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Planeta Seguro apresenta 
novidades ao internautas

 
 
Com o objetivo de oferecer a leitura da Revista Seguro Total a um maior nú-

mero de pessoas, o portal Planeta Seguro (www.planetaseguro.com.br), da editora 
Publiseg, introduziu uma ferramenta inédita na im-
prensa especializada do setor. O veículo disponibi-
liza a todos internautas as edições da publicação 
impressa em formato PDF. “Essa é uma forma de 
democratizar a informação, pois a intenção dos ve-
ículos segmentados é, justamente, aprofundar os 
assuntos do mercado”, afirma José Francisco Filho, 
editor dos veículos. 

De acordo com ele, para acessar as publicações 
na íntegra, com o formato original, basta entrar no 
portal e fazer o download da edição desejada. Em 
pouco tempo, a revista aparece na tela, possibi-
litando a leitura na hora que o internauta quiser, 

além da impressão das páginas que o interessar. “Saímos na frente com essa novida-
de, mas já pensamos em introduzir novidades nos próximos meses”, revela o editor. 

 Além de publicar notícias dos mercados de seguros, previdência, capitalização, 
saúde e serviços correlatos, o portal Planeta Seguro planeja construir novas seções, 
com entrevistas e conteúdo exclusivo. “Atualmente, alguns eventos cobertos pela 
equipe de jornalismo já entram exclusivamente no portal, mas a intenção é redobrar 
esse foco, oferecendo mais notícias produzidas especialmente para esse canal”, diz.  

Capa

Cooper Gay
equipe de líderes que aposta
no mercado nacional 
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Segundo estatística da Fenaseg, com 
base em dados da Susep e da ANS, o se-
tor de seguros devolveu à sociedade, 
sob a forma de indenizações, R$ 14,563 
bilhões no acumulado de janeiro a julho 
de 2006. Ou seja, 10,32% a mais do que o 
valor pago em indenizações no mesmo 
período de 2005, que foi de R$ 13,202 
bilhões. 

O ramo Automóvel foi o que maior 
montante pagou em sinistros, R$ 4,884 
bilhões no acumulado dos sete meses.  
Logo depois vem a carteira de Saúde, 
que devolveu aos segurados sob a for-
ma de pagamento de consultas, inter-
nações hospitalares e exames, o mon-
tante total de R$ 4 bilhões.  O ramo Vida 

Devolução à sociedade chega a  
R$ 14,5 bi no primeiro semestre

vem em terceiro lugar, tendo devolvido 
à sociedade o valor de R$ 1,998 bilhão 
em indenizações. 

A sinistralidade acumulada do se-
tor foi de 63,52%, tendo o ramo Dpvat 
registrado a maior taxa no período, 
85,74%, seguido bem de perto do de 
Saúde, 84,92%. 

Ainda conforme as estatísticas, a ar-
recadação acumulada do mercado de 
seguros, previdência complementar e 
de capitalização somou R$ 40,972 bi-
lhões, o que significou crescimento de 
13,78% em comparação aos sete pri-
meiros meses de 2005, quando o fatu-
ramento acumulado do mercado alcan-
çou R$ 36,009 bilhões.

Visando o futuro
Figurar entre as três maiores cor-

retoras do País até 2009 e alcançar a 
marca de R$ 80 milhões de produção 
em 2006 são algumas das metas da 
diretoria da Brüder Consultoria. 

Telefones eficazes
A MAPFRE Seguros recebeu em setembro, pela quarta vez seguida, o prêmio 

ABT, referência  nacional da atividade de Telesserviços, call center e contact center. 
O case vencedor relata a eficácia da implantação de um inédito Programa de Ouvi-
doria e Papo (POP), disponibilizado aos colaboradores, visando a melhoria da qua-
lidade de vida e bem-estar.  Com isso, os profissionais puderam entender melhor as 
necessidades dos clientes.

Estímulo na prática
 
O Ministério da Agricultura, Pecuária e Abastecimento autorizou três empre-

sas a iniciarem a comercialização de seguro rural com subvenção federal na safra 
2006/07: a Seguradora Brasileira Rural (SBR), a Aliança do Brasil e a Mapfre Seguros. 
Outra boa notícia é que 2006 deve marcar a expansão do seguro rural no Brasil: o 
governo, que havia assegurado R$ 42,6 milhões para pagamento de subvenção, já 
elevou este valor para R$ 60,9 milhões.

Funcionários solidários
Para contribuir na reposição dos estoques de bancos de sangue, a SulAmérica 

realizou entre  os  dias  12  e  13 de setembro uma campanha de doação com seus 
funcionários no Rio de Janeiro. As  doações  serão  encaminhadas  ao  Hemocentro  
do Hospital Universitário Clementino  Fraga  Filho  (UFRJ). Em três anos de campa-
nha, 527 voluntários fizeram doações.

Inovação no trânsito
Uma boa idéia da Delphos tem 

chamado a atenção do mercado. Tra-
ta-se do apoio psicológico para víti-
mas de trânsito em assistência 24h, 
um dos diferenciais oferecidos pela 
empresa de Assistência. O serviço 
é derivado de uma parceria entre a 
Delphos e a Mind Performance - em-
presa especializada em serviços pro-
fissionais de assistência psicossocial, 
que garante aos clientes das segura-
doras atendidas, um serviço de apoio 
psicológico em caso de acidentes 
com vítimas.

Concurso aberto

Todos os funcionários de segura-
doras, do IRB Brasil Re, de ressegura-
doras com escritório de representa-
ção no Brasil, corretores de seguros e 
funcionários de corretoras de segu-
ros, e estudantes de cursos de gra-
duação, pós-graduação lato sensu e 
mestrado, podem se inscrever no II 
Concurso de Monografias de Resse-
guro entre 2 e 31 de outubro (www.
funenseg.org.br). Há premiação em 
dinheiro. O Concurso é uma parce-
ria da Funenseg, Aon Re Brasil e Scor 
Brasil. 

Tome Nota
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Foi no clima do automobilismo que a Autoglass realizou o II Rally 
de Regularidade, nos dias 26 e 27 de agosto, na cidade de São Roque, 
no interior paulista. O piloto da equipe Terra Avallone Stock Car, Felipe 
Maluhy, foi um dos participantes da competição que integra as come-
morações dos 39 anos da empresa especializada em troca e reparo de 
vidros automotivos. 

 De acordo com a Autoglass, participaram do Rally, profissionais de 
alto escalão das principais seguradoras brasileiras e acompanhantes. 
“Nosso objetivo foi estreitar ainda mais o relacionamento com profissio-
nais do mercado segurador que têm uma participação muito importan-
te no crescimento conquistado pela nossa empresa nos últimos anos”, 
afirma Fernando Carreira, diretor da empresa.

Velocidade reúne profissionais das 
principais seguradoras do País

Apoio ao cinema nacional 
A comédia brasileira “Trair e Coças, É Só Começar” entrou em circuito nacional graças ao apoio da Chubb Seguros, companhia 

que possui um produto de entretenimento, especialmente desenvolvido para produções cinematográficas. O longa-metragem 
é uma adaptação da peça, escrita por Marcos Caruso, e que entrou para o Guinness Book, como a mais longa temporada inin-
terrupta de teatro no Brasil. Foram 10 anos de encenação, com uma platéia total de 5 milhões de pessoas. A Apoio Corretora, 
especializada no segmento de seguros de filmes, foi a intermediária na negociação.

Projeto facilita o acesso das crianças a arte
A SulAmérica Capitalização “abre as portas” para o 

mundo das artes a alunos de escolas públicas no País, que 
terão a oportunidade de conhecer obras de renomados 
pintores e artistas plásticos. Assim, a empresa lançou “Des-
cobrindo a arte no acervo do conglomerado SulAmérica”, 
obra do projeto sócio-cultural com o apoio do Instituto 
Larragoiti, que doará 70 mil livros aos professores e alu-

nos das escolas municipais das Capitais do Rio de Janei-
ro, Minas Gerais, Pará, Pernambuco, Bahia, Espírito Santo, 
Goiás e Distrito Federal em parceria com as secretarias de 
educação.

A distribuição também será direcionada às redes de 
bibliotecas estaduais e municipais do Rio de Janeiro, à Bi-
blioteca Nacional e ao projeto Fome de Livro. 

Um grupo de colaboradores da Amil acaba de iniciar um trabalho volun-
tário inédito em hospitais particulares de São Paulo. Os funcionários visitam, 
em diferentes dias da semana, pacientes internados nos Hospitais Paulista-
no e Santa Paula, que pertencem à rede própria da Amil.  Durante as visitas, 
a principal meta dos voluntários é utilizar a palavra, ou seja, conversar, ouvir, 
dar atenção a pacientes, acompanhantes e equipes de saúde. A empresa é a 
primeira operadora de saúde a promover este tipo de iniciativa.

O diretor de Recursos Humanos da Amil São Paulo, Márcio Augusto de 
Carvalho Mazzei, explica que a ação do grupo de voluntários é coordenada 
pelo Comitê de Responsabilidade Social da empresa. “Sempre que os cola-
boradores trazem idéias, temos a preocupação inicial de desenvolver ações 
que se utilizem de experiências de vida e, também, profissionais. A partir 
disso, acreditamos que nossa contribuição à sociedade será feita da melhor 
maneira possível”, salienta Mazzei.

Voluntários desenvolvem trabalho inovador em hospitais

Tome Nota



www.planetaseguro.com.br 2006• Nº 65 • Seguro Total • �



� • Seguro Total • Nº 65 • 2006 www.planetaseguro.com.br

A Carglass patro-
cina o projeto (livro 
de arte e exposição 
multimídia) “Dias de 
Caiçara”, com fotos de 

Vito D´Alessio e texto de Da-
niel Pascalicchio, lançado em setembro 
na Cinemateca, em São Paulo.

Carglass investe na cultura brasileira
Segundo a empresa, esta é a sua 

primeira incursão na área cultural em 
parceria com a Dialeto Latin American 
Documentary que, usando multilingua-
gem, transformou uma detalhada pes-
quisa do povo simples, que preserva os 
traços do Brasil colonial, em produções 
altamente atraentes e poéticas. 

O diretor comercial da Carglass, Mil-
ton Bissoli, ressaltou que “a iniciativa é 
apenas a ponta-de-lança para novos 
projetos culturais, inclusive com a pró-
pria Dialeto, e vem complementar todo 
o trabalho da companhia que, além de 
ser socialmente responsável, se orgulha 
de ser uma empresa cidadã”.

O mercado de títulos de capitaliza-
ção, registrou, em julho, R$ 10,9 bilhões 
em reservas, crescimento de 9,76% ante 
2005. Diante desse panorama, a receita 
mensal foi de R$ 582,5 milhões e o fatu-
ramento acumulado até o sétimo mês 
do ano é de R$ 3,9 bilhões, o que repre-
senta índice de 2,26% superior ao mes-

Capitalização fecha julho 
com R$ 10, bilhões em reservas

mo período do ano passado. Rita Batis-
ta, presidente da Comissão de Capitali-
zação da Fenaseg (Federação Nacional 
das Empresas de Seguros Privados e 
Capitalização), credita essa expansão á 
diversidade de opções ao consumidor 
brasileira e à atuação desse mercado 
em comunicar com mais clareza os be-

nefícios dos títulos. “Nosso trabalho está 
focado na busca de novos benefícios e 
vantagens no desenvolvimento dos tí-
tulos para ampliar ainda mais a compre-
ensão do funcionamento dos produtos, 
por meio da transparência da comuni-
cação entre empresas e consumidores”, 
acrescenta.

Na estratégia de alavancar os resul-
tados da companhia fora dos Estados 
Unidos, o Brasil é considerado o prin-
cipal País para a MetLife, que passa por 
uma nova fase. Para falar do assunto aos 
corretores associados ao CVG-SP 
(Clube de Vida em Grupo de São 
Paulo), o diretor do canal banco da 
seguradora, Antonio Carlos Pedrot-
ti, participou do almoço mensal no 
Terraço Itália.

Segundo ele, a China e a Índia 
também integram esse plano de 
expansão, que tem o objetivo de 
atingir 30 milhões de segurados 
fora do mercado americano, um 
faturamento de US$ 12 bilhões e 
um resultado de US$ 1 bilhão em recei-
tas. “Eu falo dessa prioridade no Brasil 
em decorrência da complexidade que 
encontramos na China e na Índia”, res-
salta o executivo. Nesses países, a segu-

MetLife vê no Brasil seu principal foco 
de crescimento internacional

radora encontra obstáculos para atuar 
nacionalmente (China) e as próprias 
diferenças culturais existentes da Índia, 
com discrepante miséria na Região Sul 
e muita riqueza no Norte. “Por esses fa-

tores, em termos de facilidade para ala-
vancar negócios, mesmo com as compli-
cadas questões políticas e complicações 
na legislação, o Brasil é, hoje, o principal 
mercado da seguradora fora dos Estados 

Unidos”, revela acrescentando que, nesse 
projeto de expansão, a Rússia foi descar-
tada em razão da instabilidade política e 
por questões de corrupção no governo.

Os participantes do almoço do CVG 
também ouviram Pedrotti falar so-
bre a nova estratégia da empresa 
no País. “Com 7 anos no mercado 
nacional, e 7 aquisições, a empresa 
entra em uma nova fase. Isso tem 
relação com o novo desenho que 
é expandir a base de clientes, mas 
com resultado. Desativamos algu-
mas áreas de vendas individuais e, 
agora, priorizamos a distribuição 
dos corretores nas contas institu-
cionais e corporativas, além dos 

bancos, por meio da parceria estratégi-
ca na distribuição de produtos de vida e 
previdência”, complementa o diretor do 
canal criado após a aquisição da CitiIn-
surance, no ano passado. 

Tome Nota
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A partir de outubro, a Vida Segura-
dora lança uma campanha para auxi-
liar seus clientes na reavaliação de seu 
valor garantido. Segundo a companhia, 
os clientes receberão uma proposta per-
sonalizada, que sugere novos valores e 
novas oportunidades para garantir mais 
auxílio e tranqüilidade para seus benefi-
ciários.

A iniciativa da empresa surge no mo-
mento em que o IOF (Imposto sobre as 
Operações Financeiras), foi extinto (dia 
1º de setembro). O tributo incidia sobre 
o ramo Vida e prejudicava o crescimento 
do ramo. Agora, a empresa prevê um au-
mento significativo na venda dos produ-
tos de seu porfólio. 

