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Caro leitor, 

Vivenciamos novamente o desânimo do mercado segurador com a demora na 
avaliação do projeto de lei que abre o mercado de resseguros no Brasil. Mesmo 
assim, trazemos uma grande matéria apresentando a opinião de algumas ressegu-
radoras que se mostram totalmente preparadas para a eventual mudança. A Tran-
samerica Re, por exemplo, anuncia novos investimentos este ano no País. Em entre-
vista exclusiva para a Revista Seguro Total, o diretor-gerente da Região América 
Latina da companhia, Rodolfo Wehrhahn, fala sobre o assunto. 

Também mostramos como a Serasa se transformou numa potência nacional nos 
últimos 15 anos. Seu presidente dedicou uma hora de seu trabalho para nos revelar 
detalhes da sua premiada gestão. 

O mercado de capitalização que sofrerá mudanças com a segmentação e o Se-
guro Ambiental, ganhando mais espaço no Brasil, ganham destaque nesta edição. 

 
Boa leitura!
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Tome Nota

O Seguro de Responsabilidade Civil 
para proteger o público em eventos e ca-
sas de espetáculos, estádios de futebol e 
circos, tornado obrigatório na lei, sancio-
nada em dezembro de 2002, pelo projeto 
do deputado estadual José Carlos Stan-
garlini (PSDB) (foto), encontra um obstá-
culo para entrar em vigor. Barrado pelo 
governo paulista, por meio de uma Ação 
Direta de Inconstitucionalidade (ADIN), 
que considera assuntos relacionados a 
seguros da esfera federal, o Seguro con-

STJ decidirá sobre Seguro contra 
acidentes em eventos e casas de espetáculo

Embalada pela explosão do co-
mércio exterior brasileiro, a Royal & 
SunAlliance aposta todas as fichas no 
sucesso do seguro que desenvolveu es-
pecificamente para cobrir o transporte 
de mercadorias exportadas. O produ-
to conta com uma série de facilidades, 
como a contratação, que é totalmente 
online, já com o cálculo e a emissão de 
certificado de exportação. O sistema faz 
o levantamento de informações no Sis-
comex, Sistema Integrado de Comércio 

ta com o apoio do parlamento estadual, 
que passou a polêmica discussão ao Su-
premo Tribunal Federal (STF), na figura 
do Ministro Sepúlveda Pertence. A ex-
pectativa, segundo Stangarlini, é de que 
o órgão entenda a importância desse 
tipo de cobertura para grandes eventos, 
até pelos atuais acontecimentos ocorri-
dos como em fevereiro, durante show de 
uma banda no Shopping Fiesta, em São 
Paulo. Durante o evento, três pessoas 
morreram e 40 ficaram feridas.

“O modelo ideal do DPVAT para o 
Brasil deve combinar o seguro obriga-
tório com o facultativo”, afirma o consul-
tor da empresa, Paulo Eduardo de Frei-
tas Botti.  Segundo a G5 Solutions, que 
cruzou informações e definiu a alter-
nativa, o seguro obrigatório seria mais 
abrangente – com cobertura de danos 
pessoais e materiais a terceiros e com 

Consultoria sugere novo formato para DPVAT
indenizações compatíveis com o nosso 
mercado – e passaria a ser vendido pe-
los corretores de seguros e disponibili-
zado nas companhias de seguros, que 
também poderão oferecer coberturas 
adicionais caso o cliente queira. “Com 
isso, o seguro do carro (com as cober-
turas obrigatórias e as facultativas tradi-
cionais de casco e RC Facultativo) ficaria 

no mínimo 25% mais barato, mantendo 
o repasse para o SUS e outras institui-
ções”, ressalta Botti. Calcula-se que o no-
vo produto tem capacidade para atrair 
30 milhões de segurados – incremento 
de 270% - o que causaria um aumento 
de R$ 3,8 bilhões na receita das segura-
doras do ramo Auto – crescimento de 
35% sobre o registrado em 2005. 

Royal & SunAlliance: 
novo produto

Exterior, além de gerar relatórios e gráfi-
cos gerenciais das operações realizadas. 
A Royal & SunAlliance Seguros oferece 
pacotes com cobertura para operações 
de Seguros de Transportes Nacionais e 
Internacionais (Importação e Exporta-
ção). As apólices cobrem a carga desde 
a origem até o destino final, com cober-
turas que incluem, além do valor das 
mercadorias transportadas, o frete, as 
despesas diversas, lucros esperados e 
os impostos.

Carros usados
 
Segundo a Agência Brasil, os usu-

ários de veículos usados poderão ter 
um seguro mais barato. Chamada de 
seguro popular, a nova modalida-
de de apólice deve cobrir as despe-
sas com danos causados a terceiros 
e perda total do veículo segurado. A 
proposta é da Superintendência de 
Seguros Privados (Susep), do Ministé-
rio da Fazenda, e ainda está em fase 
de elaboração. De acordo com ele, a 
mudança reduzirá em cerca de meta-
de o valor do seguro. 
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Tome Nota

O segmento Empresarial foi o gran-
de destaque de 2005 para a Brasilprev. 
A arrecadação dos 
planos corporativos 
cresceu 26,34% em 
relação a 2004, so-
mando R$ 301,8 mi-
lhões em 2005. Esse 
segmento, que vem 
crescendo gradual-
mente, atingiu no ano 
passado 14,57% de 
representatividade na 
arrecadação total da 
empresa. Já os Planos 
Individuais represen-
tam a maior fatia da arrecadação total 
da Brasilprev – 85,43% em 2005 –, res-
ponsáveis por um montante arrecada-

Brasilprev registra aumento 
dos planos corporativos

do de R$ 1,77 bilhão. O presidente da 
Brasilprev, Eduardo Bom Ângelo (foto), 

disse que para se adaptar 
à nova realidade de mer-
cado – que passou por 
transformações com a Lei 
11.053, a empresa atuou 
rapidamente no treina-
mento da força de vendas 
junto ao Banco do Brasil e 
optou por investir em co-
municação com todos os 
seus clientes. A Brasilprev 
obteve a menor relação 
resgates-reservas do mer-
cado, com 0,9% - enquanto 

a média de mercado foi de 1,4%, segun-
do dados da Associação Nacional de Pre-
vidência Privada (Anapp). Foto BP-EBA

Levantamento feito pela Fenaseg 
mostra que o estado de São Paulo se 
manteve na liderança nacional, aumen-
tando sua fatia no faturamento total 
do mercado segurador de 51,6% para 
52,1% entre janeiro e dezembro. Em 
seguida, o Rio de Janeiro aparece com 

Seguro para a 
Volvo reforça 
estratégia da 

Chubb Seguros
A Chubb Seguros será a segu-

radora responsável pelo seguro de 
transportes da Volvo. A apólice inclui 
cobertura de perdas e danos de cau-
sa externa inclusive roubo para os 
percursos marítimos, terrestres, aé-
reos. “A parceria com a Volvo é muito 
importante, porque trata-se de um 
segurado diferenciado no mercado 
por sua cultura em gerenciamento e 
controle de exposição de risco. Além 
disso, a conquista desta conta refor-
ça a estratégia da Chubb em expandir 
sua atuação na região Sul em 2006”, 
diz Paulo Alves, gerente comercial de 
transportes da seguradora. Este ano, 
a companhia projeta crescimento de 
32% para a área de Transportes. Para 
sustentar tal meta a idéia é fortalecer 
ainda mais a parceria com os corre-
tores, focando nos seguros de trans-
portes de embarcadores nacionais e 
transportadores, além dos seguros 
de transporte internacional tradicio-
nal em nosso portfólio.

São Paulo aumenta participação 
na receita nacional

13,2% de participação e Minas com 
6,2%. Os três estados juntos geraram o 
equivalente a 71,4% da receita de prê-
mios global do setor em 2005. O Rio 
Grande do Sul manteve a quarta colo-
cação (5,5%), concorrendo com o Para-
ná (que passou de 4,5 para 5%). 

Mudança de direção
Edson Lobo (foto) assumirá o cargo de superintendente de 

Operações da Aon Affi nity do Brasil, empresa que responde pelo 
segmento de afi nidades da Aon Corporation. Segundo a compa-
nhia, o executivo será responsável pela reestruturação da área de 
serviços, com objetivo de sustentar a estimativa de crescimento da 
companhia para 2006 de 40%, movimentando R$ 280 milhões em 
prêmios até o fi nal deste ano. 

De acordo com a assessoria de imprensa da companhia, em 
2005 a empresa faturou R$ 200 milhões em prêmios. As projeções 
para 2006 também são arrojadas – a empresa prevê crescer 40%. 
“A meta é ter um crescimento sustentado e atingir R$ 280 milhões 
em prêmios até o fi nal deste ano”, acredita Macedo.
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Registro

Carregando um sobrenome sinôni-
mo de velocidade, vitórias e responsa-
bilidade social, o piloto brasileiro Bruno 
Senna chegou à Fórmula 3 Inglesa há 
pouco mais de um ano prometendo bo-
as emoções para os brasileiros apaixo-
nados por automobilismo. No comando 
do carro da equipe Raikkonen Robert-
son Racing, ele encerrou a temporada 
2005 na 10ª posição, mas promete ficar 
entre os três primeiros este ano. 

De olho na potencialidade do piloto 
brasileiro, e até como forma de aumen-
tar sua visibilidade junto ao público jo-
vem, a Carglass, líder mundial no repa-
ro de vidros, decidiu aliar sua imagem 
a de Senna, como sua patrocinadora. 
“Buscamos parceiros que tenham os 
mesmos valores que a empresa possui 
como agressividade, persistência, leal-
dade. Analisamos o histórico do Bruno 
e seus bons resultados obtidos em pou-
co tempo, e acreditamos realmente que 
ele vá chegar ao podium entre os melho-
res pilotos da categoria”, afirma Milton Bis-
soli, diretor comercial da Carglass. Ele diz 
que inicialmente o apoio acontece por 
meio da empresa no Brasil, mas que não 
descarta uma ação internacional em 
um futuro próximo. “Um apoio interna-
cional mostraria ainda mais a liderança 
da empresa na Europa, Estados Unidos 
e Canadá”.

Da parte do piloto, a parceria significa 
confiança e responsabilidade. “É impor-
tante ter o apoio de uma empresa com 
os ideais da Carglass, que vem crescen-
do respaldada na ética e com estratégia 
bem definida”, diz Senna. Ele contou du-
rante encontro com jornalistas em feve-
reiro que deixou de correr de kart após a 
morte de seu tio, Ayrton Senna, em 1994. 
Mas que aos 18 anos, decidiu voltar às pis-

Carglass acelera com Bruno 
Senna na Fórmula 3 Inglesa

Parceria com o piloto brasileiro leva o nome da multinacional às pistas do automobilismo

tas amparado por sua mãe, a presidente 
do Instituto, Viviane Senna. Atualmente, 
o piloto se prepara para o início da tem-
porada, em abril, que poderá ser acom-
panhada no Brasil no canal Sport TV. Ele 
também participará de um programa da 
Rádio 89 FM (SP) em conjunto com Emer-
son Fittipaldi e Reginaldo Leme.

Aliança
As duas marcas - Carglass e 

Senna - já são parceiras há 3 anos. 
A empresa multinacional destina 
parte de seu faturamento ao Insti-
tuto Ayrton Senna. Milton Bissoli 
conta que essa decisão agrega 
valor ao negócio da empresa, e 
serve como uma resposta ao bom 
relacionamento com a socieda-
de brasileira. De acordo com ele, a 
Carglass registra crescimento ex-
pressivo desde sua entrada no 
País, em 1992. “Nesse tempo 
todo, crescemos sempre aci-
ma de 50%. Somente em 
dois anos, o incremento 
foi menor”, explica. E es-
se bom desempenho, 
para ele, motiva ain-
da mais investir 
no social. “Acre-
ditamos que 
o item mais 
impor tante 
nesse caso é 
a educação, e 
por isso, temos 
essa parceria 
com o Institu-
to, que já aten-
deu mais de 5 
milhões de pes-
soas em todo o 

Brasil”, complementa. 
A Carglass acredita que a maior expo-

sição que terá com o patrocínio de Bruno 
Senna – maior investimento da empresa 
em divulgação da marca em 2006 – tam-
bém contribuirá com essa própria política 
social. “Quanto mais a empresa arrecada, 
mais ela pode repassar para o Instituto 
Ayrton Senna”. 

 

Por Leonardo Pessoa
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perado pela Fenaseg deve ter reflexo, 
principalmente, em decorrência das no-
vas regras que a Susep deve publicar no 
primeiro semestre. Além de reformular, 
em linguagem clara e objetiva, a apre-
sentação das regras dos produtos que 
compõem as normas contratuais, o ór-
gão vai segmentar os títulos em popu-
lar, clássico, compra programada e em-
presarial (veja página 16). “É possível 
que surjam novos usos e modalidades 
puxados pela demanda do público, ou 
por brechas deixadas por novas legis-
lações. A tendência, com as mudanças, 
é haver títulos sob medida”, opina.

