explica Mário Gas-
parini, diretor Geral da Interface Seguros.

A transferência de gestão desses casos 
para os especialistas acarretará o aumen-
to do grau de satisfação dos clientes, pela 

gulamentação que ele precisa seguir.
O Módulo Risk Manager 7 traz 

ainda o diferencial de ser multi-
língue e sensível ao browser. “Isso 
significa que se a pessoa utiliza o 
navegador em inglês, a interface do 
software também funcionará nesse 
idioma. Essa facilidade torna o pro-
duto ainda mais atraente ao mercado 
internacional, onde a Módulo tem 
se expandido cada vez mais, ano a 
ano”, finaliza Fernando Nery.

resolução dos conflitos. “Esse resultado é 
demonstrado pela atenção e importância 
conferida aos casos por parte das agências e 
operadoras, do posicionamento assertivo e 
seguro dos especialistas envolvidos na ges-
tão, bem como na diminuição dos prazos e 
de solução de demandas”, complementa. 

Mário Gasparini, da Interface Seguros
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Por Ivy Cassa 
Com a finalidade de proteger o patrimônio 

do segurado ou beneficiário em caso de extor-
são mediante sequestro, o seguro-sequestro é 
um produto relativamente recente. Surgiu no 
início da década de 1990, quando este tipo de 
crime passou a ser recorrente em países mais 
pobres. No Brasil, demorou a ser comerciali-
zado, sendo durante muito tempo contratado 
apenas no exterior.

Foi somente em outubro de 2008 que a Su-
perintendência de Seguros Privados (Susep) 
informou, por meio de Carta Circular, não en-
xergar obstáculos jurídicos à realização de tais 
contratos. Apesar dessa manifestação, a comer-
cialização de tal seguro ainda é pouco expres-
siva em nosso mercado, o que se deve, dentre 
outras razões, ao fato de haver polêmica em 
torno do produto.

Do ponto de vista do próprio negócio do se-
guro, há quem afirme que, como o pagamento 
da indenização é relacionado a uma ação cri-
minosa, faltaria interesse legítimo ao segurado 
e, portanto, não se justificaria o contrato. Tal 
argumento não parece razoável, já que se o 
crime fosse um impedimento para esse tipo de 
contrato, o seguro de roubo também deveria ser 
proibido, e, entretanto, não o é.

Sob a ótica jurídica, nos termos do Códi-
go Civil, o artigo 762 dispõe que “nulo será o 
contrato para garantia de risco proveniente de 
ato doloso do segurado, do beneficiário, ou de 
representante de um ou de outro”. Mas no caso 
do seguro-sequestro, o risco não está vinculado 
a um ato doloso de qualquer um destes agentes; 

é o terceiro, estranho ao contrato, quem executa 
o crime, motivo pelo qual resta afastada a sua 
nulidade.

Por fim, outra questão que também se co-
loca refere-se à contrariedade à ordem pública. 
Muito embora tais seguros sejam contratados 
em regime de sigilo total, questiona-se se a sua 
existência estimularia a prática do crime, fun-
cionando para os sequestradores como um in-
centivo, além de colocar os próprios segurados 
em perigo, transformando-os em alvos em po-
tencial. Ademais, verificou-se em alguns casos 
que a contratação seria também um estímulo à 
prática de fraudes. É neste aspecto que parece 
residir o maior problema.

A matéria é controversa, pois aquilo que 
poderia ser uma alternativa a fim de atenuar 
as consequências de uma ação criminosa pode 
acabar se tornando um incentivo a prática de 
novos crimes. Por esta razão, o assunto neces-
sita de análise bastante cautelosa e reflexão sob 
uma ótica multiangular, tanto do ponto de vista 
do segurado, quanto da seguradora, mas sem 
perder como referência 
a ordem pública na qual 
se insere.

Ivy Cassa. Advogada, 
consultora nas áreas de 

Seguros e Previdência 
Privada, e autora do 

livro “Contrato de Previ-
dência Privada”.



ARTIGO 43

Revista Seguro Total - 2010