A ação do Governo, segundo a Vida 

Vida Seguradora lançará campanha 
para auxiliar segurados

Seguradora, contribui para o crescimento 
do mercado à medida que reduz o preço 
final dos Seguros de Vida. De acordo com 
a companhia, a iniciativa visa estimular o 
investimento e a poupança doméstica 
de longo prazo e a expectativa é que os 
segmentos de mais baixa renda tenham 
acesso a esses produtos. “A contratação 
de um Seguro de Vida tem um impacto 
social extremamente positivo, pois com 
uma contribuição relativamente baixa, 
as famílias obtêm suporte financeiro 
para ausência de seu principal membro 
sustentador”, afirma Alice Costa, coor-
denadora de produtos da seguradora. 
Ainda para ela, “a extinção do IOF reflete 
positivamente nos produtos oferecidos. 
Com a redução dos preços, o segurado 

pode aumentar o valor garantido sem 
alterar significativamente o valor da sua 
contribuição. A medida traz benefícios 
sem pesar no bolso do contribuinte”, diz.

A Brasilprev, empresa do segmen-
to de planos de previdência, lançou 
no dia 12 de setembro, em São Paulo, 
em conjunto com o Banco do Brasil, 
mais um produto da linha infantil: 
o Brasilprev Júnior Empresarial, nas 
versões PGBL e VGBL para funcioná-
rios de empresas com filhos menores 

Brasilprev lança previdência empresarial para filhos
de 21 anos. 

O plano prevê a acumulação de re-
cursos que poderá, ao 21 anos do jú-
nior, ser utilizado para pagar estudos, 
iniciar a vida profissional ou para con-
tinuar investindo em previdência e ga-
rantir uma renda futura. O plano conta 
com o benefício de pensão que cobre 

as mensalidades restantes até que o 
filho complete 21 anos, em caso de fa-
lecimento do responsável financeiro. 
“O plano é custeado integralmente pelo 
funcionário contratante e a taxa é menor 
que a de planos vendidos em agências”, 
informa Mauro Guadagnoli, superinten-
dente comercial da Brasilprev.

Empresas usam Seguro Garantia 
em obrigações com a Justiça

Uma nova modalidade de Seguro vem 
beneficiando empresas que necessitem 
garantir obrigações judiciais liberando 
caixa para novos investimentos. Trata-se 
do Seguro Garantia Judicial, destinado a 
substituir as cauções e/ou depósitos a se-
rem efetuados perante o Poder Judiciário. 
“O Seguro garante as obrigações que pos-
sam ser imputadas à empresa Tomadora, 
em face de uma ação judicial, com custo 
e benefícios muito competitivos frente às 
outras modalidades exigidas em lei”, afirma 
o gerente Comercial Corporate da J. Malu-

celli Seguradora, Adriano Lanfranchi F. de 
Almeida (foto). 

A empresa é uma das mais animadas 
com o sucesso do produto, que faz parte do 
Seguro Garantia, um ramo do mercado segu-
rador responsável pelo fiel cumprimento de 
obrigações contratuais de Tomadores peran-
te órgãos públicos e empresas privadas. É uti-
lizado, por exemplo, por órgãos públicos em 
garantias de manutenção de oferta (concor-
rência) e nas empresas privadas em relações 
contratuais realizadas com terceiros que de-
sejem anular o risco de descumprimento

Alice Costa

Tome Nota
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Eventos

Buscando mais transparência com 
o consumidor brasileiro, 60 empresas 
assinaram um termo de adesão ao 
Código de Ética do Mercado de Se-
guros, Previdência Complementar e 
de Capitalização, lançado no dia 30 
de agosto pela Fenaseg (Federação 
Nacional das Seguradoras), no Rio de 
Janeiro. As 60 empresas receberam 
ainda o selo de Qualidade de Ética, 
que simboliza sua aceitação às con-
dutas estabelecidas no documento. 

O presidente da Fenaseg, João Eli-
sio Ferraz de Campos, ressaltou a con-
tribuição de todo o mercado, que se 
mobilizou em torno dos debates.  O 
dirigente também fez menção espe-
cial ao incentivo recebido pela Susep, 
na figura do superintendente da Au-
tarquia, Renê Garcia. Segundo ele, al-
guns fatores culminaram na elabora-
ção desse Código, como a dimensão 

Mercado de Seguros, Previdência e 
Capitalização ganha novo Código de Ética 

e a complexidade alcan-
çadas pelo mercado, já no 
início desse milênio. “Era 
previsível, portanto, que o 
mercado de Seguros, Pre-
vidência Complementar 
e Capitalização, em hora 
de completa maturidade 
institucional, evoluísse pa-
ra a formalização de um 
compromisso, livremente 
assumido, em face de prin-
cípios de justiça e de ver-
dade, que sempre representaram um 
imperativo de conduta empresarial”, 
avaliou. O superintendente da Susep, 
Renê Garcia, parabenizou o mercado 
pela iniciativa e ressaltou que “não 
existe capitalismo próspero sem a 
pré-existência de princípios éticos”.  
Garcia disse ainda que o Código 
contribuirá para que todos tenham 

sua parcela de responsabilidade na 
questão da regulação do mercado.  
“O Estado é forte e poderoso, e, atra-
vés de um processo regulatório mui-
to intenso pode, muitas vezes, inibir 
práticas comerciais. Com o Código 
vamos buscar a eficiência, com a co-
responsabilidade entre os agentes 
criando um capital social, com mais 
confiabilidade”, afirmou. 

O presidente do Clube de Vida em 
Grupo do Rio de Janeiro (CVG),Octávio 
Colbert Perissé, declarou que é “uma 
honra para o Clube promover o Oscar 
do Seguro, importante evento para o 
mercado, no ano em que o grupo co-
memora 40 anos é realizada na sua 30ª 
edição”. Ele explicou ainda, que “os no-
mes dos vencedores foram revelados 
através de pesquisa séria e imparcial, 
realizada junto aos mais de 700 asso-
ciados da entidade, o que confere cre-
dibilidade à premiação”.  A entrega do 
prêmio ocorreu no dia 19 de setembro 
no Museu Histórico Nacional, no Rio. 
Conheça os vencedores: Robert Bittar, 
da Funenseg – Homem de Seguro do 
Ano; Bradesco Seguros e Previdência 

Aos 40 anos, CVG-RJ premia os 
destaques do mercado

– Seguradora do Ano; Fenaseg – En-
tidade; Armando Vergílio – Personali-
dade do Ano; Lucio Antonio Marques, 
do Sindiseg-RJ – Personalidade Insti-
tucional; Carlos Alberto Trindade, da 
SulAmérica – Personalidade Empre-
sarial; Ricardo Bechara dos Santos 
– Cultura do Seguro; Newton Jonard 
Vieira – Profissional de Seguros de Vi-
da; Transamérica Reinsurance – Em-
presa Empreendedora; Grupo Negrini 
– Seguro e Proteção; Mongeral Segu-
ros e Previdência – Previdência Priva-
da; Aliança do Brasil – Vida; Marítima 
Seguros – Vida: SulAmérica Capitali-
zação – Capitalização; Golden Cross 
– Saúde; DixAmico – Saúde; Bradesco 
Vida e Previdência – Propaganda e 

Marketing; Panamericana de Segu-
ros – Campanha de Vendas; Humana 
Seguros Pessoais – Clube de Seguros; 
Brasilcred Seguros – Clube de Segu-
ros; Delphos – Assistência 24 horas; 
Brüder – Corretora Pessoa Jurídica; 
R. Castro Assessoria e Corretagem 
– Corretora Pessoa Jurídica; Afonso 
Henrique Braga Brandão - Corretor  
Pessoa física; J.Garcia – jornalista de 
seguro; Armindo Pereira da Silva Ju-
nior, da Tókio Marine – gerente técni-
co; Joval Lacerda – gerente comercial; 
Daniel da Silva Correa, da SulAmérica 
– Assistente de Seguros; Maria Apa-
recida Pinto, da Mapfre – Funcionário 
Interno; Gumercindo Rocha Filho, da 
Fenacor – Funcionário Interno. 
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A Associação das Empresas de Assessoria e Consultoria 
de Seguros do Estado de São Paulo (Aconseg-SP), comemo-
rou seu segundo aniversá-
rio no dia 14 de setembro. 
A data mereceu um evento 
especial no Circolo Italiano, 
no Centro da Capital. Atual-
mente, a entidade reúne 19 
empresas que compõem o 
quadro associativo, entre 
assessorias e consultorias, e 
lida com aproximadamente 
5 mil corretores cadastrados, 
que produzem de R$ 30 mi-
lhões de prêmio/mês. “Em 
função de alguns requisitos para quem possa se associar, até o 
final do ano, a meta é que tenhamos 25 empresas associadas, 
o que girará em torno de aproximadamente 7 mil corretores 
e um faturamento de R$ 50 milhões de prêmios/mês”, informa 
Osmar Bertacini, presidente da Associação.

Segundo ele, o trabalho das assessorias é baseado no apoio 
logístico, apoio de treinamento, de orientação aos corretores, 

Aconseg-SP completa seu segundo aniversário
suporte técnico, principalmente para os pequenos e médios 
corretores de seguros. “Para esses profissionais, a associação 

é importante porque ele 
tem todo esse apoio da-
do pela assessoria, agora, 
o lado da seguradora. De 
outro ponto de vida, a 
partir do momento em 
que a seguradora con-
versa com uma assesso-
ria, ela está conversando, 
na verdade, com mais ou 
menos 700, 800 correto-
res de seguro”, diz.
Bertacini ainda comple-

menta: “nós não recebemos um centavo do corretor de segu-
ro. Ele recebe como se ele tivesse trabalhando direto para a 
seguradora. Quem nos remunera para prestar esses serviços 
são as próprias companhias”.

O presidente da entidade resume a Aconseg como um elo 
forte entre seguradoras com os corretores e do outro lado dos 
corretores com as seguradoras.

Diretoria da Associação durante o evento comemorativo

Eventos
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Qual o segredo dos corretores de 
seguros bem-sucedidos? É possível 
chegar ao sucesso no mercado atual? 
Que ramos ainda merecem ser mais bem 
avaliados pelos profissionais da área? 
Como ficou o seguro de Pessoas? Essas 
são apenas algumas das perguntas 
que a 12ª edição do Congresso dos 
Corretores de Seguros (Conec) 
pretende responder aos participantes 
do evento. Utilizando como gancho a 
evolução e seu processo ilimitado, o 
Sincor-SP (Sindicato dos Corretores 
de Seguros), que realiza o encontro no 
Anhembi, em São Paulo, entre os dias 
22 e 24 de setembro, quer mostrar aos 
mais de 4 mil profissionais, que armas 
devem ser utilizadas para conquistar 
o consumidor brasileiro com ética e 
responsabilidade. Há também muitos 
assuntos técnicos, relacionados à área 
de saúde, certificação digital, liquidação 
de sinistros patrimoniais, entre outros. 
Acompanhe entrevista com o presidente 
da entidade, Leoncio de Arruda, que 
fala sobre a expectativa do Congresso, 
as ações sociais que serão realizadas, 
entre outros assuntos.

Por Leonardo Pessoa



www.planetaseguro.com.br 2006• Nº 65 • Seguro Total • 152006• Nº 61 • Seguro Total • 15

Seguro Total: No último Conec, 
ouvimos falar muito em vendas. 
Pela programação da 12ª edição 
do evento, percebemos novos 
temas aparecendo. Como você 
acha que o corretor de seguros 
vai sair deste Congresso?

Leoncio: Em 2004, nossa pre-
ocupação era como vender mais 
e melhor. Essa era uma real preo-
cupação do corretor, porque duas 
seguradoras, na época, estavam 
saindo do Brasil, dizendo que não 
tinham encontrado meios de ven-
der os produtos delas. Mas, além 
disso, por uma visão estratégica, 
de ampliar os negócios, sentimos 
a necessidade de focar este assun-
to. Dessa vez, não abandonamos o 
tema. Porém, temos que focar na 
evolução, pois o mundo se recicla 
a todo o tempo. O Congresso está, 
então, com um leque mais aberto, 
e principalmente, acho que o cor-
retor vai sair de lá, sabendo mais, 
com uma visão de futuro, do hoje e 
do que acontecerá no amanhã. Sai-
rá, ainda, preocupado com a venda. 
É claro. Mas, preocupado na função 
dele, que é de consultor do segu-
rado.

Seguro Total: Então, o grande 
aprendizado é o corretor se en-
tender um consultor?

Leoncio: Sem dúvida. Essa é a 
visão que queremos passar para o 
corretor, que ele é um consultor, é 
o assessor dos segurado. Ele não  é 
só um vendedor e técnico. Nem só 
um abridor de portas. Ele também 
é um agente do bem-estar social. 
E as iniciativas que nosso mercado 
apresentarão no Conec vão forta-

lecer essa bandeira. Queremos que 
ele lembre, sempre, que é um téc-
nico, um vendedor, mas, antes de 
tudo, um assessor do segurado. É 
um consultor que o segurado ne-
cessita no seu dia-a-dia.

Seguro Total: Como estão di-
vididas as palestras?

Leoncio: As palestras profissio-
nais que contratamos no merca-
do, focam sempre em motivação 
e venda. E os temas técnicos tam-
bém merecem um bom espaço 
e discussão, pois são necessários 
para o dia-a-dia, como Cultura do 
Seguro, certificação digital, ética 
profissional, entre tantos outros. 
Nós colocamos um leque enorme 
de opções, em quatro auditórios 
que funcionarão simultaneamen-
te. Então, o evento ganha muito 
com essa multiplicação: são 32 pa-
lestras, ou seja, 32 grandes debates 
com os temais mais variados. Sem 
falar no espaço cultural que abor-
dará os índices econômicos, que 
também atraem um certo grupo 
de corretores.

Seguro Total: Paralelamente 
ao Conec, os corretores passam 
por um difícil momento, com a 
preocupação de pagar ou não a 
Cofins. Há ainda a mudança no 
seguro de vida, que mancha um 
pouco a imagem desse profissio-
nal que fez a venda de um segu-
ro no passado. O Conec vai tratar 
dessas polêmicas?

Leoncio: Temos uma preocupa-
ção muito grande com essa ques-
tão tributária. Tanto que progra-
mamos, sempre, um painel especí-

“Queremos que ele lembre, 
sempre, que é um técnico, um 
vendedor, mas, antes de tudo, 
um assessor do segurado. É 

um consultor que o segurado 
necessita no seu dia-a-dia.”