Especial

Trazida ao Brasil pela Sulacap no ano 
de 1929, a capitalização sobreviveu a to-
das as turbulências e indefinições eco-
nômicas ao longo de quase 80 anos, e 
continua melhorando suas regras, seus 
produtos e apelo junto ao público bra-
sileiro para se tornar cada vez mais uma 
opção de poupança reconhecida entre 
a população. O professor e profundo co-
nhecedor do assunto, Cláudio Contador, 
por exemplo, costuma dizer que capita-
lização é uma experiência brasileira. E os 
motivos para essa explicação, segundo 
Rita Batista, presidente da Comissão de 
Capitalização da Fenaseg, “estão no lado 
lúdico dos produtos – item 
que atrai muito a atenção 
dos brasileiros -, na alter-
nativa de poupar dinheiro 
- característica distante da 
nossa população - e no lado 
social que as empresas co-
meçam a explorar - com re-
passes à organizações que 
lutam pela preservação da 
natureza, entre outras”. Para 
representar melhor, ela reve-
la alguns números registra-
dos em 2005: foram R$ 10,5 
bilhões em reservas (15% de 
aumento sobre 2004) e R$ 
6,9 milhões de faturamen-
to (evolução de 4,6% sobre 
2004). E para 2006, “estima-
mos um crescimento de 
8% na receita e de 15% nas 
reservas”, diz. O volume es-

Capitalização 
sob medida

Por Leonardo Pessoa e Aline Brandi

Há quase 80 anos, o mercado de 
capitalização nacional se reinventa 

buscando novos públicos e aplicações. 
Este ano, a novidade fica por conta 
das modalidades propostas pela 

Fenaseg que segmentam os títulos. 
É mais um estímulo para aumentar 

reservas e faturamento do setor. 

“É possível que surjam 
novos usos e modalidades 

puxados pela demanda 
do público, ou por brechas 

deixadas por novas 
legislações. A tendência, 
com as mudanças, é de 

haver títulos sob medida”.
Rita Batista

Rita Batista



www.revistasegurototal.com.br 2006• Nº 59 • Seguro Total • 11



12 • Seguro Total • Nº 59 • 2006 www.revistasegurototal.com.br

Empresa top

Líder no mercado nacional, a Bra-
silCap entra no seu 11º ano de atua-
ção na comercialização de títulos de 
capitalização, com a expectativa de 
crescer entre 8% e 10% em relação ao 
ano de 2005. Se depender dos bons 
resultados que o Banco do Brasil vem 
registrando -- a instituição registrou 
lucro líquido de R$ 4,154 bilhões em 
2005 --, essa meta pode ser alcançada 
com facilidade, acredita Natanael de 
Castro, diretor de marketing da Bra-
silCap. “Acompanhamos o crescimen-
to do banco de forma orgânica, o que 
reflete no negócio de capitalização”, 
acredita. Segundo ele, alguns núme-
ros revelam o bom posicionamen-
to que a empresa tem no mercado. 
“Temos 25% de market share, e ano 
passado foram pagos em prêmios R$ 
69,5 milhões, quantia que vem regis-
trando crescimento expressivo”, diz. 
A BrasilCap informa ainda que regis-
trou um crescimento de 23% no lu-
cro líquido em 2005 e que continuará 
apostando na capilaridade do Banco 
do Brasil, buscando clientes que ain-
da não conhecem os produtos ofere-
cidos em capitalização.

Natanael de Castro afirma que 
a partir deste ano, quando deve ha-
ver as mudanças na segmentação, 
os impactos serão bastante interes-
santes. “Percebemos claramente em 
trabalhos de pesquisa que o cliente 
até conhece capitalização, mas não a 
fundo. No geral, ainda há um enorme 
desconhecimento do produto”, afir-
ma. Na sua opinião, as alterações ex-
plicitarão o que é cada tipo de título, 
sua vantagem sobre as alternativas 
no mercado e transformará a comer-
cialização muito mais transparente. 

Apelo social
Grande player no setor, a Bradesco 

Capitalização também se mostra oti-
mista com as oportunidades em 2006. 
“Temos apetite e para isso lançaremos 
novos projetos de olho na fatia que não 

consome capitalização”, informa Nor-
ton Glabes Labes, diretor da empresa. 
Ele acredita que a taxa de juros deva 
cair, o que refletirá no lucro e nas ven-
das, com possibilidade de haver mais 
demanda e maiores aplicações. “Deve-
remos crescer cerca de 7,5% em rela-
ção ao ano de 2005”, estima.

Ainda de acordo com o executi-
vo, a Bradesco Capitalização focará 
mais os títulos com apelo social, para 
atrair novos clientes. Além de fisgar o 
consumidor com os atrativos do pró-
prio título, com seus sorteios e acú-
mulo de renda, a empresa utiliza a 
estratégia de colaborar com interes-
ses urgentes e amplos da população. 
“Atualmente temos o GP Ayrton Sen-
na, onde parte da receita é repassa-
da para o Instituto Ayrton Senna e 
a Fundação SOS Mata Atlântica, que 
também tem uma parte destinada à 
Fundação”, diz Norton. 

Ele compactua com o setor em re-
lação aos benefícios que a segmen-
tação deve trazer. “As mudanças que 
devem ocorrer no mercado, provavel-
mente até junho ainda desse ano, fa-
cilitarão o entendimento do produto 
para os clientes, e favorecerá 100% 
todos os títulos. Nessa linha, a Brades-
co Capitalização ampliará seus inves-
timentos com apelo social”, conclui.

Bradesco 
Capitalização 

X Câncer 
de Mama

A mais recente bandeira da Bra-
desco Capitalização é ligada a luta 
contra o câncer. A empresa lançou 
no dia 8 de março, por ocasião do Dia 
Internacional da Mulher, o Título de 
Capitalização Pé Quente Bradesco 
O Câncer de Mama no Alvo da Mo-
da. Parte do valor arrecadado com o 
produto tem destino certo: o Institu-
to Brasileiro de Controle do Câncer, 
que já atendeu mais de três milhões 
de mulheres e desenvolveu uma in-
fra-estrutura médico-hospitalar tida 

Natanael de Castro

Norton Glabes

Especial
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como referência nacional, sempre 
com o objetivo de levar a prevenção, 
diagnóstico precoce e tratamento 
dos cânceres à população.

O título de Capitalização Pé Quen-
te Bradesco O Câncer de Mama no 

Alvo da Moda inicialmente será co-
mercializado exclusivamente no si-
te da Bradesco Capitalização (www.
bradescocapitalizacao.com.br), com 
as opções de pagamento por meio 
do débito em conta-corrente (para 
correntistas do Banco Bradesco) ou 
por boleto bancário. O custo mensal 
será de R$ 40,00. O cliente concorre 
a premiações semanais de R$100 mil, 
em sorteios pela Loteria Federal do 
Brasil, e resgata 100% do valor pago 
corrigido monetariamente pela TR ao 
final do plano e após o pagamento de 
todas as mensalidades. Com vigência 
de 60 meses, o título tem carência de 
12 meses para resgate.

José Antonio Passos, diretor-Ad-
ministrativo do IBCC, lembra que “os 
desafios para o hospital são muito 
grandes e a parceria com a Bradesco 
Capitalização vai contribuir para que 
o Instituto desempenhe cada vez 
mais e melhor a sua missão de fazer 
com que o tratamento do câncer es-
teja ao alcance de todos, com quali-
dade e humanização.”

Sulacap e sua 
fábrica de idéias

A empresa que trouxe os produ-
tos de capitalização ao País continua 
investindo em seu portfólio diferen-
ciado, buscando clientes por meio 
de 60 mil corretores de seguros ca-
dastrados. Antônio Carlos R. Gabriel, 
diretor de marketing e novos negó-
cios da Sulacap, diz que a empresa 
continua apostando em segmentos 
pouco explorados por outras empre-
sas que utilizam o balcão de banco 
para comercializar. Em 2006, a Sula-
cap investe no Lig Gol, produto que 
utiliza o futebol como apelo popular, 
e que deve ser lançado até o mês de 

abril. “Também faremos o lançamento 
até abril de um produto que tem foco 
no acúmulo de capital para compra 

de eletroeletrônicos”, diz Gabriel. Este 
produto leva o nome de Você Pode, e 
é resultado de uma associação entre 
uma corretora de seguros - que vai co-
mercializar o título - e a empresa que 
vai distribuir os produtos adquiridos. 
Na avaliação da Sulacap, com a seg-

mentação a ser aprovada pela Susep, 
haverá a possibilidade de uma série 
de produtos. “Já estamos com a nossa 
fábrica de idéias funcionado e já pre-
parados para as possíveis mudanças 
que deverão ocorrer”, afirma. O exe-
cutivo da empresa também diz que 
os consolidados produtos Multicap 
e Garantia de Aluguel continuam en-
tre os títulos mais vendidos, e segui-
rão com bom desempenho este ano, 
acredita. “Tanto o Multicap, que gera 
um acúmulo de capital para aquisição 
de bens, quanto o Garantia de Aluguel, 
vem ganhando cada vez mais espaço, 
como boas alternativas na hora de 
planejar a compra de um imóvel ou na 
hora de locar um ambiente residencial 
ou comercial”, conclui.

Mais atenção 
ao consumidor

A Sulacap anuncia também a cria-
ção de uma ouvidoria específica pa-
ra atender os clientes da empresa. O 
canal, para ela, será uma instância 
recursal para tratar as solicitações e 
questões sobre os Títulos de Capi-
talização adquiridos pelos clientes, 
que já contam hoje com o Serviço de 
Relacionamento com o Cliente, com 
o Corretor e com as Sucursais da em-
presa. “Além de atuar de uma forma 
independente e imparcial na defesa 
dos direitos dos consumidores, a Ou-
vidoria Sulacap será uma ferramenta 
de informação que subsidiará a me-
lhoria dos procedimentos internos 
da empresa, contribuindo para a pre-
venção e solução de todas as deman-
das”, destaca o Antônio Carlos Restum 
Gabriel, que também é o Ouvidor.

De acordo com a empresa, os con-
sumidores poderão acionar a Ouvi-
doria por meio de cartas, ou pelo site: 

Antônio Carlos R. Gabriel

Especial
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no mercado. “Comercializaremos os 
títulos pela Internet, mas ainda esta-
mos estudando alguns diferenciais 
que levem o consumidor que cos-
tuma acessar a rede para efetuar a 
compra”, antecipa. Na opinião de Ga-
ma, esse pode ser um canal bastan-
te interessante para a Caixa, que tem 
um dos sites mais visitados em todo 
o País. A empresa ainda não decidiu 
quando começa a fazer a transação 

na Internet. “Outra novidade será a 
comercialização no Internet Banking, 
oferecendo essa comodidade para 
quem está fazendo uma aplicação, 
resgate do lugar que desejar”. Nesse 
caso, a Caixa Capitalização pretende 

www.sulacap.com.br. No primeiro ca-
so, o cliente deverá encaminhar carta 
para a Caixa Postal no. 1273 - SulaCap 
- Ouvidoria - Cep.: 20010-974, Rio de 
Janeiro - RJ. As solicitações devem ser 
efetuadas por escrito, contendo as se-
guintes informações: nome do clien-
te, CPF ou CNPJ, número da proposta 
de subscrição ou do Título de Capita-
lização, onde e quando foi atendido 
primeiramente (se possível, com o 
nome do atendente), qual a solicita-
ção e telefone e/ou e-mail de contato. 
O cliente será contatado em até se-
te dias úteis, e informado do recebi-
mento e do prazo para o tratamento 
e solução de sua solicitação, que não 
excederá 30 dias úteis decorridos do 
seu recebimento.

Destaque
Com 30% de incremento no fatu-

ramento em 2005, a Caixa Capitaliza-
ção foi a empresa que mais cresceu 
no passado, pagando R$ 28 milhões 
de prêmios. Edmilson Gama, diretor 
da Caixa Capitalização, informa que 
este ano a empresa mantém seus 
esforços, preparando novidades de 
distribuição dos produtos com a in-
tenção de ampliar sua participação 

  

 Modalidades de Títulos: entenda as diferenças

 POPULAR: objetivo principal de concorrer em sorteios. 

 CLÁSSICO: formação de poupança, capital para algum determinado projeto/intenção. 

 COMPRA PROGRAMADA: objetivo pré-definido de adquirir um bem por meio do título. 

 EMPRESARIAL: estratégia de algumas empresas que adquirem títulos de 

 capitalização e oferecem como um diferencial em seus produtos. 

iniciar a venda no primeiro semestre, 
mesmo período que também deve 
investir na venda nas salas de auto-
atendimento das agências. “Temos 
percebido que as pessoas estão cada 
vez mais esclarecidas, e procuram re-
solver suas transações sem entrar na 
agência”, diz.

Segundo Edmilson Gama, o cres-
cimento da participação da Caixa em 
2005 - que subiu de 6% para 8% do 
mercado, saindo da 6ª para a 5ª posição 
no ranking - vem do reposicionamen-
to da empresa, iniciado em 2004, com 
produtos variados e adequados para 
todos os perfis de clientes do banco, 
que reúne desde clientes de baixa ren-
da até grandes investidores. “A capilari-
dade da Caixa que possui mais de 2.300 
agências, 9 mil casas lotéricas e 3 mil 
correspondentes bancários também 
reflete diretamente na capitalização, 
sendo um produto que reúne econo-
mia e sorteio, dois interesses do clien-
te médio da instituição”, diz ele. “Acre-
ditamos que as mudanças que nosso 
mercado está definindo com a Susep 
melhorem ainda mais o trabalho do 
próprio órgão fiscalizador, para a Caixa, 
que passa a ter mais agilidade no dese-
nho de novos produtos e para o cliente, 
que terá vantagens em resgate, e trans-
parência, por exemplo”, conclui.  

Edmilson Gama
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Depois que o Projeto de Lei que auto-
riza a participação das empresas de resse-
guros estrangeiros a atuar no Brasil pas-
sou pela Comissão de Desenvolvimento 
da Câmara em janeiro, houve um leve 
clima de euforia no mercado segurador 
nacional. Mas a rápida aprovação na pri-
meira Comissão, não se repete no segun-
do grupo que analisa o tema. Segundo in-
formações da Agência Câmara, o projeto 
está parado nas mãos do deputado fede-
ral Francisco Dorneles. Em um cenário de 
abertura, há estimativas de que esse mer-
cado possa crescer 30% ao ano com a livre 
concorrência e os preços dos resseguros 
registrarem queda de até 20%. 

Consultados pela Revista Seguro To-
tal, tanto os empresários do setor como 
lideranças de entidades representantivas, 
acreditam que a abertura desse mercado 
não deve ocorrer em 2006. A explicação, 
segundo eles, está na agenda de pautas 
dos governos estaduais e federal, que 
buscam analisar e colocar em regime de 
urgência projetos com maior visibilidade 
pública, de olho nas eleições em outubro. 
As empresas resseguradoras estrangeiras, 
que aguardam essa decisão há pelo me-
nos 8 anos, se mostram preparadas para 
atuar no mercado nacional, e afirmam que 
a livre concorrência só trará benefícios. 

Várias delas já possuem escritórios no 
País e estratégias bem definidas para o 
início de suas atividades. A Transamérica 
Re, por exemplo, desembarca no País es-
te ano, interessada em abocanhar parte 
desse mercado, quando houver a grande 
mudança esperada pelo segmento (veja 
entrevista na página 22).

Incógnita recorrente
Morosidade do Governo em aprovar o 

projeto que abre mercado nacional para 
resseguradores desanima empresários

Por Leonardo Pessoa

A Münchener do Brasil (do Grupo 
Munich Re, maior companhia do setor no 
mundo), com representação no País des-
de 1997, vem acompanhando de perto 
ao longo desses anos os avanços dessa 
discussão. Walter Polido, diretor técni-
co e jurídico da Münchener do Brasil, diz 
que, mesmo com os entraves, a empresa 
sempre acreditou na abertura do merca-
do brasileiro, razão pela qual instalou seu 
escritório há quase 10 anos. “O mercado 
internacional está atento ao movimento 
em prol da abertura no Brasil, respaldado 
basicamente pela confiança de que de 
fato ocorrerá, mesmo porque o Governo 
Federal está se comprometendo com a 
abertura, de forma eficaz e concreta, inclu-
sive perante entidades internacionais”, diz. 
Segundo ele, a Munich Re nunca defendeu 
a privatização do IRB-Brasil Re, até porque, 
sendo a empresa uma empresa estrangei-
ra, não competiria a ela ingerir ou sugerir 

procedimento que diz respeito apenas ao 
Governo brasileiro e principal controlador 
daquela empresa monopolista. 

“Atrelada à atividade ressegurado-
ra existem outras operações que per-
mitirão o desenvolvimento de novos 
postos de trabalhos – regulação de si-
nistros, por exemplo”, afirma Polido que 
cita outras vantagens com a abertura 
desse mercado. “Surgirão novas empre-
sas especializadas em análises de riscos 
– underwriting – e de serviços em geral 
para a atividade seguradora do país, re-
presentadas por segmentos específicos 
– Riscos Agrícolas, por exemplo. O mer-
cado de resseguro livre propicia série de 
novas oportunidades e de prestação de 
serviços vários”, analisa.

Principal concorrente do Grupo Mu-
nich, a Swiss Re também acredita forte-
mente que a abertura acontecerá, é por 
isso que está no Brasil presente há 10 

‘Atrelada à atividade 
resseguradora existem 

outras operações 
que permitirão o 

desenvolvimento de 
novos postos de trabalhos 
– regulação de sinistros, 

por exemplo”
Walter Polido, diretor técnico e 
jurídico da Münchener do Brasil
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anos. Henrique Oliveira, diretor-presi-
dente da empresa no País, acredita que 
ela está próxima de acontecer, e se man-
tém otimista, mesmo com as últimas notí-
cias sobre o andamento do projeto. “Como 
no passado, o ritmo da abertura ou seu 
momento exato não dependem de nossa 
expectativa otimista ou não. O processo 
caminha como é possível, não nos cabe 
querer acelerá-lo ou não. Na atual fase, ca-
be ao Congresso Nacional, o maior foro de 
discussão do País, decidir o modo e a hora 
de se concluir o processo”, afirma.

A empresa avalia positivamente o es-
forço que todos os participantes vêm fa-
zendo para avançar com o projeto de lei 
no Congresso. “Como se trata de um pro-
jeto do Executivo longamente maturado, 
o Legislativo tem agora a oportunidade 
de debatê-lo mais detalhadamente, com 
seu próprio ‘timing’”, explica ele.

A Swiss Re diz que quanto mais o 
processo avança, mais a sociedade bra-
sileira toma conhecimento do momen-
to especial que o seguro e o resseguro 
estão vivendo no Brasil, e isto é bom 
para todos, consumidores e fornecedo-
res, aí incluídos os resseguradores com 
escritório no Brasil e os brokers de res-
seguros, bem como os que ainda virão 
aqui se instalar, das duas categorias.

Preparo

Segundo Oliveira, a Swiss Re tem al-
guns estudos internos sobre as diferen-
tes configurações que uma empresa po-

derá tomar quando ocorrer a abertura do 
mercado. “Tudo dependerá da lei que vier 
a ser aprovada no Congresso Nacional. Es-
tamos no Brasil há 10 anos, e já vivemos di-
ferentes cenários possíveis. Não nos cabe 
agora determinar qual vai ser o modelo fi-
nalmente aprovado, mas saberemos estar 
prontos para trabalhar no novo ambiente 
quando este se estabelecer, com regras 
claras e estáveis, conclui.”

Outra empresa também otimista com 
o mercado nacional é a Converium Re. De 
acordo com seu diretor geral, Cid Carlos 
Andrade, as expectativas aumentaram 
muito no mês de janeiro em função do 
andamento do projeto de lei no Con-
gresso, mas que para surpresa de todo o 
mercado, houve o pedido feito por um de-
putado do Partido dos Trabalhadores (PT) 
para retirar o regime de urgência da pau-

ta. “Isso cria uma situação de absoluto des-
crédito se realmente a abertura vá ocorrer, 
qual a vontade política do governo”, diz. 

Para ele, a tão aguardada abertura do 
mercado é vista por todos os agentes da 
cadeia de seguros como um bem para o 
País, com impactos extremamente impor-
tantes. “Levaria a uma mudança na preci-
ficação, nas regulações de sinistros, nas 
relações entre seguradores e ressegura-
dores, trazendo uma equação mais inteli-
gente para todo o mercado”, afirma.

Mercado nacional 

Todo o mercado segurador brasileiro 
será beneficiado com a abertura, inde-
pendentemente do tamanho da segu-
radora, acredita a Munich Re. “Contrário 
a muitos comentários distorcidos que já 
foram divulgados, também as pequenas 
seguradoras terão o apoio dos grandes 
grupos resseguradores internacionais; de 
fato tal segmento poderá se beneficiar 
ainda mais, já que poderá contar com a 
tecnologia de ponta que será disponibi-
lizada. Também a Munich Re está de olho 
neste filão do mercado, sem dúvida”. Nes-
se caso, as pequenas seguradoras pode-
rão ser treinadas “in loco” ou no exterior 
visando os nichos de mercado especí-
ficos. “Nas áreas de Seguros de Pessoas,  
Agrícola, Responsabilidade Civil, Garan-
tia e outros de grande potencial futuro 
no Brasil, grandes esforços poderão ser 
concentrados”.

 ‘Saberemos estar prontos 
para trabalhar no novo 

ambiente quando este se 
estabelecer, com regras 

claras e estáveis”.

Henrique de Oliveira, diretor-pre-
sidente da Swiss Re

“Isso cria uma situação 
de absoluto descrédito se 
realmente a abertura vá 
ocorrer, qual a vontade 
política do governo”.

Cid Carlos Andrade, diretor geral da Converium.
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 Queda nas taxas

Walter Polido, do Grupo Munich Re, 
acredita que o mercado, na avaliação dos 
resseguradoras, também ganhará muito 
com a queda nas taxas, que poderá ocor-
rer de forma isolada e naqueles segmen-
tos ainda não devidamente explorados 
pelo mercado. “A eventual redução do 
preço do resseguro também deverá re-
percutir no custo final do seguro pago 
pelo consumidor direto, sem dúvida. Para 
alcançar tal objetivo, a regulamentação 
brasileira do resseguro deverá garantir 
a pluralidade de oferta e a liberdade de 
formação de preço, tal como acontece na 
maioria dos países”, conclui.

“Temos a missão de 
preparar a empresa e o 
mercado para essa nova 
etapa do setor no País, 
em que prevalecerá um 
ambiente competitivo e 
de livre concorrência”. 

Marcos Lisboa, presidente do IRB

Desde o ano passado, o Instituto 
de Resseguros do Brasil (IRB) come-
çou a colocar a casa em ordem para a 
eventual abertura do mercado. Mar-
cos Lisboa, presidente, acredita que 
os recentes investimentos demons-
tram o posicionamento da empresa - 
preparada para a possível concorrên-
cia, ainda uma incógnita para todo o 
mercado. “Temos a missão de prepa-
rar a empresa e o mercado para essa 
nova etapa do setor no País, em que 
prevalecerá um ambiente competiti-
vo e de livre concorrência”, diz. O IRB 
está vem reformulando suas áreas de 

IRB: preparações

tecnologia, além de departamento de 
pesquisa da assessoria para fornecer 
informações estatísticas, e na base de 
dados, e da gerência de ouvidoria, en-
tre outras.

O faturamento total do IRB em 
2005 atingiu cerca de R$ 3 bilhões, 
praticamente igual aos R$ 2,853 bi-
lhões de 2004, basicamente devido à 
valorização do real, já que boa parte 
da carteira da empresa é em moeda 
estrangeira. O volume de prêmios re-
tidos aumentou 6,1%, somando R$ 
1,516 bilhão, ante R$ 1,429 bilhão de 
2004, indicando um melhor uso de 

sua capacidade técnica e financeira.
O presidente do Sincor-SP, Leon-

cio de Arruda, afirma que o IRB está 
fazendo o seu papel, e corrigindo al-
gumas falhas, e que os atuais inves-
timentos revelam sua disposição em 
colaborar com o desenvolvimento do 
setor. Porém, como os empresários, 
não acredita numa mudança em cur-
to prazo. “A abertura independe de 
partido. Falta uma atitude mais agres-
siva do mercado segurador, que nada 
faz para pressionar os parlamentares 
nessa decisão”, alerta.



Engenheiro Jabor Descio Sobrinho

Seguro Total:  Qual o posicionamen-
to da Transamerica Reinsurance no 
mundo, empresa que abre dois escritó-
rios no Brasil este ano? 

Rodolfo Wehrhahn: Em um artigo 
recentemente publicado na revista 
Reinsurance, a Transamerica Reinsuran-
ce aparece como a 10ª maior empresa 
de resseguros do mundo em termos de 
prêmios líquidos (Life Reinsurance - Life 
Looks to Europe and Asia for the Next 
Generation of Growth, 24 de fevereiro 
de 2006). A Transamerica Reinsurance é 
a quinta maior empresa de resseguros 
dos Estados Unidos em volume, segun-
do a última pesquisa anual realizada no 
setor de resseguros de vida por parte da 
Society of Actuaries.

Oferecemos ampla experiência em 
gestão de risco, capital e despesas, para 
ajudar as empresas a tornar seus pro-
dutos e seus negócios mais lucrativos 
e competitivos. Fornecemos ressegu-
ros e consultoria de produtos, além de 
desenvolver soluções para as principais 
empresas de seguro de vida nas regi-

Rodolfo Wehrhahn , diretor 
gerente da Região América 
Latina da Transamerica 
Reinsurance, fala com 
exclusividade à Seguro Total, 
sobre os negócios da empresa 
no mundo, e seu projeto 
de expansão no Brasil

Entrevista

ões da América do Norte, Ásia-Pacífico 
e América Latina. Nosso principal escri-
tório sede fica em Charlotte, na Carolina 
do Norte. Em Hong-Kong encontra-se 
nosso escritório para a região Ásia Pací-
fico, apoiando os escritórios de Taiwan, 
Coréia e Japão. O escritório regional pa-
ra a América Latina está localizado em 
Weston, na Flórida, perto de Miami, pro-
porcionando apoio para os escritórios 
regionais do Chile, México e, agora, do 
Brasil.

Seguro Total: E  sobre a AEGON, em-
presa mãe da Transamérica?