Leoncio de Arruda

Especial
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fico para o assunto. Mas com a dis-
cussão à tona, novamente, fizemos 
um ajuste e vamos focar na Cofins. 
O Supremo sinaliza que o corretor 
deve pagar, mas não define ainda 
se tem ou não que pagar. O Sincor 
sempre recomendou para que o 
corretor guardasse o dinheiro, se 
decidisse não pagar o imposto. Po-
rém, sabemos da dificuldade em 
fazer essa reserva, pois as empre-
sas usam essa quantia até para seu 
próprio investimento.  O que pos-
so dizer, hoje, é que a decisão ain-
da está na mão do corretor, e que 
o Sindicato está recorrendo ao Su-
premo com uma ação, para tentar 
reverter a situação, e tirar mais essa 
carga sobre a categoria. 

Seguro Total: Em relação a 
transparência na atividade de 
corretagem, o que o Conec deve 
levantar em discussão? 

Leoncio: Nós já possuímos o 
Código de Ética dos Corretores de 
Seguros do Estado de São Paulo já 
aprovado. Mas, a maioria dos pro-
fissionais desconhece o teor des-
se documento. Decidimos, assim, 
distribuir esse documento em pa-
pel para todos os participantes do 
evento, para que todos tomem co-
nhecimento e saibam exatamente 
o que é atuar com ética perante 
nossos consumidores. Além disso, 
vamos abordar o tema com mais 
profundidade em dois painéis: um 
específico sobre ética profissional 
e outros sobre transparência no 
mercado de seguros. Falaremos 
de questões como a divulgação da 
comissão na apólice. Sim ou não? 
Como fazer para a transparência se 

fazer prática? Como fazer para não 
haver lavagem de dinheiro? Tudo 
isso será abordado. 

Seguro Total: E na sua opinião, 
essa questão de declarar o co-
missionamento na apólice, deve 
acontecer?

Leoncio: Não faz sentido. Gos-
taria de saber qual é o produto 
comercializado hoje que fala em 
comissão aparecer na apólice.  E 
trabalhamos com diversos tipos 

de comissão. Dizem que o corre-
tor de imóveis tem um valor pré-
fixado. Não é verdade. Ele negocia 
caso a caso. O corretor de seguros 
também. O cliente sabe quanto ele 
ganha? Normalmente, sabe. Não é 
empurrado goela abaixo. Está em-
butido no preço? Sim. Quem paga 
essa comissão? É o cliente. Agora, 
colocar na apólice essa comissão 
não modifica nada. Vai virar um 
canibalismo, com corretores bri-
gando um com o outro, porque na 
proposta já vai quanto ele ganha. 
Tal idéia não acrescenta nada para 
o consumidor. 

Seguro Total: O Congresso 
conta ainda com uma exposição, 
em paralelo, com a presença de 
grandes marcas do mercado. Es-
se é um dos eventos que mais 
tem se valorizado na cidade de 
São Paulo. A que deve essa su-
pervalorização?

Leoncio: Por receber mais de 4 
mil corretores do estado e de to-
do o País, posso dizer que esse é o 
maior congresso de corretores do 
País. Tanto em volume de pessoas, 
quanto em palestras. Trata-se de 
um evento gigantesco, no estado 
que concentra 52% de toda a pro-
dução nacional. Então, as segura-
doras, realmente, lutam para estar 
lá. Não custa pouco investir nesse 
tipo de evento. Mas é difícil achar 
uma seguradora que já não este-
ja. A que não está, provavelmente, 
é que o foco dela não é no corre-
tor. Todos querem participar desse 
grande encontro do mercado, pa-
ra expor suas marcas, novidades. E 
do ponto de vista do corretor, ele 
ganha em relacionamento com os 
diretores, presidentes das compa-
nhias e dos sindicatos presente. 
Para eles, é uma oportunidade sin-
gular de participar de uma reunião 
de palestrantes de altíssimo nível. 
O mote principal é o aprendizado 
que todos levam. Tanto os correto-
res, que ouvirão o que há de mais 
novo na gestão de suas carreiras e 
vidas, quanto para os seguradores, 
que podem se envolver mais com o 
seu principal canal de distribuição.

Seguro Total: Alguns correto-
res que participaram do último 
Conec, há dois anos, se mostra-

 Nós já possuímos o Código 

de Ética dos Corretores 

de Seguros do Estado de 

São Paulo já aprovado. 

Mas, a maioria dos 

profissionais desconhece 

o teor desse documento.
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ram descontentes com o espaço 
aberto para a categoria. Há novi-
dade este ano? 

Leoncio: Os seguradores terão o 
seu horário para falar, sim. Mas só 
estarão nas apresentações pelo co-
nhecimento que podem difundir 
aos corretores. Não há imposição 
de empresas nessa área. Por outro 
lado, os corretores terão a opor-
tunidade de manifestarem suas 
opiniões, dúvidas e desabafos nas 
tribunas livres, espaço totalmente 
dedicado a escutá-los. 

Seguro Total: As reivindica-
ções que chegam dos correto-
res durante o Conec são analisa-
das depois do encerramento do 
evento. Viram ação?

Leoncio: Viram, porque todo de-
sabafo que o corretor faz, nós esta-
mos bem atentos. Eu mesmo estarei 
na presidência da seção que ouvi-
rá os corretores de seguros, e tudo 
que for questionado e que possa ser 
trabalhado, será encaminhado aos 
órgãos competentes para dar seqü-
ência. No último Congresso, tivemos 
dois casos que mereceram destaque 
no Sincor. Um deles foi resolvido fa-
voravelmente pró-corretores. O ou-
tro, não obtivemos êxito, mas, tecni-
camente, achamos que era algo que 
representaria um benefício coletivo. 
O importante é que os assuntos que 
podem sair de lá e ganhar nossa de-
fesa, sejam coletivos. 

Seguro Total: Outra novidade 
que o Conec apresenta em 2006 
é o Passaporte do Bem. Explique 
como ele funcionará e como es-
tão as ações realizadas pelo Sin-

dicato.
Leoncio: O departamento so-

cial do Sincor vem desenvolvendo 
algumas ações que já começam 
a exibir para a sociedade qual é a 
função do corretor, como partici-
pante ativo da promoção social. 
Então, já estamos distribuindo 
padarias artesanais e oferecendo 
insumos para que elas ganhem 
vida e funcionem todos os meses. 
O corretor durante todo o tempo 
fornecerá isso. Outro trabalho está 

nas datas específicas como no in-
verno, no Natal e Dia das Crianças. 
Nesses casos, cada regional faz um 
trabalho local para atender as suas 
comunidades próximas. Agora no 
Conec, o departamento criou uma 
ação totalmente diferente: vamos 
doar 5 mil cesta básicas de 30 re-
ais para várias instituições de ca-

ridade. É um pontapé inicial que o 
mercado de seguros dá numa ação 
social coletiva. Queremos, a partir 
daí, fazer sempre, pois o corretor de 
seguro é um agente do bem-estar 
social. É isso que nós fortalecere-
mos até que a profissão de corretor 
de seguros e a definição de agente 
do bem-estar social sejam uma re-
dundância.

Sobre o passaporte, trata-se de 
uma caderneta, como um verda-
deiro passaporte de viagem, que 
será entregue a todos os corretores 
presentes no Conec. Ao passar nas 
empresas participantes da ação -- 
que apóiam a iniciativa financeira-
mente -- o corretor carimba o seu 
passaporte em cada estande per-
tencente ao selo, e passa a concor-
rer a dois laptops.

Seguro Total: Para finalizar, 
gostaria que me falasse da par-
ticipação de uma nova turma de 
corretores, os jovens, que come-
çam a imprimir, nesse mercado, 
novas formas de encarar o con-
sumidor e vender seguros. 

Leoncio: Nós introduzimos no 
Sindicato um departamento cha-
mado Jovem Corretor, justamente 
antenados nessa recepção de gen-
te jovem em nosso mercado. Essa 
área no Sincor é para os jovens de 
17 a 30 anos. Eles estarão, pela pri-
meira vez, participando de quase 
todas as plenárias do Conec. A in-
tenção é trazer para o debate as 
novas idéias desse grupo - que já 
é cinco vezes maior que no último 
Congresso. Eles discutirão de igual 
para igual com os profissionais 
mais maduros.

“O mote principal é 

o aprendizado que 

todos levam. Tanto os 

corretores, que ouvirão o 

que há de mais novo na 

gestão de suas carreiras 

e vidas, quanto para os 

seguradores, que podem 

se envolver mais com 

o seu principal canal 

de distribuição.”

Especial
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11ª Exposeg: espaço de 
inovações, relacionamento 

e novos negócios
Para as empresas seguradoras, o Conec é uma das principais reuniões brasileiras do 

segmento concentradas em um só lugar. E é durante o Congresso, que essas companhias 
e demais empresas que oferecem serviços para o mercado segurador, que acontece a 

Exposeg – Exposição do Mercado de Seguros. O evento receberá, este ano, cerca de 50 
expositores, em 3,5 mil metros quadrados. Durante o período do Congresso, seguradores, 
entidades e o Sincor-SP, aproveitam o espaço para ampliar o relacionamento, apresentar 
novidades e ampliar os negócios. Acompanhe a participação dessas empresas a seguir.

AGF Seguros: ênfase 
no esporte e de 

ouvidos bem abertos

 De ouvidos bem abertos, a AGF 
Seguros tem procurado, nos últimos 
anos, escutar o que o corretor de se-
guros espera da companhia (no total, 
são credenciados 10 mil profissionais 

em todo o País). E é assim que a empre-
sa pretende utilizar o Conec. De acor-
do com Max Thiermann, presidente da 
empresa, é cada vez mais importante 
saber o que o corretor pensa, pois, é 
ele que observa no seu dia-a-dia o que 
o consumidor passa e sente em rela-
ção à seguradora”, diz. Nesse sentido, 
ele afirma que o reforço nos patrocí-
nios esportivos e culturais, também 
contribui pra que todos os envolvidos 
nessa relação - corretor, seguradora e 
segurado - sejam bem atendidos.

Assim, a empresa decidiu apostar 
no esporte para atrair os corretores de 
seguros presentes no Conec. A AGF in-
forma que utilizará o seu estande pa-
ra apresentar suas ações realizadas no 
Vôlei e no Automobilismo: ela é patro-
cinadora master da dupla de vôlei de 
praia do Nalbert - campeão olímpico e 
ex-capitão da Seleção Brasileira de Vô-
lei -  e seu parceiro Luizão - vice-cam-
peão dos jogos Pan-Americanos de 

Santo Domingo. Além disso, patrocina 
desde maio o piloto Bruno Senna para 
a temporada 2006 da Fórmula-3.

Outro ponto importante que a em-
presa ressalta, este mês, é o seu progra-
ma de relacionamento Seleção AGF, 
que visa oferecer aos corretores ferra-
mentas que possibilitem o aprimora-
mento profissional e da performance 
do seu negócio, além de convites cul-
turais. Depois do sucesso obtido com 
a implantação do programa no Rio de 
Janeiro e São Paulo há um ano, a em-
presa leva a quatro novas cidades bra-
sileiras, suas ações que visam oferecer 
aos corretores ferramentas que possi-
bilitem o aprimoramento profissional 
e da performance do seu negócio. Do 
dia 11 a 28 de setembro, a segurado-
ra lança o programa em Porto Alegre 
(11), Curitiba (14), Belo Horizonte 921) 
e Ribeirão Preto (28), coincidindo com 
a realização do Conec, que a AGF par-
ticipará. Max Thiermann, presidente Max Thiermann

Fabiano Lerchian
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da empresa, contou à Revista Segu-
ro Total, que esse posicionamento e 
aproximação com o corretor têm re-
fletido em diversas áreas e negócios. 
“Estamos atendendo as necessidades 
de grupos de corretores, e observan-
do, com muita atenção, o que é dito. 
Não é correto manter a postura de “já 
sabemos tudo”. Por isso, acreditamos 
estar no caminho certo, com uma efi-
ciente troca de informações”, diz. Ele 
disse ainda que a empresa também 
já decidiu criar uma Ouvidoria, total-
mente independente, para tornar su-
as operações ainda melhores para os 
segurados. “Começamos ouvindo os 
corretores e achamos que é muito im-
portante escutar o segurado”, enfatiza. 
O lançamento deve ocorrer ainda nes-
te ano. 

No primeiro semestre do ano, a 
seguradora registrou lucro líquido de 

R$  39 milhões, representando cresci-
mento de 43,3%, quando comparado 
ao mesmo período de 2005 - R$ 27,3 
milhões. Já o resultado operacional 
saltou de R$ 38,1 milhões (primeiro 
semestre de 2005) para R$ 55,6 mi-
lhões, alta de 45,6%. O maior cresci-
mento, segundo Thiermann, foi em 
Riscos de Engenharia, cujo aumento 
foi de 65,5% em relação ao mesmo 
período de 2005. O desempenho de-
ve-se, principalmente, à AGF Seguros 
poder contar com todo o know how e 
respaldo do Grupo Allianz para análi-
se e subscrição de riscos. Um exemplo 
disso foi a conquista dos seguros das 
duas maiores usinas eólicas do País: 
Osório (RS) e Rio do Fogo (RN).  “Fomos 
crescendo mais que a média do mer-
cado, basicamente, pela disposição de 
entender mais e dar mais publicidade 
para as fontes interessadas nos produ-

tos como no setor de energia elétrica. 
Do outro lado, temos uma expertise 
do Grupo Allianz para desenvolver 
riscos de engenharia bem específicos, 
como nas eólicas”, finalizou.

Bradesco Seguros e 
Previdência patrocina 

12º Conec

 O Grupo Bradesco de Seguros e 
Previdência é um dos patrocinadores 
do 12o Congresso Estadual dos Corre-
tores de Seguros (Conec), que contará 
com a participação de quatro executi-
vos do Grupo.

 Em 23 de setembro: Luiz Carlos 
Trabuco Cappi, presidente do Grupo 
Bradesco de Seguros e Previdência, 
participará da palestra “Ouvindo os 
Seguradores”; Ricardo Saad, diretor 
geral da Bradesco Auto/RE, também 

Especial
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será palestrante em “Nova Realidade 
do Seguro Auto”; e Marco Antonio 
Gonçalves, diretor gerente comercial 
da Bradesco Auto/RE Massificados, 
será debatedor no painel “Segredos 
para o Sucesso de uma Corretora de 
Seguros”. No dia 24, Marco Antônio 
Rossi, diretor presidente da Bradesco 
Vida e Previdência, participará da pa-
lestra “Nova Realidade dos Seguros de 
Pessoas”.