Rodolfo Wehrhahn: A AEGON N.V. 
é uma das maiores companhias de se-
guro de vida com registro em bolsa em 
termos de capitalização de mercado e 
patrimônio. A sede da AEGON é em Haia, 
na Holanda. No final de 2004, as empre-
sas AEGON acumulavam um patrimô-
nio de US$ 324,9 bilhões, empregando 
aproximadamente 27.000 pessoas em 
todo o mundo.

O foco principal das empresas AE-

GON está nos seguros de vida, pensões, 
poupança e produtos de investimento. 
O grupo também atua ativamente no 
setor de acidentes e seguros de saúde 
suplementares. A AEGON figura cons-
tantemente dentre as primeiras com-
panhias nos seus três principais mer-
cados, como os Estados Unidos (onde 
é a 7ª maior empresa do mercado de 
seguros de vida e anuidades, segundo a 
A.M. Best, com base em ativos adminis-
trados), a Holanda (como 2ª empresa no 
mercado de seguros de vida e pensões, 
pela classificação da VB Magazine, com 
base em prêmios brutos de seguro de 
vida), o Reino Unido (6ª maior compa-
nhia no mercado de seguros de vida e 
pensões, pela Association of British In-
surers, com base em novos negócios em 
seguros de vida e pensões).

 O grupo também está presen-
te em diversos outros países, incluindo 
Canadá, Hungria, Eslováquia, Espanha, 
Polônia, República Tcheca, Taiwan e Chi-
na.

Especial
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Seguro Total: Desde 2001 a Transa-
merica Reinsurance vem desenvolven-
do ativamente novos negócios no mer-
cado latino-americano, tendo estabe-
lecido uma sólida reputação ao longo 
desse tempo. Que fatores contribuíram 
para o sucesso de sua empresa?

Rodolfo Wehrhahn: Diversos fatores 
contribuíram para o sucesso que obtive-
mos em nossos primeiros anos na Amé-
rica Latina. Temos uma posição impor-
tante nos Estados Unidos, que nos per-
mite compartilhar idéias que tiveram 
sucesso no mercado norte-americano 
com nossos clientes da América Latina. 
Temos uma visão global e de longo pra-
zo do mercado, graças a nossa tradição 
européia. Esses fatores, aliados aos pro-
fundos conhecimentos do mercado lo-
cal de nossos experientes profissionais, 
oferecem um valioso instrumento para 
os clientes da Transamerica Reinsuran-
ce nos mercados em que operamos.

Temos uma ampla rede de escritó-
rios na Cidade do México, em Santia-
go e, agora, no Rio de Janeiro e em São 
Paulo. Esses escritórios recebem o apoio 
de nosso escritório regional de Weston, 
na Flórida, que conta por sua vez com 
o suporte de nossa sede, localizada em 
Charlotte, na Carolina do Norte. Por fim, 
temos também, é claro, o apoio da AE-
GON, um grupo internacional líder em 
serviços financeiros.

Altamente focados nos mercados 
em que escolhemos atuar, temos acesso 
a todos os conhecimentos necessários 
para desenvolver soluções de sucesso 
que atendam às necessidades de nos-
sos clientes, como análises de negócios, 
de riscos atuariais, de underwriting, 
operações, vendas e marketing. Nossa 
vasta gama de especialidades é ainda 
ampliada pela força financeira de nos-
sa organização e por nossa capacidade 
e disposição de pensar e agir de forma 
não tradicional. 

Operamos em mercados tradicio-
nais e não tradicionais. Nossos funcio-
nários detêm grande experiência em 
seguros de vida, em resseguros e nos 
mercados latino-americanos. Nossa 

presença e a profundidade de nossos 
conhecimentos nos permitem identifi-
car tendências atuais e prever necessi-
dades futuras. O México, por exemplo, é 
hoje um mercado em rápido crescimen-
to, com substancial interesse por produ-
tos de mercado massificados. Estamos 
facilitando o crescimento das empresas 
nesse campo compartilhando nossa 
experiência internacional em projetar 
produtos específicos para canais de dis-
tribuição de mercados massificados.

Quando começamos a trabalhar no 
mercado brasileiro, percebemos seu 
grande potencial representado pelo 
número de empresas desejosas de ino-
var no setor de seguro de vida. Diante 

da disponibilidade apresentada pelo 
mercado para produtos preferenciais, 
nos aliamos ao IRB para, em conjunto, 
trazer ao mercado o primeiro produto 
de riscos preferenciais, já em 2003. 

Seguro Total: Sua empresa ganhou 
uma reputação top-of-mind no Brasil - 
e em toda a América Latina - em termos 
de inovação. Como essa postura de fa-
zer coisas novas, de forma diferenciada, 
ajudou a expandir mercados? 

Rodolfo Wehrhahn: A AEGON incen-
tiva a inovação e fomenta o espírito em-
presarial dentro de seu negócio. Novos 
produtos e serviços são desenvolvidos 
por unidades de negócios como a Tran-
samerica Reinsurance para atender às 
necessidades dos clientes.

O desenvolvimento de produtos de 
seguro de vida de riscos preferenciais no 
Brasil, em conjunto com o IRB, ajudou o 
mercado a reinventar produtos para um 
determinado segmento da população: 
mais especificamente aqueles clientes 
em boa condição de saúde, que mere-
cem portanto prêmios menores que a 
média. Os produtos de seguro de vida 
de riscos preferenciais permitem hoje 
que consumidores qualificados com-
prem uma proteção maior pelo mesmo 
preço que antes teria sido pago por uma 
menor quantidade de proteção. 

Atualmente, estamos trabalhando 
com o IRB para desenvolver produtos de 
doenças graves que ajudarão mais em-
presas a entrar no mercado e estamos 
dispostos a ajudar estes clientes a aten-
der suas necessidades comerciais com 
soluções tambem de âmbito financeiro.

 
Seguro Total: Fale um pouco mais so-

bre produtos de risco preferencial.
Rodolfo Wehrhahn: Os produtos de 

risco preferencial destinam-se a pessoas 
com uma expectativa de vida acima da 
média. Podemos oferecer a esses clientes 
valores inferiores aos atualmente cobra-
dos pelos seguros de vida tradicionais do 
mercado. Ao escolher os candidatos para 
esses produtos de risco preferencial, bus-
camos detectar os principais fatores de 
mortalidade: histórico médico familiar, 
histórico médico pessoal, e fatores de es-
tilo de vida, como viagens e hobbies.

Qualquer produto de seguro já exis-
tente no mercado brasileiro pode ser 
oferecido como um produto de risco 
preferencial; contudo, haveria uma va-
riedade muito grande de taxas para os 
vários níveis de risco. Nós projetamos 
um produto de risco preferencial para o 
mercado brasileiro, de acordo com suas 
características e com cinco categorias de 
riscos diferentes. 

Seguro Total: Qual foi o desempe-
nho dos produtos de risco preferencial 
em outras partes do mundo?

Rodolfo Wehrhahn: Esses produtos 
foram lançados pela primeira vez nos Es-

“Diante da disponibilidade 
apresentada pelo 

mercado para produtos 
preferenciais, nos aliamos 
ao IRB para, em conjunto, 

trazer ao mercado o 
primeiro produto de riscos 
preferenciais, já em 2003.”

Especial
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tados Unidos, na década de 80, e rapida-
mente passaram a integrar as carteiras de 
todas as empresas de seguro. De acordo 
com uma pesquisa de underwriting pela 
empresa Towers Perrin, em abril de 2005 
mais da metade de todas as apólices de 
seguro de vida dos Estados Unidos eram 
de risco preferencial. O México e o Chile 
tiveram seus primeiros produtos de risco 
preferencial já há alguns anos.. 

Seguro Total: Quais as vantagens de 
uma companhia que ofereça produtos 
de risco preferencial?

Rodolfo Wehrhahn: Os produtos de 
risco preferencial oferecem vantagens 
substanciais para os três principais com-
ponentes da “cadeia” de seguro de vida - 
o consumidor, o corretor e a empresa de 
seguros. Os clientes comprovadamente 
de “risco preferencial” têm hoje acesso a 
um seguro de vida cujo preço tem um 
potencial de redução em comparação 
aos seguros tradicionais.

O corretor pode hoje premiar seus 
clientes em melhor condição de saúde 
com um seguro mais barato. O corre-
tor pode, efetivamente, oferecer a seu 
cliente uma quantidade maior de pro-
teção pelo mesmo preço que esse clien-
te pagaria para obter uma proteção de 
menor quantidade. Para a empresa, is-
so significa mais negócios, captação de 
melhores riscos e prêmios que refletem 
riscos mais reais.

Seguro Total: Como a Transamerica 
Reinsurance lançou produtos de risco 
preferencial no mercado brasileiro? Co-
mo está sendo o desempenho desses 
produtos?

Rodolfo Wehrhahn: Fizemos uma 
parceria com o IRB para que o produ-
to ficasse disponível para todas as em-
presas do mercado. Em maio de 2003 
começamos uma série de seminários, 
apresentando as características do 
ponto de vista técnico, de underwri-
ting e de vendas dos produtos de risco 
preferencial em sete cidades de todo 
o Brasil. Paralelamente aos seminários, 
promovemos reuniões com executivos 

de diversas organizações para discutir 
o seguro de vida de risco preferencial. 
Sabíamos que estávamos provocando 
uma mudança de paradigma com rela-
ção à forma de vender seguros de vida 
no Brasil, e isso nunca acontece da noite 
para o dia. Tínhamos diversas questões 
críticas a resolver, inclusive o treinamen-
to de underwriters, corretores e geren-
tes de vendas; criar relacionamentos 
com prestadores de serviços, sempre 
coordenando estes esforços através 
do IRB. Hoje, com todas essas peças no 
lugar, vários de nossos clientes estão já 
atuando e vendendo os produtos.

A melhor notícia é que, consideran-
do todo o trabalho que fizemos, pode-
mos agora ajudar uma empresa a estru-
turar e vender seguro de vida de risco 
preferencial no Brasil num período de 
três meses. 

Seguro Total: Por que a Transameri-
ca Reinsurance está abrindo simultane-
amente dois escritórios no Brasil neste 
momento?

Rodolfo Wehrhahn: Acreditamos 
muito e temos um compromisso com o 
crescimento do mercado brasileiro e nos-
sa capacidade de crescer junto com ele, 
através da introdução de novos produtos 
e serviços que contribuam para o sucesso 
desse mercado. Com escritórios no Rio de 
Janeiro e em São Paulo, teremos presen-
ça contínua e constante nos dois centros 
mais influentes de seguros do país.

Seguro Total: A Transamerica Rein-
surance planeja expandir sua oferta de 

produtos no Brasil?
Rodolfo Wehrhahn: Sim. Nossos pro-

dutos e serviços são desenvolvidos em 
função das necessidades de mercado. 
Nossa abordagem é trabalhar muito 
perto de nossos parceiros-clientes para 
resolver os desafios que eles enfrentam. 
À medida que o mercado evolui, nós 
também evoluímos.

Seguro Total: Sua empresa está pro-
movendo Seminários de Doenças Gra-
ves (DG) em paralelo à abertura dos 
novos escritórios e trabalhando junto 
ao IRB para desenvolver produtos de 
Doenças Graves para este mercado. Es-
se tipo de produto tem futuro no Brasil? 
E como ele se enquadra dentro dos pro-
dutos de risco preferencial?

Rodolfo Wehrhahn: Desde a mudança 
da definição de invalidez no Brasil, as com-
panhias de seguro precisam de produtos 
alternativos, e os produtos de doenças 
graves são uma opção. Temos conheci-
mentos atuariais e de underwriting para 
ajudar as empresas com o desenho do 
produto de DG. Podemos oferecer ajuda 
com relação às doenças cobertas, defini-
ções dessas doenças, estruturas de pre-
ços, informações necessárias para obter 
aprovação junto às autoridades de segu-
ro e assim por diante.

Com relação aos produtos de seguro 
de vida com risco preferencial, os seguros 
DG podem ser oferecidos como um adi-
cional ao produto de risco preferencial.

Seguro Total: Ao olhar para o futuro 
do mercado brasileiro de seguros - den-
tro de cinco ou dez anos, digamos - em 
que posição a Transamerica Reinsuran-
ce gostaria de estar na América Latina e, 
mais especificamente, no Brasil?

Rodolfo Wehrhahn: Gostaríamos de 
continuar no caminho que trilhamos 
até agora, que se constitui em conse-
guir que o mercado nos veja como uma 
resseguradora criativa, disposta a traba-
lhar com seus clientes para criar solu-
ções mutuamente benéficas. Continua-
remos a perseguir o objetivo de sermos 
os mais lembrados pelos clientes.

“Com escritórios no Rio de 
Janeiro e em São Paulo, 

teremos presença contínua 
e constante nos dois 

centros mais influentes 
de seguros do país.”

Especial
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Notas

ACONSEG homenageia presidente da Tokio Marine
A companhia de seguros Tokio Ma-

rine recebeu homenagem durante al-
moço da Aconseg – Associação no dia 
8 e março. Durante o evento, Ryoji Fujii, 
presidente da empresa, falou dos bons 
resultados obtidos após a joint venture 
com a Real Vida e Previdência. Ele tam-
bém ressaltou a melhor distribuição dos 
produtos da empresa, que contava antes 
com o canal corretor - fundamental para 
os bons resultados da empresa - e que 
agora, possui também as agências do 
ABN AMRO, terceira maior rede bancária 
do País. Com a aquisição da carteira de 
Ramos Elementares da Real Seguros e 
parte da carteira de Vida e Previdência, 
ocorrida no ano passado, a operação do 

grupo japonês passou a ser a mais im-
portantes dentre os 43 países em que a 
Tokio atua. E no curto prazo, a empresa já 
passou da 24ª posição no ranking nacio-
nal das seguradoras para a 7ª posição.