 No evento, o Grupo Bradesco de 
Seguros e Previdência contará com 
stand de 183 metros quadrados para 
divulgação de produtos e ações de re-
lacionamento com corretores, e ainda 
patrocinará jantar seguido de show 
da banda Roupa Nova, a ser realizado 
no dia 23.

Mongeral: experiência em 
destaque no 12º Conec
 

Os resultados dos mais de 170 anos 
de atuação da Mongeral no mercado 
estarão expostos no 12o Congresso 
dos Corretores de Seguros. O tema do 
evento – “A evolução não pára” – pa-
rece escolhido a dedo para o que será 
exposto pela empresa: sua trajetória, 
que se confunde com a história da 

previdência no país, o novo portfólio 
Vida Toda e todo o programa da em-
presa para os corretores, que inclui o 
site Canal do Corretor, simulador de 
perfil exclusivo, além de todas as cam-
panhas, muitas das quais lançadas 
com pioneirismo no mercado.

Primeira empresa a firmar parceria 
com a Fundação Escola Nacional de 
Seguros, Funenseg, para formação de 
corretores, a Mongeral já treinou cer-
ca de 1.500 profissionais, 50% dos que 
hoje trabalham em parceria com a 
empresa. “Na Mongeral, o corretor não 
é um vendedor. O foco do nosso traba-
lho é na venda consultiva e, por isso, 
todos são treinados para identificar as 
necessidades de cada cliente. Dessa 
forma, podem auxiliar na escolha das 
coberturas adequadas”, diz Helder Mo-
lina, presidente da companhia. 

A Mongeral registrou números re-
cordes no primeiro semestre de 2006. 
Comparando com o mesmo período 
de 2005, as vendas de risco cresceram 
90%. O faturamento registrou 30% de 
crescimento e os ativos, 55%. Com um 
canal de distribuição de mais de três 
mil consultores de benefícios em 23 
escritórios de vendas e mais de 1.400 
convênios para a venda de produtos 
com desconto em folha de pagamen-
to, a expectativa é passar de R$ 155 mi-
lhões de receitas totais registrados em 
2005 para R$ 215 milhões este ano e, 
no mínimo, R$ 250 milhões em 2007.

 
Liberty: nova campanha 
será lançada no evento
 
Atendendo a cerca de 9 mil cor-

retores de seguros no País, dos quais 
30% correspondem a São Paulo e inte-
rior do Estado, a Liberty Seguros parti-
cipará do Conec, trazendo ao mercado 
uma nova campanha de incentivo. De 

acordo com a seguradora, que premia 
grupos de corretores que se destacam 
na produção com viagens nacionais e 
internacionais, cresce a cada ano, a dis-
puta na campanha e a interação com 
a Liberty.

 Na campanha 2007, que computará 
os resultados dos corretores entre o dia 
1º de setembro de 2006 a 31 de março 
do próximo ano, a Liberty mais uma vez 
levará os vencedores para uma viagem 
internacional – mas não revela o destino. 
Informa que cada vencedor tem direito 
a levar um acompanhante. Concorrem 
os corretores credenciados na compa-
nhia. E o prêmio, segundo a companhia, 
vai para os 66 corretores que alcançam 
o melhor desempenho na comercializa-
ção dos produtos Liberty durante o pe-
ríodo da campanha, divididos em gru-
pos por região e desempenho.

 Além da campanha para Disney, a 
Liberty afirma que também possui ou-
tra ação que premia os pequenos cor-
retores de seguros, ou seja, com produ-
ção mensal de até R$ 10 mil. Nesse caso, 
os profissionais com perfomance mais 
destacada, ganham viagens à Bahia. 
Mais de 100 corretores devem ser pre-
miados. 

Helder Molina

Matias Ávila
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 Para Matias Ávila, vice-presidente 
de produção da Liberty, a participação 
da empresa no Conec, fortalece o re-
lacionamento de parceria com os cor-
retores. “Trata-se de um evento muito 
importante para a categoria, pois reú-
ne um grande grupo de corretores, in-
teressados em se aprofundar e se atu-
alizar, além de falar diretamente com 
as seguradoras. É o segundo ano de 
participação da empresa e esperamos 
manter acesa a nossa estratégia de re-
lacionamento e aproximação com os 
corretores”, diz.

Teletrim apresenta 
novas marcas e anuncia 

entrada no segmento 
de voz sobre IP

 Com forte presença no mercado 
nacional de monitoramento de veí-
culos, a Teletrim aproveita sua partici-
pação no Conec para exibir as novas 
marcas - (corporativa e de serviços), 
além de fazer o lançamento de uma 
solução inédita em rastreamento, uti-
lizando voz sobre IP.

 Criada em 1992 e autorizada pe-
la Anatel, a Teletrim Telecom é a nova 

denominação corporativa de uma das 
mais sólidas empresas de prestação 
de serviços de telecomunicações. Re-
conhecida como construtora de negó-
cios de sucesso nos diversos segmen-
tos em que atua, a companhia foi uma 
das responsáveis pela massificação de 
tecnologias de comunicação móvel – 
primeira de uso em larga escala ofere-
cida pela iniciativa privada no País – e 
também uma das líderes do mercado 
de call center. Agora, neste novo mo-
delo de negócio, a Teletrim finca sua 
bandeira entre as líderes do setor de 
monitoramento de veículos e se tor-
na a primeira empresa do mercado a 
oferecer serviços de rastreamento in-
tegrado à tecnologia de voz sobre IP.

 Segundo José Melo, diretor-exe-
cutivo da Teletrim, o reposicionamen-
to da empresa, que inclui a criação da 
marca corporativa Teletrim Telecom 
e dos segmentos Teletrim Monitora-
mento e Teletrim VoIP, além da manu-
tenção da operação da unidade de co-
municação móvel, demandará inves-
timentos de R$ 1 milhão. “Os recursos 
foram aplicados em intensos estudos, 
institucional e mercadológico, coor-
denados por nossa área de marketing 
com apoio de consultorias em ges-
tão de marcas e de relações públicas 
e, a partir de agora, na divulgação de 
nosso reposicionamento aos nossos 
clientes e ao mercado em geral”, expli-
ca o executivo.

Inédita no mercado nacional, a in-
tegração da tecnologia de voz sobre 
IP aos serviços de rastreamento de 
veículos passa a ser oferecida pela 
Teletrim Monitoramento no início de 
setembro. De acordo com a empresa, 
o gerenciador da frota, que atualmen-
te monitora seus veículos na Internet, 
poderá comunicar-se com o telefone 
móvel dos motoristas por uma ligação 

de voz sobre IP feita a partir de um link 
no site da Teletrim. “A economia gera-
da deve ser em torno de 50% para li-
gações DDD. É uma oportunidade de 
negócios que deve estimular nossos 
clientes já que as empresas, invaria-
velmente, têm altas despesas com li-
gações interurbanas para contratar os 
motoristas de sua frota”, afirma Melo.

Além de agregar a solução ao ras-
treamento, a estratégia da empresa é 
estender o serviço de voz sobre IP para 
usuários finais também em setembro.

J. Malucelli auxilia na 
informação do corretor
 
A J. Malucelli Seguradora é uma 

das palestrantes do Conec. O presi-
dente da seguradora, João Gilberto 
Possiede, vai ministrar a palestra “O 
que você precisa saber sobre Seguro 
Garantia”, no dia 24, às 11 horas, no Au-
ditório Antônio D´ Amélio. A palestra 
vai explicar assuntos como a origem 
do Seguro Garantia no Brasil e a legis-
lação que comanda essa modalidade 
na indústria do seguro. Possiede abor-
da também o Seguro Garantia como 
uma das formas de caução nos pro-
cessos de licitação e contratação de 
obras e serviços públicos.  

Possiede ainda abordará o mer-
cado, de forma geral, falando dos 
prêmios, carteiras, oportunidades de 
mercado na América Latina, entre ou-
tros. “Apresentar uma palestra dinâ-
mica, que explique o Seguro Garantia 
e mostre as diversas ferramentas que 
este seguro pode trazer, é uma im-
portante oportunidade que o Conec 
oferece aos corretores e as empresas 
participantes”, afirma Possiede.

O segmento de Seguro Garantia 
movimentou na indústria seguradora 
mais de R$ 94,4 milhões, somente no 

José Melo

Especial
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primeiro semestre de 2006. Segundo 
dados oficiais da Superintendência de 
Seguros Privados (Susep), a J.Malucelli 
Seguradora configura o primeiro lugar 
da lista das companhias seguradoras 
que operam neste segmento, com um 
total de R$ 40,3 milhões das vendas de 
suas apólices neste período. Esta posi-
ção rendeu à companhia um índice de 
43% no market share brasileiro. 

 Carglass: novidades 
do segmento 

 

A participação da Carglass na 12ª 
edição do Congresso dos Corretores 
de Seguros será marcada por um es-
paço de novidades em tecnologia de 
vidros automotivos.   A empresa - líder 
em reparo e troca de vidros de veícu-
los, faz de seu estande no Congresso 
neste ano (em frente ao auditório) um 
espaço para os visitantes conhecerem 
o que há de mais moderno no seg-
mento e tirarem eventuais dúvidas.

De acordo com o diretor comercial 
da Carglass, Milton Bissoli, a feira é uma 
oportunidade de aproximação com o 
mercado, além de ser um espaço de 
divulgação do trabalho estratégico da 
empresa. “Teremos a chance de mos-

trar nossa capacidade para desenvol-
ver soluções dentro dos padrões de al-
ta tecnologia e total segurança. Nosso 
diferencial é a alta qualidade dos ser-
viços prestados diariamente em todas 
nossas lojas do Brasil”, destaca Bissoli.

 
Unibanco AIG: 

produtividade em 
alta no Conec

 
Na Unibanco AIG, a produtividade 

dos corretores de seguros vem sendo 
reconhecida em dois programas. E são 
eles que a seguradora vai explorar no 
Conec. Para André Rutowitsch, diretor 
executivo de vendas da companhia, a 
participação da empresa no evento 
reforça o comprometimento com o 
seu principal canal de vendas -- que 
representa 80% de toda a produção. 
“Mais uma vez estamos dando o apoio 
ao evento, que é de uma importância 
fantástica para a classe dos corretores”, 
afirma.

Segundo ele, a empresa contará 
com um estande na Exposeg que con-
tará com toda a sua equipe de vendas 
para fazer a divulgação das suas ban-
deiras. “No caso, falamos do Rally dos 
Recordes e do Plano de Bônus 2006”, 
explica. Os dois, conforme o executivo, 
são programas de incentivo a vendas. 
O Rally incentiva as vendas de ramos 
elementares. Já o plano de bônus re-
sulta em premiação aos corretores 
que mais se destacam na carteira de 
automóvel. 

Cada ano o Rally recebe um nome. 
No ano passado, a empresa aprovei-
tou a euforia dos brasileiros com a Co-
pa do Mundo para criar o Rally Copa 
2006, que levou 45 corretores para as-
sistirem aos jogos do Campeonato, na 
Alemanha. “Todo ano, o Rally tem um 
motivo especial. Já o programa atual 

- Rally dos Recordes - levará 60 vence-
dores para a Grécia e Turquia”, conta.

O Plano de Bônus 2006 também 
deve ser bastante explorado duran-
te o Conec. No primeiro semestre do 
ano, a empresa já distribuiu R$ 1,5 mi-
lhão a 300 corretores de seguros. “Foi 
um volume muito acima da nossa ex-
pectativa, e deve-se ao bom ritmo de 
vendas. O corretor que dá resultado, 
ganha sua participação”, explica. E se 
depender dos profissionais envolvi-
dos, incluindo a força de vendas e de 
mercado, a premiação deve ultrapas-
sar os R$ 3 milhões este ano. Além dos 
prêmios em dinheiro, há também um 
catálogo de prêmios que podem ser 
retirados, ao longo do ano, conforme a 
pontuação feita pelo corretor. Ao todo, 
devem ser premiados 600 corretores. 

Rutowitsch informa que a Uniban-
co AIG atua com 10 mil corretores de 
seguros, e durante o Conec, também 
aproveitará o contato direto para es-
timular ainda mais a participação dos 
profissionais paulistas em outras car-
teiras. “Temos muito potencial para 
explorar as micro, pequenas e médias 
empresas, por exemplo, com produtos 
bem adequados a esse perfil”, diz. É o 

André Rutowitsch

Milton Bissoli
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caso, por exemplo, do Seguro Empre-
sa Express, que protege o patrimônio 
físico e humano de micro e pequenas 
empresas por meio de garantias de 
Vida em Grupo e de Acidentes Pesso-
ais na mesma apólice. De acordo com 
a empresa, são mais de 20 garantias 
disponíveis com flexibilidade de con-
tratação, permitindo a construção de 
um pacote de proteção mais adequa-
do para o cliente. Para conhecer mais 
sobre o assunto, o corretor pode aces-
sar as informações na internet: www.
corretorunibancoaig.com.br.

 
MAPFRE: campanhas 
preventivas ganham 

destaque
 

De acordo com Antonio Cássio 
dos Santos, presidente da MAPFRE 
Seguros, a participação da empresa 
no Conec consistirá em um bom es-
paço para mostrar aos corretores de 
seguros que produzem com a com-
panhia, todas as ações realizadas em 
benefício desses profissionais e tam-
bém de toda a sociedade. “A MAPFRE 
estará presente com um stand insti-
tucional e apresentará aos correto-
res os investimentos realizados em 

formação e capacitação aos correto-
res e os projetos de responsabilida-
des social voltados a prevenção de 
acidentes e formação e difusão da 
cultura de seguros”, afirma.

É o caso do Check-up, por exem-
plo, que faz parte do Programa de Se-
gurança Viária da instituição. A ação 
analisa mais de 40 itens de grande 
importância para a segurança dos 
condutores, como os freios, suspen-
são e sistema de direção. A inspeção 
leva cerca de 20 minutos e pode ser 
realizada de graça em qualquer veí-
culo de passeio da capital.

Realizada pelo Instituto MAPFRE, 
a ação tem como objetivo conscien-
tizar os motoristas sobre a impor-
tância da manutenção preventiva de 
seus veículos. Para isso, a entidade 
realiza em regiões pré-determinadas 
as inspeções detalhadas em itens de 
grande importância para a seguran-
ça dos motoristas, como freios, sus-
pensão, sistema de direção, sistema 
elétrico, motor/transmissão, rodas, 
entre outros.

A empresa também é parceira 
do Programa Casa Segura, iniciativa 
de check-ups gratuitos nas partes 
elétricas dos edifícios de São Paulo 
para ajudar os responsáveis pelas 
edificações a realizarem as corretas 
práticas de manutenção, visando a 
boa conservação do patrimônio e 
sua proteção.

Para o presidente da companhia, 
que produz com 8.500 corretores de 
seguros, o estande no Conec pode 
ser divulgado como a casa do cor-
retor. “Um espaço aberto, agradá-
vel, onde ele vai poder se relacionar 
com a equipe comercial e conhecer 
os projetos que a companhia tem re-
alizado para facilitar o seu dia-a-dia”, 
disse.

Ituran: novo produto para 
movimentar o mercado

 Entre os 4 mil corretores partici-
pantes que o Sincor-SP estima no Co-
nec, 200 deles acompanharão todo o 
evento graças a iniciativa pioneira da 
Ituran do Brasil, que premiou os profis-
sionais de maior destaque em produ-
tividade com a inscrição do Congres-
so. De acordo com Elaine Vilela, dire-
tora de marketing, essa é uma forma 
encontrada de estimular a troca de in-
formações e estreitar o relacionamen-
to com o principal canal de vendas da 
empresa. “A maior parte dos negócios 
acontece por meio dos corretores, que 
são comissionados.  E embora nem 
sempre a compra dos produtos seja 
feita diretamente com a participação.
dos corretores, eles são preponderan-
tes na divulgação do produto ao con-
sumidor final”, diz.

Para os participantes, a Ituran in-
forma que preparou um lounge para 
receber esses parceiros e mostrar as 
novidades da empresa, além de en-
tretenimento. “Nesta sala, que fica na 
entrada da Exposeg, decidimos explo-
rar o futuro, pois estamos remetendo 
o corretor a um novo tempo, assim co-

Antonio Cássio dos Santos

Elaine Vilela
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mo diz o próprio tema do evento”, ex-
plica. A empresa utilizará recursos co-
mo robôs e alta tecnologia para exibir 
o seu posicionamento no mundo.

Segundo ela, também será feito o 
lançamento de um produto de rastre-
amento, mas, por questões estratégi-
cas, as informações serão divulgadas 
durante o Congresso. “Só posso ante-
cipar que ele chega para revolucionar 
o mercado de rastreamento”, enfatiza.

A Ituran acredita que a sua parce-
ria com o Sincor-SP, estruturada desde 
2004, com o apoio a diversos eventos 
e iniciativas, será ampliada com o Co-
nec, em benefício dos corretores. “So-
mos uma das empresas que partici-
pará do Passaporte do Bem, ação que 
reflete na imagem dos corretores para 
a sociedade”, diz. A Ituran também in-
forma que fará a doação de 160 ces-
tas para a campanha dos Agentes do 
Bem-Estar Social.

Autoglass: nova 
campanha é lançada 

no Congresso 
Com a intenção de reforçar seu rela-

cionamento com os corretores de segu-
ros, a Autoglass participa do Conec com 
um estande na Exposeg. A empresa uti-

lizará o evento para atrair os profissio-
nais que já passaram por seu processo 
de capacitação -- 7 mil no ano passado, 
no geral -- além de aproveitar o encon-
tro para evidenciar a marca e estimular 
novos negócios. “O Conec é uma grande 
oportunidade para mostrar a inúmeros 
corretores os benefícios que oferece-
mos, como a cobertura adicional. Vamos 
reforçar para os corretores a comunica-
ção e interação que ele deve e pode ter 
com o cliente”, afirma Marco Aurélio Ret-
tore, gerente de Marketing da Autoglass. 
Para ele, o corretor conhecer bem o que 
os serviços da empresa podem oferecer, 
e se acostumar a falar dessas vantagens 
aos segurados.

Outro destaque que a empresa en-
fatizará no Conec é o Autoglass Express, 
serviço de troca e reparo de vidros, que 
oferece atendimento na casa ou no tra-
balho do cliente. Nesse caso, há ainda um 
call center com atendimento 24 horas. 
De acordo com a empresa, o serviço é 
oferecido nas principais cidades do País. 
“Na hora da venda, é muito importante 
ressaltar todo este aparato que temos”, 
ressalta. Ele diz também que o Conec 
servirá de espaço para o lançamento de 
uma nova ação de comunicação: “Que-
brou? Trincou? A Autoglass resolve”.No 
estande, a empresa contará ainda com 
a presença da apresentadora de TV Sa-
brina Sato. “Uma forma de convidar os 
corretores para conhecer tudo o que a 
empresa pode oferecer”.

Indiana inova venda 
do Seguro de Riscos 

Patrimoniais
 
Mais uma vez, a Indiana Seguros 

sai na frente do mercado, inovando 
o processo de comercialização de se-
guros. A companhia lança no Conec 
a apólice digital para os seguros de 

riscos patrimoniais – residencial, em-
presarial e condomínio. A intenção é 
possibilitar ao corretor redução no 
custo da operação no Seguro de Ris-
cos Patrimoniais.

A seguradora adotou a apólice di-
gital – emissão de seguro sem a im-
pressão de papel – há 15 meses, para o 
seguro de automóvel, o que a tornou 
a primeira do País a gravar apólices de 
seguros, manual do segurado e carnê 
de pagamento em CD-card e também 
transmiti-los por e-mail. No período, 
foram emitidas 38,1 mil apólices no 
formato eletrônico, o equivalente a 
12% do total de seguros comercializa-
dos na categoria. “Adotamos a estraté-
gia de utilizar os benefícios da tecno-
logia para facilitar o dia-a-dia dos nos-
sos corretores e oferecer benefícios 
exclusivos ao segurado. Ao usar esse 
método, os profissionais reduzem o 
custo da operação, tornando-a mais 
rentável, e ganham mais tempo pa-
ra se dedicar aos segurados”, explica 
Marcos Machini, diretor comercial da 
Indiana. 

Porto Seguro 
demonstração do 

Preço Online e aposta 
na Azul Seguros

Já a Porto Seguro vai utilizar o Co-
nec para estreitar o seu bom relacio-
namento com os corretores de segu-
ros, e reafirmar seu posicionamento 
de inovadora e parceira. A seguradora 
possui uma base de 20 mil corretores 
cadastrados, sendo 9 mil do estado de 
São Paulo. Rafael Caetano Tongnolo, 
coordenador de marketing da com-
panhia, diz que o evento servirá ainda 
para reforçar o lançamento que a Por-
to fez, no início do ano, com o Preço 
Online. “Este projeto tem por objetivo Marco Aurélio Rettore
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a antecipação da análise do risco ao 
segurado, no momento do orçamen-
to, com possível preço diferenciado 
quando comparado ao preço apre-
sentado pelo Porto Print Windows. 
Este procedimento minimiza a chan-
ce de uma proposta ser devolvida por 
motivos sumários”, diz.

Outra novidade é a exposição da 
Azul Seguros, empresa que integra 
o grupo, mas que possui um posicio-
namento de mercado diverso ao da 
Porto. “Levaremos ao Conec os produ-
tos da Azul, que tem apresentado um 
crescimento expressivo no mercado. 
O seu diferencial está na precificação, 
pois atende a consumidores que bus-
cam tarifas mais baixas, sem os servi-
ços característicos que a Porto Seguro 
possui, por exemplo”, observa. A em-
presa atua nos ramos de Automóvel, 
Residência, Vida Empresarial e Seguro 
Empresa (Comércio e Serviços). 

O estande trará características hi-
gh-tech, explorando a área de rela-
cionamento com os corretores. O ob-
jetivo, segundo ele, é mostrar as tec-
nologias e portfólio da Porto Seguro, 
juntamente com sua área comercial, 
estimulando o relacionamento com 
os corretores. “Nossa presença com a 
exploração da tecnologia tem a inten-

ção de mostrar ao nosso parceiro, em 
uma comunicação moderna, os atri-
butos que a seguradora possui, em 
melhor ainda mais o relacionamento 
entre nós e os corretores”, fala. Ele tam-
bém acrescenta que a Porto Seguro 
participa da ação Passaporte do Bem.

Cultura do Seguro: 
em destaque

 
O Sincor-SP e o Sindiseg-SP ( Sin-

dicato das Seguradoras, Previdência e 
Capitalização do Estado de São Paulo) 
vão aproveitar o maior encontro de 
corretores de seguros em 2006 para 
falara sobre o Programa Cultura do 
Seguro - Educar PRA proteger. 

A apresentação acontece no sába-
do, 23 de setembro, com os corretores 
Alexander Diniz e Sidney Garcia, res-
ponsáveis pela execução do Progra-
ma na Grande São Paulo e no interior 
paulista, respectivamente.

Os dois abordarão os conceitos 
que norteiam o Programa e como ele 
é disseminado entre os jovens de ins-
tituições de Ensino Médio e do Ensino 
Superior. “Falaremos sobre o tema do 
programa que é segurança e cidada-
nia com o objetivo de conquistar no-
vos adeptos para a nossa causa”, infor-
ma Diniz.

De acordo com Garcia, a apresen-
tação vai mostrar como é possível 
conscientizar o jovem para a impor-
tância de se prevenir e planejar nos 
dias de hoje. “Estamos plantando uma 
sementinha na mente destes jovens 
e quando eles se tornarem adultos, 
constituírem família e construírem 
seu patrimônio, lembrarão que preci-
sam garantir o futuro”, afirma.

Além da palestra, o Programa con-
tará com promotoras que farão brinca-
deiras com os visitantes e distribuirão 

brindes durante todo o Congresso. 
Atualmente, o Programa Cultura 

do Seguro – educar PRA proteger con-
ta com 140 agentes do bem-estar so-
cial, ou seja, profissionais do mercado 
segurador que atuam voluntariamen-
te em prol da causa do Programa. A 
iniciativa começou a ser apresentada 
nas escolas em março. Desde então, 
mais de 10 mil estudantes assistiram 
as palestras. Ao todo, foram realizadas 
283 apresentações em 20 municípios 
paulistas.

Itaú: mais facilidade aos 
corretores do Seguro 
Auto Empresas Itaú

 Outra grande companhia que 

aproveitará o evento para falar dire-
tamente aos corretores de seguros é 
a Itaú Seguros, empresa que acaba de 
passar por uma mundaça em sua ad-
ministração. Osvaldo do Nascimento, 
até então, presidente da ItaúPrev, as-
sumirá a presidência da seguradora. 

No Conec, a empresa reforçará su-
as ações dirigidas ao corretores, como, 
por exemplo, as facilidades ampliadas 
no Seguro Auto Empresas Itaú.  

Desde julho deste ano, além 

Rafael Caetano Tongnolo

Osvaldo do Nascimento
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tos ainda não sabem que temos, por 
exemplo, produtos e serviços desti-
nados a pequena e média empresa, 
assim como também ao pequeno e 
médio corretor, além de seguro de 
Responsabilidade Civil Profissional 
para Corretores”, diz.

Ao longo do evento, a companhia 
também buscará consolidar a sua 
imagem como uma companhia que 
optou por atuar como especialista em 
apenas algumas áreas do Seguro, bus-
cando atualização constante nesses 
nichos. “Estaremos divulgando os pro-
dutos da área de Linhas Financeiras 
- que compreende o seguro de D&O 
(Responsabilidade Civil dos Adminis-
tradores) e E&O (Responsabilidade 
Civil Profissional). O nosso seguro de 
D&O, em particular, alcançou o se-
gundo lugar no ranking nacional em 
menos de um ano de atuação no mer-
cado. Vamos também mostrar outras 
novidades, sobretudo nas carteiras de 
Responsabilidade Civil Geral, Riscos 
de Engenharia, Transportes e Energia. 
Os corretores também vão conhecer 
as vantagens dos processos de cota-
ção com a nossa ferramenta WIS. Ela 
permite a transmissão via internet 
de todos os dados entre a cotação e 
a emissão da apólice, sem o risco de 
perda de informação”. 

A empresa ainda destacará a fer-
ramenta WIS, em que o corretor po-
de, entre outras facilidades, formalizar 
uma proposta de seguro no próprio 
estabelecimento do cliente, sem ne-
cessidade de instalar programas de 
cálculo. A ferramenta eletrônica via 
WEB foi criada pela ACE para facilitar 
o trabalho de cotação e emissão de 
seguros para a pequena e média em-
presa em todas as linhas de atuação 
da ACE. Ela se destina  principalmente 
para os pequenos e médios correto-

ACE Seguros: 
descontração e intimidade 

com os corretores

“Vamos utilizar o nosso espaço com 
o alto nível de eficiência que já carac-
teriza a ACE. Queremos nos relacionar 
com os corretores com objetividade e 
descontração, para apresentar, ao lon-
go do evento, os produtos que temos 
em linha e os atuais lançamentos”, re-
vela o diretor comercial da segurado-
ra, Mairton Machado de Souza.

Durante os contatos, conforme ele 
diz, a empresa vai comemorar os ex-
celentes resultados alcançados neste 
ano, que atestam que a ACE mantém 
o ritmo de intenso crescimento no 
Brasil. No primeiro semestre de 2006, 
a companhia alcançou o valor de R$ 
267 milhões em prêmios emitidos, um 
resultado 24% maior em relação ao 
mesmo período de 2005. Entre 2000 e 
2005, o faturamento da companhia já 
havia saltado de R$ 60 milhões para R$ 
460 milhões. 

“O Conec será também muito útil 
para mostrar a força de nossa marca 
para corretores de todo o país que 
ainda não trabalham com a ACE. Mui-

Especial

das vantagens oferecidas para seus 
clientes, os corretores de seguros 
do Itaú também passaram a contar 
com mais facilidade e flexibilidade 
na comercialização do Seguro Auto 
Empresas Itaú. Agora é possível fa-
zer cotações on-line, pelo Portal do 
Corretor Itaú, ou também solicitá-la 
para a equipe da Mesa de Negócios, 
que é treinada e preparada para 
atender exclusivamente este produ-
to e apresentar com agilidade as me-
lhores soluções para o corretor.

Para enviar as cotações dos ne-
gócios do Seguro Auto Empresas 
Itaú, o corretor deve entrar no Por-
tal do Corretor, preencher algumas 
informações e anexar o arquivo de 
cotação em qualquer formato (XLS, 
DOC, PDF) e com qualquer padrão. 
Assim que enviar a solicitação, o 
corretor recebe um e-mail com a 
data e o horário que será entregue 
seu orçamento e nome do analis-
ta responsável pelo seu pedido. O 
prazo médio de resposta é de 3 ho-
ras para negociação e de 36 horas 
para preparação da cotação (digi-
tação).