Cultura: Batizado de “Educar PRA 
Proteger”, o programa busca sensibilizar 
estudantes do ensino médio e universi-
tário sobre a importância da proteção à 
vida e ao patrimônio. Nos dias 10 e 11 
de março, aconteceu um evento na Uni-
nove, levando a universitários conheci-
mento a respeito das características, ris-
cos e benefícios associados ao seguro, 
despertando no jovem a refl exão sobre 
conceitos ligados à prevenção, cidada-
nia e responsabilidade civil. 

Saúde
O forte calor registrado este 

ano e seus efeitos nos casos de 
dengue motivaram a Unimed do 
Brasil a entrar na luta contra o mos-
quito causador dessa doença. Para 
isso, acaba de lançar uma campa-
nha em nível nacional. Sob o mote 
“Água parada: o point de verão do 
mosquito da dengue”, o problema 
é atacado pelo lado emocional, 
com peças para anúncio de jornal 
e spot de rádio, visando sensibili-
zar a população para a proximida-
de do risco. 

Parceria
A Itaú Seguros e a rede de esta-

cionamentos Maxipark se uniram 
para proporcionar facilidade e se-
gurança aos seus clientes. A partir 
de agora, quem tiver o carro segu-
rado pela Itaú Seguros terá 30% 
de desconto, na utilização avulsa 
das quase 40 unidades da rede 
Maxipark na Grande São Paulo. 

Benefícios
Os clientes BB Seguro Auto do-

nos de veículos de passeio importa-
dos e picapes - nacionais ou impor-
tadas - terão mais um benefício. A 
partir de 13 de março, eles recebem 
desconto de 25% na franquia, em 
caso de sinistros de perda parcial, 
vantagem que já era oferecida para 
veículos de passeio nacional. O be-
nefício é válido quando o valor do 
reparo do veículo for superior ao da 
franquia. Saiba quais são as ofi cinas 
participantes na Central de Atendi-
mento: 0800-900-022. 

Pátio Legal
A iniciativa conjunta da Secretaria Estadual de Segurança, da Delegacia de 

Roubo e Furto de Veículos (DRFA) e do Detran-RJ, com apoio do mercado segu-
rador permite a recuperação e a restituição de veículos aos seus proprietários, 
em condições de segurança e comodidade. Desde sua inauguração, em julho de 
2005, mais de 9.600 veículos passaram por suas instalações, sendo devolvidos 
aos seus proprietários em um prazo médio de cinco dias, em estado de preser-
vação substancialmente melhor que o verifi cado no passado.

Exportação
Todos sabiam, mas ninguém havia quantifi cado: as exportações brasileiras 

levam em média 39 dias para chegar ao porto e serem embarcadas. Com isso, o 
País perde pelo menos US$ 25 bilhões por ano. Nos Estados Unidos, o prazo entre 
a saída do produto da fábrica e o embarque é de 12 dias, em média. As estimati-
vas são da Aliança Pró-Modernização Logística do Comércio Exterior - Procomex, 
após entrevistar dezenas de empresas exportadoras.

Eleições
A única chapa inscrita para as eleições na Fenacor tem como principal nome o 

atual presidente da entidade: Armando Vergilio dos Santos Junior. É denominada 
“Desenvolvimento, Ética e Trabalho”, e reúne corretores de seguros de todos os 
estados, o que demonstra unidade e coesão em torno da atual diretoria.

Evento
Acontece entre os dias 27 e 29 de março em São Paulo a 5ª edição da Securi-

ty Week Brasil 2006 - Conferência e Exposição Internacional de Gerenciamento 
de Risco e Segurança da Informação, organizada pela Via Fórum. O evento é a 
principal referência da América Latina em gerenciamento de risco e segurança 
da informação, mercado que no Brasil, está avaliado em US$ 450 milhões. Mais 
informações: www.securityweek.com.br.
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Capa

Entre muitos compromissos e via-
gens agendadas para a primeira semana 
de Março, o presidente da Serasa abriu 
as portas da empresa para nos receber, 
numa rica e amistosa conversa. Durante 
mais de uma hora, Elcio Aníbal de Luc-
ca (foto), falou com paixão da sua bus-
ca pela felicidade das pessoas, o que na 
sua opinião, é o grande sentido da vida. 
No comando da maior empresa brasilei-
ra em pesquisas, informações e análises 
econômico-financeiras para apoio ao 
crédito, o líder brasileiro ressaltou a im-
portância da inovação das companhias 
nacionais e a ousadia na gestão dos ne-
gócios. Com esses dois fatores, segundo 
os números da Serasa, foi possível pular 
de 300 clientes em 1991 para 400 mil, 
entre diretos e indiretos, em 2006. Nesse 
tempo, a empresa passou de 1 milhão 
de consultas mensalmente para 3,5 mi-
lhões ao dia. Alguns fatos que levaram a 
empresa a conquistar três vezes o Prê-
mio Nacional de Qualidade – única no 
País – além do Prêmio Ibero-Americano 
de Qualidade. E também conferiram a 
Elcio o título de Líder Empresarial Nacio-
nal de Responsabilidade Social (2003), 
somente um das homenagens que o 
paranaense conquistou nessa trajetória. 
Conheça nessa matéria um pouco mais 
do modelo implementado na Serasa 
nos últimos 15 anos, tendo como foco 
os resultados financeiros, e a promoção 
do bem-comum.

Serasa: benchmarking 
em gestão empresarial

Sob o comando de Elcio Anibal de Lucca, a empresa brasileira deu 
um grande salto em qualidade e produtividade

Por Leonardo Pessoa
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Capa

A gestão de Lucca efetivamente não 
repete o que se faz no mundo corporati-
vo. Um dos pilares que sustentam a em-
presa está no foco matricial bipolar. Em-
bora essa definição pareça complicada, 
o modelo de gestão consiste em colocar 
em cada diretoria da empresa dois re-
presentantes. Um diretor fica responsá-
vel pelo presente da empresa, com 85% 
do seu tempo dedicado às decisões ins-
tantâneas, e os outros 15% ao futuro da 

Olho no futuro
companhia. Na outra ponta, um diretor 
fica concentrado no destino da empre-
sa, com sua maior parte do tempo dedi-
cada ao futuro, à inovação, às tendências 
(85%) e o restante, no presente. Ambos 
permanecem em constante integração. 
“Essa idéia é inédita e já começa a des-
pertar a atenção. Acredito que a Serasa 
seja benchmarking para todo o merca-
do, uma vez que esse modo de gerir im-
plicou numa ampla revisão no modelo 

interno do governança, mexendo em 
absolutamente tudo”, enfatiza Lucca. E 
nessa mesma linha, conforme ele diz, a 
Universidade de Harvard inicia alguns 
estudos mostrando que a sustentabili-
dade das empresas se dá pela inovação 
na gestão, “exatamente o que nós apli-
camos aqui”, afirma.  

O segundo ponto marcante da ges-
tão está na referência ao modelo de 
qualidade total, aplicado na Serasa.

O terceiro pilar que sustenta a ges-
tão de Lucca está no envolvimento de 
todos os funcionários no planejamen-
to dos negócios da Serasa. Há mais de 
10 anos, a empresa realiza eventos no 
mês de outubro em que reúne todas 
essas pessoas em diversos grupos. 
“Nesse evento, são recolhidas infor-
mações e sugestões de cada colabo-
rador, que são registradas, armazena-
das e analisadas, até chegar ao plane-
jamento final”, fala. Assim, toda a força 
humana da empresa se faz presente 
no progresso da empresa.

A preocupação com as pessoas tam-
bém é nítida a qualquer visitante. Além 
da integração do mundo de negócios 
com a natureza, a música e o bem-estar 
– tudo reunido em um grande jardim 
da sede da empresa na Zona Sul de São 
Paulo – o reconhecimento acontece por 
meio da política de Cidadania Empre-
sarial da Serasa. Premiada até pela Or-
ganização das Nações Unidas (ONU), a 
empresa possui aproximadamente 100 
funcionários com algum tipo de defici-
ência física.  A estrutura do edifício é to-
talmente adaptada para qualquer tipo 
de necessidade vinda dos deficientes. 
Conta com rampas, portas e passagens 
adequados para cadeirantes; corri-

Pessoas
mãos; catracas especiais para cadeiran-
tes; guias rebaixadas e sinalizadores de 
solo no entorno do prédio; vagas de-
marcadas na garagem para motoristas 
portadores de deficiência que tenham 
carros adaptados, além de uma série de 
outras facilidades. Elcio Aníbal de Luc-
ca, um entusiasta desse movimento no 
País, conta que o Programa Serasa de 
Empregabilidade de Pessoas com Defi-
ciência, desde 2001, visa a oferecer aos 
portadores de deficiência física, visual e 
auditiva, qualificação profissional e con-
tratação na própria Serasa, ou em outra 
empresa, e é uma das ações do processo 
de Cidadania Empresarial da empresa. 

“Acabamos de realizar o 11º Fórum de 
Empregabilidade, com a presença do 
secretário-geral da ONG Workability In-
ternational, Alain Rialland, um dia após 
a Igreja Católica anunciar os portado-
res de deficiência como personagens 
da Campanha da Fraternidade”, disse. 
Durante o evento, o convidado francês 
apresentou “cases” de qualificação e 
contratação de pessoas com deficiência 
nas empresas privadas e governamen-
tais desses países. “Os resultados se re-
fletem pela troca de experiências entre 
os participantes e como uma ferramen-
ta eficiente para o desenvolvimento de 
melhorias nesse campo”. 

Sede da empresa na Zona Sul 
de São Paulo: música, 
verde e bem-estar.
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Reconhecida pelos investimentos 
empregados na prática da Responsabili-
dade Social, a Serasa enxerga como prio-
ridade sua participação como organismo 
da sociedade. No questionamento sobre 
os custos dessa política, o presidente da 
empresa foi direto e objetivo: “Gasta-se 
um volume considerável, mas ganha-se 
muito. Tudo o que a empresa desembol-
sa é multiplicado e trazido de volta em 
benefícios”, diz. Esse resultado, segundo 

Responsabilidade Social
ele, faz parte da cidadania individual, ou 
seja, a postura de cada de um que inte-
gra os valores de Cidadania Empresarial 
da Serasa. E a promoção de uma série de 
programas socialmente responsáveis re-
flete no bom desempenho dos funcioná-
rios – que são estimulados a participarem 
como voluntários – e conseqüentemen-
te nos negócios. De acordo com a em-
presa, todo o programa de voluntariado 
teve início com uma pesquisa feita com 

os funcionários que indicaram as áreas 
em que gostariam de atuar. Atualmente, 
mais da metade deles participa de ati-
vidades em mais de 100 Organizações 
Não Governamentais (ONG´S). “Somos 
reconhecidos pela Revista Exame em vá-
rios anos seguidos como a empresa com 
maior índice de satisfação interna. E nos-
so objetivo central é de fazer o homem 
feliz, o segredo da melhoria em todos as 
áreas da Serasa”, complementa. 

“O maior problema do 

Brasil está na sua gestão. 

Falta a percepção de 

qual é nossa verdadeira 

vocação, e nesse sentido, 

o País precisa olhar para o 

mundo e ver o que ele vai 

precisa agora e no futuro, e 

investir nessa plataforma”, 

Como conselheiro do Movimento 
Brasil Competitivo (MBC), que reúne 
grandes líderes empresariais nacionais, 
Elcio Aníbal de Lucca explica a falta de 
competitividade brasileira pela gestão 
ineficiente e os entraves burocráticos 
encontrados pelos empresários na con-
dução de seus negócios. “O maior pro-
blema do Brasil está na sua gestão. Falta 
a percepção de qual é nossa verdadeira 
vocação, e nesse sentido, o País precisa 
olhar para o mundo e ver o que ele vai 
precisa agora e no futuro, e investir nes-
sa plataforma”, defende. Para ele, o Brasil 

Inovação e Competitividade
caminha a passos lentos com a buro-
cracia. “Necessitamos desamarrar esse 
pujante País, tão rico de talento e cria-
tividade, com uma visão globalizada e 
um plano de desenvolvimento ancora-
do na competitividade mundial”, diz. No 
encerramento dessa conversa, ele citou 
o envio de alguns funcionários da Sera-
sa para cursos de doutorado no exterior 
como uma boa solução de criatividade 
e posicionamento externo. “O resultado 
está aqui para todos verem. Hoje, ex-
portamos serviços para o mundo todo”, 
concluiu.