Outra vantagem é que se no ar-
quivo enviado constar o chassi e a 
placa dos veículos, a cotação é envia-
da para o corretor com todas as in-
formações digitadas e configuradas. 
Assim, para fechar o seguro, basta o 
corretor conferir a cotação, comple-
tar o endereço de correspondência 
do cliente e selecionar a forma de 
pagamento.

A Mesa de Negócios também 
atende e oferece todo o suporte na 
negociação de cotações a partir de 
15 itens, na liberação de casos espe-
ciais e esclarece dúvidas técnicas do 
Seguro Auto Empresas Itaú, de se-
gunda a sexta, das 8h às 18h.

Mairton Machado de Souza
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res. Com esta ferramenta, a ACE pode 
prover produtos e serviços competiti-
vos para atender às necessidades de 
um segmento ou atividade, mediante 
rápidas adaptações. 

 
Tokio Marine: homenagem 

a São Paulo

A Tokio Marine Seguradora também 
participa do 12º Congresso dos Correto-
res de Seguros, com um estande, de 185 
m². No local, a seguradora homenageará 
um monumento tradicional da cidade de 
São Paulo, que poderá ser visitado pelos 
mais de cinco mil congressistas, público 
estimado pelos organizadores do even-
to. A companhia participará do fórum de 
palestras, que este ano tem o formato de 
arena, para que o público possa interagir. 
José Luiz Valente, vice-presidente comer-
cial da seguradora ministrará a palestra 
“Ouvindo os seguradores”. João Pedro 
Paro Neto, diretor de marketing e canais 
e Walter Pereira, diretor de seguros mas-
sificados, também serão palestrantes do 
evento. João Pedro falará sobre transmis-
são eletrônica de propostas de seguros 
e Walter abordará o mercado de seguro 
de automóveis.

Além do estande e as palestras, a se-

guradora também patrocinará o show 
de encerramento do evento, com a du-
pla sertaneja, Rio Negro & Solimões.

A Tokio Marine também marcará pre-
sença como a seguradora do evento.

A empresa acaba de completar um 
ano da aquisição da Real Seguros e es-
tá comemorando os ótimos resultados 
deste aniversário. “Nós dobramos o lu-
cro da companhia no primeiro semestre 
deste ano. Isso já é o reflexo dos bons re-
sultados que essa integração trouxe pa-
ra esta nova seguradora”, destaca Valen-
te. Alguns produtos, tanto para pessoa 
física quanto jurídica, terão destaque 
no evento. No caso de seguros massifi-
cados, um dos produtos será o de Auto-
móvel. Neste ramo, a companhia apre-
sentou números positivos, fechando 
o período com R$ 510,24 milhões em 
prêmios emitidos. Segundo Valente, O 
ramo de Auto continua sendo o carro 
chefe da Tokio Marine. 

 

Lojas Virtuais prometem 
alavancar negócios 

dos corretores
 
Uma parceria estabelecida entre o 

Sincor-SP e a Epa Technology, desen-
volvedora de plataformas virtuais para 
comércio eletrônico, resultou na criação 
de uma nova ferramenta de trabalho, 
que pode auxiliar o corretor de seguros 
na comercialização de produtos e servi-
ços aos segurados. Com lançamento ofi-
cial no 12º Conec, as lojas virtuais devem 
atrair os profissionais interessados em 
ampliar os seus negócios por meio da 
Internet. Fran de Oliveira, diretor comer-
cial da Epa, explica que, ao adquirir sua 
loja, o corretor passa a contar com uma 
inteligente estrutura com alto poten-
cial de expansão, amparada pelo portal 
www.shop.seguros.net. “A loja virtual 

para o corretor servirá como uma gran-
de vitrine de tudo o que ele pode ofe-
recer, que vai muito além das apólices. 
Hoje, esse profissional é um canal de ex-
trema importância para as empresas de 
monitoramento de veículos, reparo de 
vidros, entre outros negócios”, afirma. 

Segundo ele, o corretor ganhará em 
exposição diante dos seus segurados e 
internautas, pois terá no pacote especial 
montado pelo Sincor-SP, dentro de 65 si-
tes de busca. 

A Epa informa ainda que, por meio 
da iniciativa do Sincor-SP, de oferecer a 
ferramenta aos sindicalizados, o corretor 
que aderir à loja, investirá, inicialmente, R$ 
280,00 -- referentes à inscrição e o regis-
tro do domínio no seguros.net - além de 
uma mensalidade de R$ 35,00. “Além de 
ter domínio próprio, terá e-mails perso-
nalizados, treinamento para a gestão da 
loja, capacidade para cadastrar até 100 
mil produtos com fotos, fácil alteração 
de cadastros, relatórios com produtos 
mais pesquisados, alteração de preços, 
de layout e cores, inserção de banners e 
enquetes”, entre outras novidades que 
reunidas numa só ferramenta, possibili-
tam ao corretor um amplo leque de no-
vas possibilidades e negócios.

Fran de Oliveira

José Luiz Valente
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F
undada em 1965 por David Gay e 
Derek Cooper, a Cooper Gay é um 
dos maiores grupos privados de 

Corretores de Resseguro de origem in-
glesa. O seu tamanho, independência 
e localização geográfica oferecem um 
diferencial para responder as constan-
tes mudanças do mercado. “Somos pri-
vilegiados em ter uma equipe de pro-
fissionais que oferece suporte de alta 
qualidade, permitindo-nos atender às 
necessidades dos nossos clientes”, diz 
Fábio Basilone, presidente da empresa 
no Brasil. De acordo com a Corretora, 
sua presença em mais de vinte países, 
com 28 escritórios distribuídos estra-
tegicamente pelo mundo, revelam um 
resultado consolidado, que coloca a 
empresa no ranking dos maiores Cor-
retores independentes e privados. “A 
condição de ser independente rema-
nesce no núcleo de nossa estratégia, 
com envolvimento no trabalho diário 
de todos os nossos funcionários, dire-
tores e acionistas”, observa.

 Na avaliação da empresa, o re-
cente cenário da esperada abertura 
do mercado de Resseguros no Brasil 
trouxe novos critérios específicos para 
a colocação de riscos facultativos e de 
tratados no exterior.  A Circular Presi-
011/2005, de 27 de junho de 2005, do 
IRB-Brasil Re, estabelece as diretrizes pa-
ra a obtenção de cotações e suporte no 
mercado internacional de Resseguros, e 
também determina as condições para o 
uso opcional de Corretores de Ressegu-
ro (“Brokers”), tomando por base o custo 
envolvido e a sua efetividade. O artigo 
5˚ do capítulo II da circular em referên-

Capa

Cooper Gay: qualificada equipe 
e expertise internacional apóiam 

mercado brasileiro de seguros
cia, que dispõe sobre as diretrizes para 
a colocação de riscos no exterior, con-
fere ao cliente do IRB a opção do acesso 
direto ao mercado internacional para 

obtenção de cotações e colocação de 
riscos, com ou sem a intermediação de 
um “Broker”.  

“Não obstante esta possibilidade, 
conferida pelo regulamento do IRB, cer-
tas classes de Seguro continuam a se 
beneficiar da atuação de um ‘Broker’ es-
pecializado para intermediar o proces-
so de negociação e colocação de riscos, 
tais como Energy, Engenharia, Aeronáu-
ticos, Grandes Indústrias, pois devido a 

sua natureza complexa e somas segu-
radas, tipicamente altas, requerem o 
suporte de capacidade especializada e 
técnica de Resseguro proveniente de 

diversas partes do mundo”, explica Ba-
silone.

Segundo ele, nos casos em que a 
capacidade de Seguro e Resseguro 
local é insuficiente para atender às 
demandas de um projeto determina-
do, o envolvimento de Ressegurado-
res internacionais se faz necessário.  
“Mesmo os maiores conglomerados 
de Seguro existentes e presentes no 
mercado local possuem, por sua vez, 
limitações em capacidade, levando à 
insuficiência de autoridade para subs-
crever certas categorias de riscos.  Com 
a intervenção de um ‘Broker’ interna-
cional, capacidade suplementar pode 
ser ativada das matrizes desses con-
glomerados”, complementa.

Acesso do Broker 
Credenciado aos 

Mercados Especializados 
no mundo

O acesso ao tradicional e importan-
te mercado do Lloyd’s em Londres, por 
exemplo, que possui uma cadeia de se-
curity inigualável (através de sua rede 
de proteção ao segurado proporciona-
da pelo seu “Central Fund”) somente é 
possível através da intermediação de 
um “Broker” credenciado.  A tendência 
atual dos sindicatos do Lloyd’s é conti-
nuar a subscrever riscos de várias partes 
do mundo, levando a um crescimento 

Fábio Basilone
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acordado com o cliente, observados os 
limites dos Resseguradores. O cliente 
deve ser informado de quaisquer restri-
ções aplicáveis à cobertura que possam 
diferir do pedido original ao momento 
da cotação”, esclarece Basilone.

O Broker apresenta os “slips” aos Res-
seguradores durante as negociações, 
demonstrando clareza de informação, 
de acordo com o que se requer, e man-
tém a mesma postura ao longo de to-
das as negociações futuras, caso ocor-
ram modificações no projeto que levem 
a alterações nas condições originais de 
cobertura. “Se há ocorrência de um si-
nistro no início do período de cobertu-
ra, os princípios do ‘Contract Certainty’ 
evitam dúvidas com relação ao que se 
está coberto, ou não, na apólice”.

Comunicação facilitada 
pelo conhecimento 

de idiomas 

É importante que o Broker, que é o 
principal ponto de contato com os “Un-
derwriters”, entenda e conheça bem o 
Brasil. Conforme a Cooper Gay informa, 
de uma certa forma, é o Broker que irá 
“vender” a imagem do País durante a 
negociação do risco.  “O conhecimento 
da geografia do País e dos seus recursos 
naturais facilita o entendimento e a visu-
alização do local do risco”, enfatiza o exe-
cutivo chefe da empresa no Brasil.

Um outro fator preponderante pa-
ra o estabelecimento de uma nego-
ciação dos riscos livre de problemas 
está no bom entendimento dos negó-
cios no Brasil e do funcionamento do 
mercado nacional.  É também impor-
tante, segundo ele, que se conheça a 
correta aplicação das cláusulas técni-
cas do IRB nos contratos, facilitando 
a sua explicação aos Resseguradores 
internacionais, principalmente aque-
les que são praticamente inéditos no 
Brasil, mas que também demonstram 
grande interesse em participar de ris-
cos na região.  “Nossa filosofia é sim-
ples: atrair e reter os mais talentosos 
profissionais para atender as expec-
tativas e necessidades dos nossos 
clientes”, salienta.

Time de especialistas: 
diferencial no mercado

A Cooper Gay tem seu foco nas áre-
as em que a sua expertise agrega real 
valor aos clientes, e afirma que, não se 
aventura por um segmento que não es-
teja totalmente certa de que pode de-
senvolver e entregar soluções aos seus 
clientes. “Nossa comprovada qualificação 
permite-nos desenvolver fortes relacio-
namentos com os principais mercados 
de Resseguro do mundo, e através dessa 
nossa equipe superqualificada, garanti-
mos a entrega de excelentes serviços. So-
mos orgulhosos por incluir algumas das 
principais corporações internacionais en-
tre nossos clientes”, conclui.

E esse posicionamento transparen-
te da Cooper Gay é também um dos fa-
tores que atrai para dentro da empresa 
profissionais especialistas e prestigia-
dos no setor. Nesta matéria, você vai 
conhecer um pouco dessa reconhecida 
equipe, que traz em sua bagagem ricas 
experiências, fortalecendo a estratégia 
da Corretora de Resseguros em forne-
cer ao mercado soluções adequadas e 
amparadas em análises de risco fiéis à 
realidade do Brasil. Também apresenta-
mos algumas inovações que a empresa 
trouxe ao País.

Destaque na  
Cooper Gay em Londres

A advogada Ana Cristina Foucart  
(Neé Pena Firme) foi para Londres em 
1991 para cursar Pós-Graduação em 
Relações Internacionais na Birkbeck 
College, Universidade de Londres. Logo 
depois, concluiu o curso de Mestrado 
(“Master of Sciences”) em Sociologia e 
Economia Política, também pela mes-
ma Universidade. Sua experiência pro-
fissional no Brasil inclui treinamento 
na Defensoria Pública do Estado do Rio 
de Janeiro em Direito de Família e em 
escritórios de advocacia nos ramos de 
Direito Comercial, Civil e Tributário.  Na 
Inglaterra, iniciou sua carreira no ramo 
de Seguros em 1994, trabalhando, ini-
cialmente, como Broker de sinistros na 

constante e progressivo da capacidade 
disponível do Lloyd’s (principal especia-
lista do mundo no mercado de seguros).

É também importante mencionar 
o acesso aos mercados europeus pelo 
Broker londrino, devido à proximidade 
geográfica entre Londres e esses mer-
cados.  O esclarecimento de informação 
sobre os riscos é, muitas vezes, facilitado 
quando ocorre face-a-face durante reu-
niões entre o Broker e esses Ressegura-
dores, ou através de visitas-relâmpago 
aos seus escritórios na Europa. 

 
Apresentação Técnica 

dos Riscos

A Cooper Gay possui, conforme diz o 
presidente, a capacidade técnica neces-
sária para apresentar aos “Underwriters” 
os detalhes específicos do risco durante 
as negociações e providenciar os escla-
recimentos devidos para obter condi-
ções de cotação mais favoráveis.

“A apresentação dos riscos requer 
um determinado padrão ou, melhor 
dizendo, um formato, específico para o 
melhor entendimento da natureza do 
risco apresentado, atraindo o interes-
se do “Underwriter” sobre o risco”, diz. 
O Broker especializado é instrumento 
indispensável, pois atua ao longo de 
todo o processo de Resseguro, desde o 
momento da cotação, colocação, alte-
rações durante o período de cobertura, 
negociações de sinistros, monitoramen-
to geral do risco, inclusive pagamentos 
de prêmios.  

“Contract Certainty”

Outro assunto destacado pela Co-
oper Gay, amplamente tratado pela 
comunidade internacional de Segura-
dores e Resseguradores e seus regu-
ladores com a máxima prioridade, é 
“Contract Certainty”.  Basicamente, o seu 
principal objetivo é promover ao clien-
te, total clareza quanto aos detalhes da 
cobertura obtida.  “E isto é possibilitado 
através da documentação do Seguro, 
refletidos nos termos nos contratos de 
Seguro ou Resseguro. A cobertura ob-
tida deve refletir, exatamente, o que foi 
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área de Responsabilidade Civil por Erros e 
Omissões. Em 1999, passou para a área de 
colocação de riscos internacionais, traba-
lhando com o Oriente Médio, Europa, Es-
tados Unidos, México e Brasil, atuando nas 
áreas de “Property”, Energia (“Onshore”), 
“Operational Power” e Engenharia (espe-
cializando-se nesta última).  Ana é mem-
bro da Câmara de Comércio do Brasil no 
Reino Unido e participa de seminários e 
palestras de atualização em assuntos eco-
nômicos e de infraestrutura, envolvendo 
diversos Ministros do governo brasileiro e 
também o Presidente da República. 