Fundação: 1968

Sede: São Paulo

Atuação: análises e informações para decisões de crédito e apoio a negócios. 
Cobertura nacional e internacional por meio de acordos operacionais

Consultas ao dia: mais de 3,5 milhões

Clientes: 400 mil empresas diretas e indiretas

Funcionários: mais de 2000, incluindo 100 portadores de deficiência física

Destaques: única empresa a conquistar o Prêmio Nacional de Qualidade três 
vezes. Pioneira na Certificação Digital, sendo a primeira empresa privada cre-
denciada como Autoridade Certificadora pelo Governo Federal. Reconhecida 
pela ONU pelo Programa de Empregabilidade a Pessoas portadoras de defi-
ciência física. Premiada pelas iniciativas de mobilização dos funcionários em 
práticas voluntárias.

Raio-X da Serasa
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Serviços

A Case Consulting, consultoria de 
recrutamento especializado que traba-
lha com segmentação de mercado, atua 
com sucesso também na seleção de pro-
fi ssionais de média e alta gerência para 
o setor de seguros. “Trata-se de um se-

tor muito importante da economia, que 
desde 2005 está bastante aquecido. É 
fundamental que tenhamos um consul-
tor especialista em seguros, que possa 
acompanhar as tendências do mercado 
e atender as necessidades das empresas”, 
explica Lucas Peschke, gerente do seg-
mento de Mercado Financeiro da Case 
Consulting.

O recrutamento especializado em 
seguros supre uma exigência cada vez 
maior dentro do setor. “É consenso que 
o mercado está a cada dia se profi ssiona-
lizando mais, buscando pessoas não só 
tecnicamente qualifi cadas, mas com boa 
formação acadêmica, visão ampla de ne-
gócios e disposição para novos desafi os”, 
analisa Ricardo Maia, consultor especia-
lista em seguros da Case Consulting.

Recrutar profi ssionais adequados 
para empresas de seguros exige experi-
ência na área e conhecimento dos deta-

Lançamentos agregam alta 
tecnologia e resultados 

Case Consulting realiza recrutamento especializado em seguros
lhes do mercado. É por isso que a Case 
Consulting trabalha com ênfase na es-
pecialização, explica Peschke. “O fato de 
o consultor ser um especialista no setor e 
recrutar para o mercado em que tem ex-
periência profi ssional permite um maior 

entendimento das reais neces-
sidades dos clientes. Isso gera 
condições para um resultado 
ágil e assertivo.” 

Ao conhecer intimamente 
a estrutura de uma empresa do 
setor, por conta de sua experi-
ência profi ssional, o consultor 
compreende o funcionamen-
to, as peculiaridades e as ca-
racterísticas do business. “Isso 
facilita muito a busca do pro-
fi ssional certo e otimiza a co-
municação entre as três partes 

envolvidas no recrutamento – o cliente, 
a consultoria e os candidatos”, acrescenta 
Lucas Peschke. 

A metodologia diferenciada de traba-
lho da Case Consulting, empresa dirigida 
por Ricardo Bevilacqua, vem surtindo 
bons resultados não apenas no segmen-
to de mercado fi nanceiro, que abrange o 
setor de seguros, mas também em todos 
os outros em que promove recrutamen-
to especializado – Bens de Consumo/Va-

rejo, Indústria Pesada/Transportes, Far-
ma/Agribusiness e Tecnologia/Telecom. 

“Em pouco mais de um ano de opera-
ção, a Case Consulting tem em sua cartei-
ra grandes clientes que trabalham com o 
conceito de parceria e vagas recorrentes. 
Isso é resultado da satisfação com nos-
so trabalho e nosso esforço em fornecer 
um serviço diferenciado e personalizado, 
que atenda as necessidades dos nossos 
clientes no recrutamento de profi ssio-
nais”, explica Lucas Peschke.

Dica

Segundo Ricardo Maia, headhunter 
especializado no mercado de seguros, 
ter visão ampla do negócio é uma carac-
terística importante para o profi ssional 
que almeja ter sucesso no setor.  “O mer-
cado hoje pede profi ssionais que não se 
prendam exclusivamente às operações 
do dia-a-dia das seguradoras. É preciso 
se preocupar em criar boa visão sistê-
mica e acompanhar as novidades do 
mercado, mantendo-se bem informado 
sobre os acontecimentos e as tendên-
cias do setor. Esse é o tipo de profi ssio-
nal que pode ajudar as seguradoras a 
enfrentar os desafi os do cenário atual”, 
aponta Maia.
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Serviços

Seguindo a estratégia de antecipar 
soluções no mercado mundial, a Mon-
dial Assistance inova mais uma vez, com 
o lançamento de um serviço inédito no 
mercado brasileiro: o monitoramento 
online da assistência 24 horas. 

Baseada no uso da tecnologia SMS 
via celular, essa inovação permitirá ao 
usuário que solicitar um serviço de re-
boque, conhecer a placa do veículo que 
irá lhe atender e acompanhar a sua lo-
calização e velocidade de deslocamen-
to passo a passo.

Assim que aciona a Central de Assis-
tência 24 horas, o usuário recebe uma 
mensagem com os primeiros detalhes 
sobre o serviço solicitado. A partir daí, 

Mondial Assistance Brasil oferece serviço inédito
ele recebe informações periódicas atu-
alizadas e se quiser, poderá solicitar no-
vas informações em intervalos menores, 
através de mensagens SMS. 

Segundo Dan Assouline, presidente 
da companhia, essa evolução só foi pos-
sível após a implantação do sistema GPS 
em mais de 200 guinchos nos grandes 
centros urbanos, permitindo uma redu-
ção de tempo médio de chegada ao lo-
cal do usuário para 21 minutos. “Assim, 
a Mondial Assistance mostra sua preo-
cupação em atender cada vez melhor e 
mais rapidamente, permitindo que os 
clientes finais sintam-se mais seguros 
naqueles momentos de stress quando 
seus veículos encontram-se com algum 

defeito ou acidentados. Os maiores 
beneficiários dessa inovação são, sem 
dúvida, os clientes corporativos, que 
agregam cada vez mais valor aos seus 
produtos e serviços”, diz.

A Mondial Assistance Brasil é líder 
mundial em Assistência 24 horas, e con-
ta no Brasil com 1.087 funcionários que 
atendem a ocorrências em qualquer lu-
gar do País e do mundo, em colaboração 
com uma rede de mais de 40.000 pres-
tadores selecionados. Anualmente, 14 
milhões de usuários, ou cerca de 8% da 
população brasileira, se beneficiam dos 
serviços da empresa que tem um grau 
de satisfação de 97,97% apurado pela 
companhia. 

Pósitron lança rastreador com alarme integrado
A Pósitron, líder nacional no seg-

mento de alarmes para automóveis, lan-
çou o novo Rastreador Pósitron. O gran-
de destaque é a versatilidade do produ-
to, que atenderá agora às necessidades 
do público automotivo e de caminhões, 
oferecendo diversas inovações tecnoló-
gicas.  De acordo com a empresa, o no-
vo rastreador é o único do mercado que 
possui alarme integrado.

O lançamento do novo rastreador 
está alinhado com a estratégia da em-
presa em oferecer produtos com sofis-
ticação tecnológica e que atendam as 
necessidades do mercado em relação à 
segurança veicular. “O mercado possui 
um grande potencial de expansão, pois 
existe uma necessidade tanto de pesso-
as como de empresas protegerem seus 
bens materiais, além da sua própria se-
gurança. Nosso intuito é trabalhar, jus-
tamente, para satisfazer os desejos e 
necessidades dos nossos clientes e do 
mercado”, diz Fábio Olyntho Gerente de 
vendas e marketing.

O produto foi desenvolvido para 
que o usuário possa ter o total con-
trole do veículo, rastreando-o pela in-
ternet ou pelo celular. Possui funções 
que apontam com precisão o “status” 

do veículo rastreado em todo o terri-
tório brasileiro, 24 horas por dia, por 
meio de tecnologias de ponta como o 
Alarme integrado, o Sistema de Posi-
cionamento Global (GPS) e a tecnolo-
gia celular (GPRS).

Além disso, o novo rastreador pos-
sui diversas opções de funcionalidade 
que possibilitam ao usuário “personali-
zar” o rastreamento dos seus veículos, 
de acordo com suas necessidades.

O usuário controla seu carro de on-
de estiver, delimitando sua rota ou sus-
pendendo seu funcionamento. A infor-
mação, atualizada minuto a minuto, é 
enviada via rede de telefonia celular 
GSM/GPRS, especialmente projetada 
para transmissão de dados. As posi-
ções são disponibilizadas na Internet 
e na Central de Operações da Pósitron. 
Endereço do site: www.rastreadorposi-
tron.com.br. 
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A nova linha de serviços integrados da 
Equifax para as áreas de Marketing e Ven-
das auxilia profissionais na prospecção, 
classificação de risco de crédito da carteira 
de clientes e enriquecimento da base de 
dados. O lançamento aconteceu em feve-
reiro no Hotel Renaissance, em São Paulo, 
reunindo clientes e prospects da Equifax 
dos mais diversos setores da economia. 

 O conjunto de ferramentas da Equi-
fax reúne produtos como Prescreening, 
Target e Target Consumer, Data Plus e 
Análise Pessoa Jurídica e Física, em um 
só pacote, direcionando ações específi-
cas para os setores de Marketing e Ven-
das. Com banco de dados e oferta de 
soluções integradas, a Equifax possibilita 
ao mercado dispor de dados atualizados 
para atuar em novos negócios e também 
sobre transações em andamento. 

Segundo Max Basile, vice-presidente 
de Marketing e Produtos, a experiência 
acumulada da Equifax, com presença no 
Brasil há mais de 30 anos e atuação no 
mercado internacional há mais de 100 
anos, garante base para o desenvolvi-
mento de soluções inteligentes que for-
taleçam as áreas de Marketing e Vendas 
das companhias.

As ferramentas Target e Target Consu-
mer, esta última inédita no mercado, ana-
lisam os perfis de empresas e consumido-

Novo pacote da Equifax auxilia empresa na 
prospecção, classificação de risco de crédito

res, identificam potenciais clientes-alvos 
com perfis semelhantes aos já reunidos 
na carteira e propõem rapidamente no-

vos prospects atraentes para os negócios, 
visando assim ampliar a participação da 
companhia no mercado.   O Target utiliza 
variáveis como porte, ramo de atividade, 
quantidade de funcionários e região para 
encontrar um público-alvo.  

Também em lançamento, a solução 
Prescreening, permite te pré-qualifica-
ção mais exata do potencial financeiro 
do cliente, pode ser adotada para au-
xiliar no cálculo do limite de crédito e 
oferta de produtos, desenvolvimento de 
novas estratégias para grupos ou merca-
dos que ofereçam alto risco e tomada de 

decisões de forma automatizada. Entre 
outras vantagens da solução, oferece a 
possibilidade de processamento de sco-
re com análise de CPF. 

Já a ferramenta Análise pode ser 
aplicada tanto pela área comercial da 
empresa quanto de crédito. A solução 
classifica as empresas em níveis de ris-
cos. Tem foco em prospects e clientes 
inativos, sendo importante instrumento 
para aprimorar campanhas de marke-
ting direto e reduzir os custos com visi-
tas, ações de telemarketing e mala direta. 
O produto ajuda a estabelecer foco para 
as equipes de vendas no contato com 
empresas de maiores portes e menores 
riscos, propondo aumento do número 
de transações comerciais positivas com 
mais rapidez e segurança.  

Para promover a atualização e o en-
riquecimento das bases de dados de 
pessoas físicas e jurídicas, o conjunto de 
ferramentas da Equifax destaca o produ-
to DataPlus, criado exclusivamente para 
agilizar os processos de prospecção e co-
brança das empresas. O produto destaca 
maior retorno das campanhas de Marke-
ting e Vendas, redução de custos no con-
tato com clientes potenciais e aumenta 
eficiência nas ações de cobrança. O con-
junto de ferramentas pode ser acessado 
na Internet: www.equifax.com.br. 

Cotar diversas companhias, atender 
clientes em real time e aumentar a pros-
pecção de clientes para o mercado de 
seguros e planos de previdência priva-
da é a proposta da solução InfoSEP. A so-
lução da InfoSERVER foi lançada duran-
te a Cebit- Hannover 2006, maior feira 
de Tecnologia da Informação do Mundo 
e possibilita que corretores de seguros 
simulem cotações e enviem aos clien-
tes instantaneamente. De acordo com a 
empresa, o produto garante a seguran-

ça no tráfego de dados por dispositivos 
móveis para todos os tipos de apólices, 
como de veículos automotores, residên-
cias, empresariais e pessoais. 

 A solução funciona a partir de celu-
lares com mínimos recursos através de 
SMS chegando até modelos que com-
portem aplicações instaladas disponí-
veis no mercado, a solução habilitada 
para funcionar em plataformas Micro-
soft, Symbian, J2EE e Black Berry, contri-
bui para a interatividade do negócio. 

Solução oferece mobilidade e agilidadeao 
                corretores na hora da cotação de apólices

Serviços



Veja o cenário atual. Começa ha-
ver um aumento da consciência am-
biental por parte dos empresários em 
grande parte do mundo. As empresas 
dedicam mais investimento na preser-
vação do meio ambiente, pressionadas 
pela evolução nas leis e pela defesa do 
bom uso dos recursos naturais pelas 
Organizações Não Governamentais 
(ONGs), além de vivenciarem proces-
sos de fusões e aquisições e aumento 
da fiscalização dos órgãos regulatórios. 
Agora, imagine o futuro com todas es-
sas situações e obrigações mais rígidas. 
É exatamente esse o quadro mundial 
quando se fala na importância do Se-
guro Ambiental. 