Ana Cristina Foucart foi estrategi-
camente contratada pela Cooper Gay 
em Londres, em virtude de sua grande 
experiência e reputação profissional no 
Brasil e no exterior. Fluente em quatro 
idiomas – inglês, francês, espanhol e 
português, a profissional acredita que 
esse diferencial seja essencial para 
manter e praticar negócios no mercado 
de Resseguro internacional. “O merca-
do aprecia imensamente lidar com um 
Broker de Resseguros que compreenda 
ambos os idiomas -- inglês e português-
-, e também outras línguas européias. A 
comunicação e a obtenção de detalhes 
sobre o risco são facilitadas por essa 
vantagem”, diz ela que é especialista em 
riscos de CAR/EAR (Obras de Constru-
ção Civil/Instalação  e Montagem).

De acordo com a Broker, o mercado 
de Resseguros internacional, principal-
mente o londrino, que inclui o Lloyd’s 
e Resseguradores estrangeiros, (mui-
tos com escritório de representação no 

Brasil), demonstra grande interesse em 
subscrever riscos de engenharia brasi-
leiros.  “Esse interesse está particular-
mente ligado ao fato do Brasil ser um 
País livre de catástrofes naturais e sem 
condições climáticas extremas, como, 
por exemplo, terremotos e furacões”, diz.  
Além disso, continua, “o Brasil é um País 
que transmite uma imagem de estabi-
lidade política e econômica, quer por 
sua moeda equilibrada, quer por seus 
planos de desenvolvimento em infra-
estrutura.”

Ainda para ela, o Broker especializa-
do em CAR/EAR (Obras de Construção 
Civil), deve proporcionar um nível de 
serviço capaz de satisfazer importantes 
critérios, observando sempre os deta-
lhes de colocação, clareza de documen-
tação, critérios de qualidade quanto à 
escolha de mercados especialistas tam-
bém específicos de CAR e EAR, e também 
critérios de aprovação de “security”.   “Tu-
do isso proporciona ao segurado ou as 
Seguradoras (Companhias Cedentes) a 
“paz de mente” de que estão recebendo 
um retorno com os serviços prestados. 
“O proporcionamento de um serviço 
de valor ao longo do processo justifica 
o custo da remuneração do Broker de 
Resseguros”, explica.

Como os riscos de Engenharia têm, 
na maioria das vezes, longa duração, é 
importante a escolha de Ressegura-
dores fortes e estáveis, com entusias-
mo duradouro e contínuo para essa 
complexa e variada classe de riscos. “O 
‘Broker’ sabe se a capacidade e ‘securi-
ty’ dos Resseguradores disponíveis são 
aprovados pelo IRB a partir do início das 
negociações”, observa.

Ana explica também que os riscos 
de Engenharia incluem as categorias de 
CAR (Obras de Construção  Civil), EAR 
(Instalação  e Montagem). Na primeira, 
ela exemplifica os prédios comerciais, as 
pontes e túneis. “Na segunda categoria, 
estão as Termoelétricas, Petroquímicas 
e Usinas de Fabricação.  As usinas hi-
drelétricas se enquadram em ambas as 
categorias”, salienta.  De acordo com a 
profissional, em todos esses tipos de ris-
cos, o período do projeto de construção 
e o período do Seguro podem durar por 

muitos anos, o que significa um desafio 
extra para aqueles que colocam o risco.  

O envolvimento de investimentos 
privados nos projetos gera a necessida-
de de cobertura da categoria adicional 
de DSU (“Delay in Start Up”) também 
conhecida como ALOP (“Advanced Loss 
of Profit”). “E há certos fatores que tam-
bém influenciam a utilização do ‘Broker’, 
tais como: acesso do ‘Broker’ credencia-
do aos mercados especializados em 
riscos de Engenharia; o conhecimento 
detalhado e atualizado dos mercados 
de Resseguro especializados na área de 
Engenharia; apresentação técnica dos 
riscos; “Contract Certainty” e a comuni-
cação facilitada pelo conhecimento de 
idiomas”. 

Segundo Ana, a área de energia no 
Brasil, principalmente a de recursos re-
nováveis, como o Biodiesel e Etanol, são 
de grande interesse e merecem atenção 
nos projetos futuros.

Inovação para produzir 
novos negócios

 
Atuando no mercado de Resseguros 

há 27 anos, o Corretor de Seguros Rey-
naldo Fonseca Lontra, possui larga ex-
periência na área de Seguro/Resseguro 
Internacional, atuando e acumulando 
experiência em vários setores, desta-
cando como Diretor Contábil de Resse-
guros & Run-Off, e negociando Cut-Off 
com diversos Resseguradores Interna-
cionais. Atualmente, ele é um dos in-
tegrantes da forte equipe de especia-
listas da Cooper Gay no Brasil, à frente 

Ana Cristina Foucart

 Reynaldo Fonseca Lontra
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do departamento de Contas, Prêmios e 
Comissões, Sinistros e Run-Off. Durante 
sua carreira, ele afirma ter constatado 
que, um dos pontos de maior carência 
do mercado, é  a perfeita administração 
das contas e sinistros, junto ao IRB-Brasil 
Re e ao mercado externo.

E por estar envolvido durante todo 
esse tempo nesse segmento e sendo 
conhecedor dos problemas que afetam 
o dia-a-dia da vida das Resseguradoras, 
Seguradoras e segurados, ele explica 
que a Cooper Gay resolveu desenvolver 
um sistema que permite um controle 
total de toda a operação, envolvendo a 
atividade de Resseguros, e que permite 
honrar as datas de pagamento de prê-
mios às resseguradoras, assim como o 
pagamento de sinistros às Segurado-
ras. “O sistema foi criado para facilitar 
o dia-a-dia dos segurados, Corretores, 
Seguradoras e resseguradoras, permi-
tindo-lhes estarem focados exclusiva-
mente na produção de novos negócios”, 
informa. 

“Entendemos que, com o sistema 
já disponível, podendo ser acessado a 
qualquer momento e de qualquer local 
no mundo, através da Internet, temos 
uma ferramenta que certamente será 
um grande diferencial em nossa ope-
ração no Brasil em relação aos demais 
concorrentes”, complementa.

Segundo ele, a empresa está pron-
ta e apta a executar todo o trabalho de 
conciliação das contas (facultativa e/ou 
contratos) junto às Seguradoras, Cor-
retoras e Resseguradoras, oferecendo, 
também, serviços adicionais que en-
volvam os sinistros (acompanhamento 
das vistorias de forma a agilizar a emis-
são dos relatórios de regulação) até a 
liquidação por parte das Seguradoras, 
disponibilizando, assim, cópia de toda a 
documentação necessária para a rápida 
recuperação junto ao mercado interna-
cional.

Dentre as várias rotinas de uma ope-
ração de Corretora de Resseguros, Rey-
naldo é responsável por: Controle das 
Notas de Coberturas e suas respectivas 
transactions e PPW; controle dos paga-
mentos dos prêmios; processamento 
das contas e sinistros, tanto para negó-

cios do Brasil quanto os aceitos do exte-
rior ou colocados no exterior; acompa-
nhamento e controle da regulação dos 
sinistros; gerenciamento  e Análise das 
conta-corrente com os Resseguradores; 
administração de run-off de negócios 
aceitos e/ou colocados no exterior; Co-
ordenação e análise  dos processos de 
comutação (cut-off )e seus levantamen-
tos estatísticos individuais necessários; 
cobrança das comissões e/ou prêmios 
devidos; controle das comissões pagas 
devidamente alocadas por ano de acei-
tação e divisão.

 
Boas expectativas e olho 

no futuro da empresa

Com a missão de coordenar o escri-
tório da Cooper Gay Brasil em São Paulo 
-- aberto em 2006 -- Márcio Ribeiro, que 
consolidou a sua carreira na área de Res-
seguros, tem foco nos ramos de Incên-
dio e Riscos de Engenharia. Também dá 
suporte à equipe do Rio na prospecção 
de oportunidades de negócios nos de-
mais ramos e ofertas de negócios de ou-
tros países na América Latina. Ele conta 
que o início de sua carreira,  aconteceu 
na área de Resseguros, em 1993, no Rio 
de Janeiro. E há 6 anos, ele atua nas áre-
as técnica e comercial, já em São Paulo. 
Na sua avaliação, este ano, repete, nova-
mente, o que se viu nos últimos anos, 
em que os projetos dos governos foram 
postergados. “2006 é mais um ano típi-
co de eleições. Lembro-me em 2002 co-
meçaram a sair suas licenças de vários 
projetos de infra-estrutura do governo 

FHC. Somente em 2003 os projetos con-
cretizaram-se e tornaram-se apólices de 
verdade. O mesmo ocorreu com o go-
verno do Estado de São Paulo e depois 
a história se repetiu em 2004 com as 
eleições para prefeituras. Em São Paulo, 
havia obras para todos os lados, vários 
projetos com escavações subterrâneas 
que geraram várias polêmicas na área 
de Seguros e Resseguros”. 

Mesmo assim, o executivo acredita 
que a maioria das empreiteiras brasilei-
ras já tem alguma cultura para contra-
tação de Seguro em suas obras. “Alguns 
contratos impõem cláusulas e condi-
ções de Seguros mínimas a serem obri-
gatoriamente contratadas. Quando não 
existem estas obrigações contratuais al-
gumas empreiteiras compram pelo me-
nos os riscos básicos relativos à execu-
ção de suas obras. Outras empreiteiras 
especializadas contratam suas apólices 
de Seguro corretamente, visando pro-
teger o patrimônio de seus acionistas”, 
diz.

Já o ramo de Incêndio, segundo ele, 
é menos dinâmico, pois não existem fá-
bricas novas todos os anos. “É o mesmo 
portfólio de negócios que uma hora es-
tá na carteira de uma Corretora e outra 
hora, em outra. Já conquistamos alguns 
bons negócios com a abertura da filial 
em São Paulo, mas acreditamos que 
2006 seja um ano de mapeamento de 
oportunidades para atuação e conquis-
tas importantes em 2007”, observa.

Com relação aos mercados Res-
seguradores subscritores dos ramos 
Incêndio e riscos de Engenharia, ele 
afirma que possuem vários escritórios 
representantes no Brasil no eixo Rio-
São Paulo, o que facilita bastante a co-
municação. “Somos todos brasileiros e 
devemos nos valorizar. As empresas in-
ternacionais investem em profissionais 
locais, dão treinamento de suas cultu-
ras de matrizes, mas preferem, mesmo, 
desfrutar do conhecimento dos profis-
sionais locais que conhecem a cultura, 
quesitos legais e dinâmica do mercado 
brasileiro”, acrescenta. 

Ainda para o executivo, o Brasil tem 
grande potencial para ser um RUB de 
capacidade para América Latina. “Os Márcio Ribeiro
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executivos de cada uma dessas com 
escritórios no Brasil deveriam levar es-
sa idéia adiante. Um dia, seremos como 
Londres. Atravessaremos a rua para vi-
sitar alguns amigos Resseguradores e, 
numa tarde, voltar para o escritório com 
a capacidade de colocação 100% com-
pleta”, prevê.

Em São Paulo, Marcio Ribeiro conta 
com uma equipe jovem que promete 
fazer parte de uma nova geração de 
profissionais para o mercado Ressegu-
rador: Debora Rocha (cursando Pós em 
Administração e Recursos Humanos), 
Daniela Lucena (Engenheira Civil for-
mada pelo Mackenzie) e Jamil Barbosa 
(cursando Administração e Comércio 
Exterior). “Temos que oxigenar nosso 
mercado dando oportunidade para fu-
turos executivos que darão continuida-
de ao nosso trabalho”.

D&O: aumento 
na demanda pode 
alavancar negócios 
da resseguradora

Com 31 anos dedicados ao IRB-Bra-
sil Re nos setores de aceitação de negó-
cios no exterior e colocação de riscos 
no exterior com os ramos de Riscos de 
Engenharia e Riscos Operacionais, Cris-
tina Duran foi convidada para se unir à 
equipe da Cooper Gay. Ela está à frente 
das áreas de D&O e Responsabilidade 
Civil. “O universo das empresas priva-
das é bem diferente e requer constante 
atualização e busca de oportunidades 

de negócios. Somos uma empresa que 
busca resultados”, diz referindo-se ao 
seu novo desafio.

Trabalhando também em equipe 
com a área de Incêndio e Riscos de En-
genharia, Cristina acessa os mercados 
Resseguradores com escritórios no Rio 
de Janeiro. “Temos a vantagem de ter 
dois escritórios no Brasil situados nas 
duas principais capitais em que o mer-
cado Ressegurador tem maior movi-
mentação”, afirma.

Ela informa que a Cooper Gay Corre-
tora de Resseguros participou no Con-
trato do IRB D&O e RC de 2003 a 2006.  
“Já neste ano, em que o IRB adotou outra 
política de colocação nas renovações 
de seus contratos de D&O e RC, a colo-
cação foi feita diretamente com os Res-
seguradores”. Além de sua experiência 
no IRB, Cristina Duran fez a colocação 
da maioria dos excedentes nos casos 
de D&O do IRB.

“Sabemos que quatro Seguradoras 
brasileiras buscaram seus contratos 
distintos: ACE, Chubb, Itaú e Unibanco. 
Cada uma delas com seus limites e ‘wor-
ding’ e condições diferenciadas”, diz. Pa-
ra ela, a Cooper Gay pode trabalhar com 
todas as Seguradoras que necessitam 
de suporte adicional, tendo em vista 
que possui bons mercados em Londres 
para colocação dos excedentes dos ne-
gócios de D&O e RC e, principalmente, 
por não atuar na corretagem local, não 
concorrendo com os Corretores deten-
tores das contas. 