O autor do livro “Uma Introdução ao 
Seguro de Responsabilidade Civil Polui-
ção Ambiental” e diretor técnico e jurídi-

Seguro Ambiental: 
avanço acompanhará a crescente exigência pela 

responsabilidade do meio ambiente em todo mundo
Por Leonardo Pessoa

co da Münchener do Brasil, Walter Poli-
do, por exemplo, diz que a as exigências 
por este “novo” produto são emergen-
tes e não há como esperar mais. “Certa-
mente o Brasil deverá se alinhar ao novo 
contexto, pois este tipo de seguro está 
cada vez mais atrelado às exigências de 
projetos com financiamentos interna-
cionais”. Também as instituições finan-
ceiras vêm sendo questionadas sobre a 
eventual co-responsabilidade em casos 
de acidentes envolvendo o meio am-
biente e relacionados a projetos finan-
ciados por elas. “Agregam-se ao mesmo 
questionamento os fundos de pensões, 
cooperativas e outras entidades afins 
que concedem empréstimos”, diz.

Na avaliação de Polido, todos os 
países têm problemas nessa área de 
seguro e nenhum deles opera tran-

qüilamente em tal segmento. Contu-
do, o mercado mundial já concorda 
que o ‘instituto da responsabilidade 
civil’ não é mais suficiente para abra-
çar este segmento, que a supera com-
pletamente. “O Brasil, vanguardista 
na legislação ambiental, incluindo a 
Constituição Federal de 1988, inova 
sempre e a jurisprudência pátria já 
adota conceitos amplos, tal como na 
questão do ‘dano moral ambiental’. O 
‘Direito Ambiental’ se destaca a cada 
dia e já se pode afirmar que constitui 
disciplina autônoma, como bem si-
naliza. O princípio ‘poluidor-pagador’ 
é inquestionável e tem sido aplicado 
sistematicamente na legislação na-
cional e mundial. A questão ambien-
tal não tem fronteiras. Ela é global, por 
excelência”, complementa.

Única seguradora no País a oferecer 
um produto exclusivo para os danos 
ambientais, a Unibanco AIG em pouco 
mais de um ano, fechou 8 contratos com 
grandes indústrias instaladas em regi-
ões brasileiras. Segundo Luiz Nagamini, 
gerente do produto Seguro Ambiental, 
dentre as empresas seguradas estão 
indústrias metalúrgicas, petrolíferas, e 
editoras, entre outras. Mas o potencial, 
segundo a empresa, é tão extenso quan-
to o parque industrial nacional, com em-
presas de todos os portes que tenham 
na sua operação riscos ambientais. O 
Seguro Ambiental da Unibanco AIG foi 
lançado em outubro de 2004, como op-
ção ao empresariado brasileiro. “O AIG 
tem quase dois terços do market share 

Expertise internacional 
do Seguro Ambiental no mundo, que 
revela seu forte domínio neste segmen-
to. Nós então tropicalizamos o produto, 
fazendo as adequações à legislação bra-
sileira e temos uma expectativa de um 
crescimento progressivo do produto 
nos próximos anos”, afirma Nagamini. A 
empresa, na avaliação do executivo, pre-
tende consolidar o Seguro Ambiental 
no Brasil amparada na maior preocupa-
ção da indústria em relação às questões 
ambientais. “Cresce no País a atenção 
com a política de governança corpora-
tiva, com balanços devidamente publi-
cados, além do ambiente legal no Brasil 
que tem se tornado muito mais maduro, 
e responsabilizando as irregularidades 
ambientais, que no passado.”

Luiz Nagamini, Gerente do Produto da Unibanco AIG

Especial
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Diferentemente de outras segura-
doras que oferecem o produto de Res-
ponsabilidade Civil na qual haja a po-
luição de origem súbita gradual - ou 
seja, apresenta mais de 72 horas inin-
terruptas de condições causadoras de 
poluição ou contaminação, o produto 
da Unibanco cobre danos ambientais 

Produto
de qualquer origem, afirma a empresa. 
Possui danos pré-existentes, como as 
conseqüências de uma poluição forem 
mais do que a estimada. Além de cobrir 
a parte de terceiros (como a vizinhança 
de uma fábrica), ele também cobre os 
lucros cessantes, caso a empresa seja in-
terditada por conta de um prejuízo am-

biental. “O AIG é líder de mercado em 
Seguro Ambiental nos Estados Unidos, 
com 60% de participação do mercado, 
com um volume de US$ 1,3 bilhões de 
prêmio emitido. E fora de lá, a AIG detém 
70% desse segmento, o que representa 
um volume de US$ 200 milhões em prê-
mios”, complementa.

Seguro Total: Qual a situação da Mata 
Atlântica hoje no País?

Mantovani: A falta de uma política flo-
restal nacional, a prática de queimadas para 
a criação de novas áreas para pastagem, a 
exploração indevida e desordenada dos re-
cursos naturais, entre outros fatores, além do 
crescimento da atividade econômica no País, 
vem promovendo uma verdadeira devasta-
ção. De uma área original superior a 1,3 mi-
lhão de km² distribuída ao longo de 17 esta-
dos brasileiros, resta hoje apenas 7,3% des-
se total. Hoje, somente 605 municípios dos 
5500 possuem parte dessa Mata preservada. 
Isso coloca a Mata Atlântica em péssima po-
sição de destaque, como um dos conjuntos 
de ecossistemas mais ameaçados de extin-
ção do mundo.

JOGO RÁPIDO

Mario Mantovani, 
diretor de 
mobilização da 
Fundação SOS Mata 
Atlântica, fala sobre 
a situação dos 
remanescentes da 
mata nacional e dos 
avanços recentes na 
questão ambiental.

A Comissão de Meio Ambiente e De-
senvolvimento Sustentável aprovou no 
dia 8 o substitutivo apresentado pelo 
relator, deputado Paulo Baltazar (PSB-
RJ), ao Projeto de Lei 4038/04, da depu-
tada Ann Pontes (PMDB-PA), que obriga 
a empresa construtora a contratar segu-
ro contra o rompimento de barragem. 
O projeto que segue para as comissões 
de Finanças e Tributação; e de Consti-
tuição e Justiça, conforme a Agência 
Câmara, cria o seguro obrigatório para 
barragens de cursos de água cujo rom-
pimento possa provocar inundação de 
áreas habitadas ou em que haja ativida-
de econômica. Barragens destinadas à 

Meio Ambiente aprova seguro 
obrigatório para barragens

contenção de rejeitos industriais e de 
esgotos sanitários, que, em caso de rom-
pimento, possam provocar poluição ou 
contaminação do solo ou de aqüíferos 
também ficam sujeitas à cobertura obri-
gatória. O relator argumenta que “o con-
trole da operação das barragens não 
poderá ser alcançado se a adoção de 
medidas preventivas com esse fim não 
forem exigidas durante a elaboração do 
projeto e a implantação da obra”. 

A Resolução 237/97, do Conselho 
Nacional do Meio Ambiente (Conama), 
inclui a construção de barragem como 
um dos empreendimentos sujeitos a li-
cenciamento ambiental. Da mesma for-

ma, assegura o deputado, a renovação 
da licença de operação deverá ser vin-
culada à implantação e à manutenção 
dessas medidas.

O parlamentar também propõe es-
tender a obrigatoriedade de contrata-
ção do seguro a todas as barragens de 
rejeitos que acumulem resíduos tóxicos, 
e não somente às destinadas à conten-
ção de rejeitos industriais. Além disso, 
em sua opinião, “o seguro deverá cobrir 
não somente os danos causados ao pa-
trimônio e à vida das pessoas, mas tam-
bém os prejuízos ambientais, de forma 
a possibilitar a recuperação das áreas 
naturais eventualmente degradadas”.

Seguro Total: Qual a situação do projeto 
de lei da Mata Atlântica?

Mantovani: Depois de 13 anos de tramitação 
no Congresso, o Projeto de Lei da Mata Atlântica foi 
aprovado pelo Senado Federal em 14 de fevereiro. 
Ele agora volta para a Câmara dos Deputados pa-
ra que sejam aprovadas as novas emendas. Espe-
ramos poder comemorar o Dia da Mata Atlântica 
deste ano (27 de maio) com o Projeto aprovado.

Seguro Total: O que mudará, a partir de 
agora, com a aprovação do projeto de lei da 
Mata Atlântica? Trata-se de um grande avan-
ço para essa luta ambiental?

Mantovani: Essa legislação vai assegurar a 
proteção da Mata Atlântica e definir critérios 
sustentáveis para o bioma. Ao longo de toda a 
discussão, ela foi regularizada de estado em es-
tado, com estágios sucessivos. 

Especial
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Registro

Fabricantes e novos fornecedores 
de produtos e soluções em Certificação 
Digital estiveram reunidos no dia 10 de 
março em São Paulo, com o Instituto 
Nacional de Tecnologia da Informação 
(ITI) para discutir as modificações no 
sistema de homologação das empre-
sas neste mercado. Durante o encontro, 
Maurício Coelho, diretor de Infra-estru-

tura de chaves públicas do Instituto, dis-
se que os ajustes realizados após outros 
encontros realizados no ano passado, se 
adequaram ao crescimento da utiliza-

ITI reúne indústria de software para 
estimular mercado de certificação

ção de smart-cards, 
tokens e leitoras no 
País. “Em fevereiro 
soltamos novo re-
lease par avaliar se 
as alterações esta-
vam em conformi-
dade e operar com 
mais regularidade”, 
afirma. Por parte da indústria, o avanço 
da discussão e a abertura de ambas as 
partes - governo e empresas - refletirá 
diretamente no desenvolvimento da 
Certificação Digital. Ainda para os em-
presários presentes, o entrosamento 
pode ser visto como um bom exemplo 
de PPP, Parceria Público-Privada. Além 
da ITI, também representada por seu 
diretor-presidente, Renato da Silveira 
Martini, estiveram na reunião Marcelo 
Knorich, professor doutor da USP, Dimi-

A expansão do uso da Certificação Di-
gital no País continua em pleno vapor. A 
Lei n° 11.280, publicada no dia 17 de feve-
reiro, alterou 10 artigos do Código de Pro-
cesso Civil e incluiu o parágrafo único no 
artigo 154. Segundo o texto, agora os tri-
bunais podem disciplinar a utilização de 
meios eletrônicos nos atos processuais. E 
para garantir a autenticidade, integridade, 
validade jurídica e a interoperabilidade, 
devem ser usados os certificados emiti-

Alteração no Código Civil disciplina utilização 
de meios eletrônicos em atos processuais

dos na cadeia da Infra-estrutura de Cha-
ves Públicas Brasileira (ICP-Brasil). Manuel 
Matos, presidente da Câmara e-net, diz 
que a alteração do dispositivo é impor-
tante por se tratar de um arcabouço nor-
mativo para que a ICP-Brasil, um infra-es-
trutura plenamente operacional há mais 
de quatro anos, possa ser amplamente 
utilizada no processo de modernização 
do judiciário. “Já há vários exemplos do 
uso da ICP-Brasil no Judiciário brasilei-

tri Dibi e Fernando Souza, diretores da 
Axalto, Gustavo Correa, consultor téc-
nico da Gemplus, Kleber Freitas, enge-
nheiro de sistemas da Aladdin, Volnys 
Bernal e Adilson Hira, da Associação do 
Laboratório de Sistemas Integrãveis 
Tecnológico, Paulo Vianna, gerente de 
negócios da SafeNet, Robson Alves, 
analista de suporte da Gemplus, Mar-
gô Alice Neff de Ávila, gerente comer-
cial da Perto SA, Fábio Leto e Sérgio 
Seigui, da área de desenvolvimento da 
GD Burti.

ro”, diz. Um deles, segundo Matos, é o do 
Tribunal Superior do Trabalho (TST), que, 
em junho de 2005, regulamentou o e-Doc 
(sistema que permite o envio eletrônico 
de documentos assinados digitalmente 
referentes aos processos que tramitam 
nas Varas do Trabalho dos 24 Tribunais do 
Trabalho e no TST, através da Internet, sem 
a necessidade da apresentação posterior 
dos documentos originais). A lei entra em 
vigor em 90 dias. 
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EspecialNovas soluções, leis e 
parcerias alavancam 

a Certificação 
Digital no País

A recente projeção da Consulto-
ria IDC Brasil, apresentada em março, 
mostra que o faturamento do merca-
do local de TI registrará um crescimen-
to médio anual de mais de 17% em 
dólares entre 2005 e 2010. Somente o 
segmento de soluções de segurança 
da informação, abrangendo hardwa-
re, software e serviços, deverá superar 
os US$ 850 milhões no País no final 
desta década. O desafio de garantir 
segurança e disponibilidade de seus 
dados abre um leque de oportunida-
des para as empresas que oferecem 
soluções em Certificação Digital.

Presidência nomeia 
novos membros do 

Comitê da ICP-Brasil
No dia 16 de fevereiro, o governo 

brasileiro anunciou os novos mem-
bros do Comitê Gestor da ICP-Brasil. 
Além de representantes do Ministério 
da Fazenda, do Desenvolvimento, In-
dústria e Comércio Exterior, da Ciên-
cia e Tecnologia, há representantes da 
sociedade civil como Manuel Matos, 
presidente da Câmara e-net e Leoncio 
de Arruda, presidente do Sincor-SP.

A partir de abril, um novo sistema de 
troca de informações entra no ar com o 
objetivo de agilizar e automatizar os pro-
cessos de envio de informações na Asso-
ciação Nacional de Previdência Privada 
(ANAPP). A solução desenvolvida pela 
MCN Technology & Consulting resolveu 
o problema encontra-
do pela entidade, que 
registra crescimento ex-
pressivo de transações 
de portabilidade de re-
servas, em decorrência 
da expansão dos planos 
de previdência privada 
complementar no País.

De acordo com a 
MCN, o SIDE (Sistema 
para Intercâmbio de Do-
cumentos Eletrônicos), 
permite a troca de men-
sagens entre as entidades associadas à 
ANAPP, controla as transferências entre 
as entidades através de um processo de 
apuração de totais e contabiliza as tran-
sações trocadas entre as entidades. O sis-
tema possibilita ainda a integração direta 
com os legados das seguradoras, além de 
oferecer a opção de troca de mensagens 
através de um Portal de Serviços. “Com is-
so, a entidade e as seguradoras ganham 
na agilização do processamento do ter-

ANAPP ganha agilidade 
com novo sistema da MCN 
Technology & Consulting

mo de portabilidade e na garantia do 
cumprimento dos prazos legais, estipula-
dos pela Susep”, diz Mário Nogueira (foto), 
diretor geral da empresa. Segundo ele, o 
sistema também não descuida da segu-
rança nessa troca de informações. “Todos 
os documentos eletrônicos envolvidos 

no processo de portabi-
lidade serão assinados e 
certificados digitalmen-
te”,  esclarece.

Antecipando a en-
trada da Resolução Nor-
mativa 114, que trata da 
Troca de Informações 
em Saúde Suplementar 
(TISS) da Agência Na-
cional de Saúde (ANS), 
a MCN também desen-
volveu um sistema cus-
tomizado para atender 

as exigências do órgão, semelhante ao 
da ANAPP, que irá permitir o intercâmbio 
de informações entre prestadores e ope-
radoras de saúde. De acordo com a em-
presa, o produto já está configurado e 
começa a ser apresentado às empresas 
do setor. “Amparados nessa plataforma 
de negócios de mensageria, a empresa 
planeja que 25% do seu faturamento 
seja proveniente dessas soluções em 
curto prazo”, diz Nogueira.

A tecnologia de Certificação Digi-
tal vem sendo utilizada em Minas Ge-
rais para autenticar o acesso dos CFCs 
- Centros de Formação de Condutores 
(Auto-Escolas) ao site DetranNet. As 
auto-escolas utilizam este serviço para 
cadastrar os certificados dos cursos de 
formação de candidatos e de conduto-
res (renovação, adição ou mudança de 
categoria), bem como para o agenda-
mento de exames teóricos e técnicos.

Das 2 mil auto-escolas do estado, 
estima-se que 1.153 já tenham adota-

Detran-MG adota Certificação 
no Sistema de Controle de Habilitação

do a Certificação Digital. Os frotistas, 
empresas com grande volume de veí-
culos, também são usuários do Detran-
Net no módulo emplacamento (CRLV), 
e precisam se certificar para ter acesso 
ao site. Os certificados são emitidos e 
validados pela PRODEMGE e contam 
com a tecnologia da CertiSign, auto-
ridade certificadora homologada pe-
la ICP-Brasil. O uso do certificado di-
gital para os frotistas já está liberado 
para locadoras de veículos, empresas 
de transporte de carga e passageiros, 

e para carros novos zero km.
“No Detran-MG, contamos com um 

volume médio de 90 mil carteiras de 
habilitação emitidas por mês. A ado-
ção da Certificação Digital justifica-se 
pela agilidade e, sobretudo, autenti-
cidade que confere a todo o proces-
so”, diz Maurício Azeredo Dias Costa, 
diretor-presidente da PRODEMGE. A 
próxima etapa será oferecer os certifi-
cados para as 98 clínicas credenciadas 
no estado atualizarem os exames mé-
dicos e psicotécnicos. 



PONTO DE VISTA

por Fábio Leto Biolo

Fábio Leto Biolo, executi-
vo de vendas – seguran-
ça digital da GD Burti
E-mail: fabio.
leto@gdburti.com.br

A adoção do  
smart-card 

como padrão 
de bilhetagem 
eletrônica no 

transporte público 
é um bom exemplo 
de disseminação 
da tecnologia, 
diz o executivo

Muitas informações que encontramos 
hoje nas mídias citam massificar o uso a 
Certificação Digital como forma de garan-
tir a inclusão social, e conseqüentemente, 
reduzir os custos do certificado digital e 
hardware envolvidos no processo de ge-
ração do mesmo, tanto no caso de tokens 
quanto nos smart-cards. 

Com uma grande escala de utilização 
desta tecnologia poderemos alcançar 
a disseminação do uso como um ótimo 
exemplo que já vivenciamos, que ocorreu 
no caso do transporte público.

Atualmente grandes cidades brasilei-
ras adotaram o smart-card como padrão 
de bilhetagem eletrônica, reduzindo os 
custos da tecnologia envolvida (cartões, 
leitores e sistemas embarcados). No caso 
do uso da Certificação Digital, o processo 
é bem mais complexo devido a inúmeras 
formas de uso. Mas a população em si não 
tem a real idéia do poder que essa novi-
dade possui, muitas vezes sub-utilizando 
a tecnologia que impacta profundamente 
na adoção do certificado digital no nosso 
dia-a-dia.

Existem muitos trabalhos para inser-
ção de novas funcionalidades dentro de 
um mesmo token ou cartão, como, por 
exemplo, uso do certificado em conjunto 
com um chip de cartão de crédito padrão 
EMV ou em conjunto com o celular padrão 

Multi-Aplicação 
com uso da 

Certificação Digital
GSM. Porém, todas estas funcionalidades 
são mais difíceis de serem implementadas 
em um curto espaço de tempo, sendo que 
atualmente nosso e-CPF ou e-CNPJ emiti-
dos por uma Autoridade Certificadora pa-
drão ICP-Brasil nos abre um leque de utili-
zação com sistemas e ferramentas que são 
de uso diário em nossas organizações. É o 
caso do envio e recebimento de e-mails, 
acesso seguro à Internet, acesso remoto, 
entre outras utilizações que muitas em-
presas já possuem. 

Somente então com transferência 
de conhecimento e tempo para confi-
gurar essas ferramentas podemos au-
mentar a segurança de nossos dados 
transacionados de nossas empresas, 
aproveitando o que já possuímos. Con-
seqüentemente,  diluindo o valor de 
um investimento inicial e justificando a 
adoção ou up-grade para novas tecno-
logias, como por exemplo, a autentica-
ção biométrica.

Resumindo, para que o profissional 
de TI das empresas possa justificar o 
uso da Certificação Digital e o custo ini-
cial da adoção da tecnologia, é neces-
sário inicialmente encontrar dentro da 
sua empresa todas as ferramentas que 
poderiam ser integradas. Assim, justifi-
ca melhor o uso dessa poderosa arma 
contra o acesso indevido.

36 • Seguro Total • Nº 59 • 2006 www.revistasegurototal.com.br



www.revistasegurototal.com.br 2006• Nº 59 • Seguro Total • 37

Certificação Digital, arma 
letal contra a burocracia

Se você já começou a fazer 
as contas do quanto econ-
omizará ao adotar certifica-

dos digitais, sobretudo no processo 
de emissão das apólices, ainda 
não viu nada. Certificados 
ICP-Brasil já são bem-
vindos em diver-
sos ambientes, 
a começar 
pela Recei-
ta Federal, 
onde há 
ap l icações 
disponíveis como o e-CAC (antigo 
Receita 222), área do site da Receita 

que utiliza certificados A3 para entre-
ga e acompan- hamento de sua 

dec la ração 
de imposto 
de renda. 

Na verdade 
no e-CAC 

(Centro Virtual 
de Atendimento 

ao Contribuinte), o ci-
dadão pode acessar um 

amplo conjunto de serviços de 
casa ou do escritório, pela Internet, 

mediante o uso do certificado digital, 
pois ele garante a segurança e in-
tegridade das transações efetua-

das e das informações trafegadas. 
O e-CAC funciona 24 horas por 
dia, sete dias da semana, e visa 
proporcionar mais comodidade ao 
contribuinte, sem deslocamento e 
enfrentamento de filas, ampliando 
de forma significativa o tempo dis-
ponível para seu atendimento. 

Com a tecnologia da Certifica-
ção Digital, o corretor de seguros 
se beneficiará de uma enorme 
economia de tempo, reduzirá os 
custos das propostas, terá menos 
movimento de papel, além de usu-
fruir de mais segurança nas ope-
rações. 

Token, mídia
ideal para o 
certificado

Está em dúvida sobre a 
mídia que deverá arma-
zenar seu certificado? 

Procure responder às seguintes 
perguntas para ajudar a sua es-
colha:

• Que nível de robustez física 
você espera de um cofre? Lembre-
se que a mídia é um dispositivo de 
segurança que deve ser resistente e 
durável, pois irá guardar sua identi-
dade digital, e com ela você vai efet-
uar diversas transações importantes 

- durante pelo menos um ano, mas que 
deve durar muito mais do que isso;

• O desempenho da mídia 
atenderá à sua demanda 
por velocidade? Lembre-
se que os tokens são em 
média sete vezes mais 
rápidos do que os smart 
cards, o que pode ser 
um fator decisivo se 
você tiver que as-
sinar muitos docu-
mentos

• Que outras 
funcionalidades 
você espera 
agregar à mídia de-
pois de elegê-la como guardiã do seu 
certificado? Usá-la como chave de 
acesso ao seu banco na internet? 

Como dispositivo de acesso à 
rede da sua empresa? 

Saiba que tokens usam a con-
exão USB do seu 
micro como “leito-
ra”, o que é pa-
drão de industria 

desde 1998. Por 
que adquirir (mais) 
uma leitora, se você 
já tem uma? Ao 
contrário dos smart 
cards, que permitem 
muitos tipos de per-
sonalização, como 

logotipos, nomes de 
usuário, números de 

identificação, etc., os tokens são nat-
uralmente anônimos, como convém 
a qualquer chave de segurança.

Informe Publicitário
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Um grande líder, ao terminar uma 
visita a uma empresa, pediu para reunir 
os funcionários e disse-lhes: Parabéns! 
Vocês foram contaminados pelo vírus 
da excelência!

Tudo nessa empresa era bem feito. 
Quase perfeito! Os produtos eram de 
impecável qualidade. A limpeza era pri-
morosa. As pessoas sabiam o que fazer 
e faziam bem. Até o café servido era um 
espresso de ótima qualidade. Num pai-
nel logo na entrada da empresa havia 
dezenas de cartas de clientes, carrega-
das de elogios. A empresa tinha sido 
contaminada pelo vírus da excelência!

De fato é impressionante como há 
empresas e pessoas que parecem ter 
sido contaminadas pelo vírus da ex-
celência. Fazem tudo com sentimento 
de perfeição, com comprometimento, 
atenção aos detalhes e “follow-up” ime-
diato. E todas as pessoas que trabalham 
numa empresa contaminada por esse 
vírus sentem-se mal quando alguma 
coisa não excede os padrões normais 
de qualidade. Não basta ter qualidade. 
É preciso exceder, ser excelente!

A palavra excelência vem de excel-
lere (latim) ex = além, acima, + cellere 
= alto, torre.Uma pessoa ou coisa exce-
lente é aquela que é ou está acima ou 
além dos limites comuns. 

Bendito 
               vírus

E o vírus da excelência é benigno. 
Ele atrai ao invés de repelir; ele soma e 
multiplica ao invés de subtrair e dividir. 
O vírus da excelência aumenta a auto-
estima e, como num círculo virtuoso, 
torna as pessoas inconformadas com a 
baixa qualidade. 

Procure prestar atenção em empre-
sas, marcas, pessoas que foram conta-
minadas pelo vírus da excelência. Você 
as conhece?

Há pessoas e empresas que nos dei-
xam a impressão de terem sido conta-
minadas pelo vírus da excelência e que 
nos dão total segurança. Aquela marca 
de automóvel, aquele médico, aquele 
dentista, aquele professor, aquele mi-
litar, aquele restaurante – tudo o que 
fazem é com sentimento de perfeição. 

E a verdade é que pessoas contami-
nadas por esse vírus contaminam ou-
tras. E, rapidamente, o vírus se espalha 
e toda a empresa, ou organização em 
que trabalham, fica contaminada e a 
excelência passa a tomar conta de tudo 
e de todos, trazendo como conseqüên-
cia um incrível sucesso.

Acredite: o vírus da excelência é o 
único vírus que, em vez de nos prejudi-
car ou matar, nos salva e fortifica. Deixe-
se contaminar!

Pense nisso. Sucesso!

por Luiz Marins

É professor, antopólogo, um 
dos mais renomados pales-
trantes do Brasil, proprietário 
da Anthropos Consulting
secretaria@anthropos.com.br

“Não basta 
ter qualidade. 

É preciso exceder, 
ser excelente!”
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Serviços
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