Ela ainda destaca sua percepção do 
aumento na demanda no Seguro D&O . 
“Os empresários estão começando a co-
nhecer melhor sobre os riscos em que 
eles podem vir a ser responsabilizados 
nas gestões de seus negócios. Aliado 
a isso, as empresas brasileiras, que lan-
çam seus papéis em bolsas internacio-
nais, aumentam seu risco e, conseqüen-
temente, a demanda por este tipo de 
cobertura”, diz. Ela ainda acrescenta que 
há um outro movimento importante no 
mercado nacional: a diminuição nas ta-
xas do Seguro. “Há uma grande oferta de 
capacidade no mercado internacional. 
Como toda relação de oferta e deman-
da, as taxas estão em fase de redução”.

CIRCE-NET: auxílio 
na tomada assertiva 

de decisões

Formado em Análise de Sistemas da 
Computação, Jorge Ricardo Neves de 
Almeida, trabalha há 18 anos na área de 
informática, atuando principalmente 
na análise e desenvolvimento de siste-
mas. Atuou nos últimos quatro anos em 
empresas na área de Resseguros e, nos 
últimos dois anos, compõe a equipe da 
Cooper Gay, auxiliando no desenvolvi-
mento de sistemas cliente-servidor e 
web.

Seu projeto atual, CIRCE.NET, é uma 
ferramenta completa que auxilia a com-
panhia na parte operacional, financeira 
e administrativa do negócio. Tal sistema 
controla e interliga cada um dos partici-
pantes de cada negócio (cedente, clien-
tes, Resseguradores, Corretores, etc.).

O sistema CIRCE.NET, segundo ele, 
controla informações orientadas a uma 
série de negócios na área de Ressegu-
ros. “Tem como objetivo ajudar à organi-
zação diária e aumentar a qualidade e a 
quantidade de informações para as ge-
rências de cada área de negócio. Assim, 
possibilita o aumento da produtividade 
dos profissionais e ajuda na tomada de 
decisões, conforme a realidade do mer-
cado”.

De acordo com o profissional, a ferra-
menta é composta por diversos sub-sis-
temas e cada um destes, possuí seu pró-
prio jogo de rotinas e papéis específicos, 

Cristina Duran

Jorge Ricardo Neves de Almeida

Capa
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porém, interligados entre si: Business; 
Prospects; Accounts; Reports; E-mails; 
Follow Up e Claims. Possui ainda roti-
nas auxiliares como Alarmes ocasionais 
ou periódicos; Calendário de Tarefas e 
Agendamentos; Completo Cadastro de 
Contatos; Controle de Conta Corrente; 
Compartilhamento de Informações en-
tre Escritórios via Web; etc.

O executivo afirma que o principal 
objetivo da área está na divulgação e 
disponibilização do sistema CIRCE.NET 
para todos os escritórios da Cooper Gay 
na América Latina, que resulta na pa-
dronização de processos, informações, 
documentação e relatórios. ”Inclusive, o 
sistema já está operando no escritório 
da Cooper Gay no Chile, primeiro País 
que foi iniciada a divulgação”, afirmou.

Energy: aumento dos 
riscos na exploração 
do petróleo desperta 
a atenção pública

No comando do Departamento de 
Energy: Offshore, Onshore, Gasodutos, 
Plataformas e Refinarias, Daniel Mene-
zes, revela quais os Seguros de Riscos 
de Petróleo foram mais utilizados nos 
últimos trinta anos no Brasil. ”Por coinci-
dência o meu envolvimento com estes 
Seguros, em todas as suas formas, vem 
praticamente desde que esta modalida-
de de Seguros começou no Brasil, e, se 
me perguntarem, eu terei de dizer que, 
quase sempre, eu estava lá”, disse. 

De acordo com Menezes, talvez, o 
primeiro Seguro tenha sido o de lan-

çamento de um pipeline submarino. “A 
experiência foi má e se não fosse a exis-
tência de um limite por acidente, seria 
um autêntico desastre”, lembra.

Logo após, os Seguros predominan-
tes eram os de danos físicos e de Res-
ponsabilidade Civil das plataformas de 
perfuração auto-elevatórias e os das 
embarcações de apoio. 

Mais tarde, segundo ele, a constru-
ção das grandes plataformas fixas de 
produção para a Bacia de Campos (RJ) 
introduziu os Seguros de Construção 
Offshore. “Quem hoje reclama do nível 
de taxas que são aplicadas a este tipo de 
Seguros deveria ver as antigas”, explica.

Ele conta que, na época do Presi-
dente General Ernesto Geisel, quando 
foram autorizados os chamados Con-
tratos de Risco e as grandes empresas 
de petróleo estrangeiras puderam pro-
curar petróleo no Brasil, elas introduzi-
ram no mercado nacional o Seguro de 
Despesas Extra do Operador (que inclui 

Daniel Menezes

a cobertura para o custo de controle de 
poço e para a poluição, no caso do po-
ço ficar fora de controle). “Desta época, 
apenas o campo de Merluza se tornou 
comercial e até hoje produz gás na Ba-
cia de Santos. “   

Em 1987, a Petrobras começou a 
efetuar o Seguro das suas plataformas 
marítimas e logo no primeiro ano do Se-
guro ocorreu o Blow-Out, que destruiu 
a plataforma de Enchova em 1988. “Por 
mais de 10 anos estive envolvido com 
este Seguro que, depois, se estendeu 
também ao Seguro das refinarias”. 

Começaram por essa época os Se-
guros das conversões de navios tanques 
em unidades de produção FPSO ou FSO, 
e a construção de plataformas semi-sub-
mersíveis ou a conversão de algumas 
existentes para outros fins, em platafor-
mas de produção. “Hoje em dia, estas 
conversões ainda acontecem para possi-
bilitar a produção de petróleo em novos 
campos que vão sendo descobertos”.  

Já com o fim do monopólio da Pe-
trobras e a abertura do mercado, as em-
presas estrangeiras voltaram a procurar 
petróleo no Brasil e os Seguros de Des-
pesas Extra do Operador recomeçaram 
a ser solicitados. E as empresas brasilei-
ras começaram também a solicitá-los.

“Em  2001 o acidente da P-36, que 
causou diversas mortes e deu um 
prejuízo de danos materiais de US$ 
496,750,000, também traumatizou a 
todos”, conclui. Para ele, todo o histórico 
revela a importância significativa dos 
Resseguros para o petróleo, uma das 
maiores fontes de energia do mundo.

Capa

CLÍNICA LUCHETTI
Especializada em Massagem 
Convênio com o Sincor-SP.

Tabela exclusiva com descontos especiais para corretores individuais ou em grupo.

Massagem para coluna, Massagem Terapêutica de R$ 120,00, por R$ 45,00.

Drenagem Linfática, pacote com 10 seções: de R$ 288,00 por R$ 250,00.

R.P.G. (Reeducação Postural Global), de R$ 100,00 por R$ 53,00.

Valores especiais para: Fisioterapia, Ginástica Laborial, Quick Massagem (expressa em 

empresas, lojas, comércio e eventos). Ginástica posturais, laborais para terceira idade

35 anos de atividades
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A DixAmico inovou o 
evento, oferecendo aos par-
ticipantes do CONARH, uma 
sessão especial do espetácu-
lo ‘Intimidade Indecente’, com 
Lucinha Lins e Otávio Augus-
to. A peça foi apresentada no 
no Grande Auditório do CO-

NARH, atraindo a atenção dos congressistas. De acordo com 
a empresa, que utilizou da arte para se aproximar de poten-
ciais clientes, esta não é a primeira vez que apóia um espe-
táculo. Desde 2005, ela patrocina temporadas populares de 
grandes espetáculos, como Coração Bazar, com Regina Du-
arte, Mulheres por um Fio, com Christiane Torloni, Um Circo 
de Rins e Fígados, com Marco Nanini e Acorda Brasil!, com Or-
questra Sinfônica Heliópolis, Arlete Sales e grande elenco.

Especial

CONARH discute gestão de pessoas e 
amplia negócios entre as organizações 

e os setores de saúde e odontologia

D
e 22 a 25 de agosto, São Paulo 
sediou a 32ª edição do CONARH 
- Congresso Nacional sobre Ges-

tão de Pessoas, promovido pela Asso-
ciação Brasileira de Recursos Humanos. 
Para o mercado que atua nas áreas de 
saúde e odontologia, o evento é consi-
derado estratégico, em função da apro-
ximação que os quatro dias do evento 
propicia.  Milhares de visitantes passa-
ram pelo Transamerica Expo Center e 
puderam visualizar uma grande vitrine 
de oportunidades, inovações e tecno-

logia para a gestão de pessoas. Os con-
gressistas aproveitaram as palestras 
magnas e simultâneas, as oficinas, os 
painéis de debate, a apresentação de 
casos de sucesso, o Fórum Acadêmico 
e o Encontro de Marketing para atua-
lização profissional, troca de informa-
ções e enriquecimento cultural e pro-
fissional.

Um dos pontos altos do Congres-
so foi a apresentação de Robert Le-
vering, co-fundador do Great Place to 
Work Institute, empresa responsável 

pela lista das “Melhores Empresas para 
se Trabalhar”, publicada em 29 países. 
Levering enfatizou que só a cultura 
de um ambiente de trabalho diferen-
ciado pode melhorar a produtividade 
e competitividade nas organizações, 
desmistificando a idéia de que existem 
empresas rentáveis ou empresas boas 
para se trabalhar e que não é possível 
compartilhar os dois objetivos. “As me-
lhores empresas para se trabalhar têm 
políticas e práticas distintas, únicas e 
generosas”, explica o executivo.

Exposição: oportunidade de negócios

Pela primeira vez patrocinando o Conarh, a Porto Se-
guro Saúde promoveu uma palestra sobre gestão de RH e 
bate-papo com o consultor de processos de gestão empre-
sarial Jair Moggi, que despertaram 
o interesse dos profissionais do 
segmento. De acordo com a em-
presa, a apresentação tem cunho 
prático, a partir de experiências 
concretas vividas pelo consultor 
em dezenas de empresas nacio-
nais e multinacionais. “A missão 
do RH e dos profissionais ligados 
à saúde no contexto empresarial 
está se transformando: a gestão 
das pessoas será feita cada vez mais sem intermediários, o 
que causará alterações profundas na forma de atuar desses 
departamentos. Será um verdadeiro Tsunami”, explica Mog-

No seu estande, a Aon Consulting, que é especialista em consultoria de Benefícios, 
recebeu os profissionais de RH na Exposição, mostrando sua expertise na área. A em-
presa, por exemplo, redesenha planos de saúde das empresas, faz todo o mapeamento 
de quanto as corporações gastarão com estes passivos no futuro e qual a constituição 
de reservas que as instituições deverão criar, entre outros serviços.
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A OdontoPrev, espe-
cialista em assistência 
odontológica, apostou 
nos seus diferenciais para 
atrair novos negócios du-
rante o Congresso e Expo-
sição paralela. Segundo a 
empresa, com o crescen-
te aumento da demanda 
pela assistência em odon-
tologia pelo mercado em-

presarial, a OdontoPrev tem buscado aprimorar os serviços 
e agregar novidades. Neste cenário, destacou o seu profun-
do conhecimento sobre saúde bucal empenho e dedicação 
a clientes, associados e profissionais credenciados, investi-
mentos constantes em tecnologia e manutenção de uma 
estrutura inovadora de atendimento que oferece o máximo 
de facilidade no acesso ao tratamento para o usuário e de 
gestão do benefício pelo profissional de RH. 

A Omint Saúde, que comemora sua boa performance 
no setor, tanto nos planos médicos quanto na odontologia, 
também marcou presença no CONARH. E seu reconheci-
mento no mercado vem atraindo novas corporações para 
sua base de clientes. A empresa, por exemplo, foi premiada 
em recente pesquisa do jornal DCI como a melhor opera-
dora. O estudo revelou a Omint como a mais bem avaliada 
pela classe médica, tendo como pontos fortes a cobertura e 
abrangência, os melhores médicos, a confiabilidade e credi-
bilidade. Já na parte de odontologia, a repercussão positiva 
entre os associados tam-
bém se confirma em nú-
meros. No ano passado, a 
empresa fechou com mais 
de 16 mil planos na cartei-
ra, índice 24% superior que 
2004, e vem registrando 

A Unimed Paulistana foi uma das patrocinadoras do evento. 
A cooperativa recebeu os congressistas em dois estandes. Um 
deles em parceria com a Central Nacional Unimed. O objetivo 
deste patrocínio foi o de oferecer um local descontraído, onde os 
participantes e visitantes do Congresso pudessem conhecer os 
produtos da Unimed Paulistana. “Esse espaço, ambientado como 

um bar, serviu para que as pes-
soas ampliassem suas relações, 
conhecessem os produtos e 
serviços oferecidos. Uma ótima 
oportunidade para a geração 
de negócios e abertura de no-
vos canais de relacionamento 
com os profissionais que pas-
saram pelo evento”, disse Leo-
nardo Guerreiro, superinten-
dente comercial da empresa.

Outra empresa que participou do evento foi a Life Sys-
tem, que atua com planos de saúde médico e odontológico, 
e afirmou que sua vocação regional a diferencia no mercado. 
“Atuamos na região noroeste de São Paulo com forte par-
ticipação dos planos empresariais, que compõem 70% da 
carteira. Por esse mo-
tivo, buscamos uma 
presença maior junto 
aos profissionais de 
Recursos Humanos”, 
afirma. A empresa 
também participou 
das duas últimas edi-
ções do CONARH.

A Victory Consulting, consultoria de São Paulo na gestão 
de benefícios empresariais, destacou, no CONARH 2006, o seu 
Programa de Qualidade de Vida no Trabalho. Segundo Sérgio S. 
Carvalho Jr., gerente de ma-
rketing, o grande diferencial 
é a realização dessas ações 
no chamado “coaching” em 
saúde mental, física, social, 
espiritual e financeira, aten-
dendo todas as necessidades 
das empresas e seus colabo-
radores. “Com a importância 
da redução da sinistralidade, 
o programa é vital para os 
RH´s fazerem uma gestão adequada de seus recursos, já que es-
sa queda minimiza a própria fatura mensal”, explica.

De olho na ampliação de sua base de clientes, a Golden 
Cross foi ao CONARH 2006, mostrando aos congressistas sua 
boa performance no mercado de saúde. Forte apoiadora do 
esporte nacional, a opera-
dora possui mais 500 mil 
usuários. A sua rede cre-
denciada possui, ao todo, 
1.193 hospitais, 3.959 clíni-
cas, 956 laboratórios, 7.222 
consultórios e cerca de 700 
unidades de atendimento 
odontológico.

Especial
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De endereço novo 
– seu escritório em São 
Paulo foi transferido para 
Cajamar, a Blue Life Assis-
tência Médica foi outra 
empresa participante do 
CONARH 2006. A orga-
nização nacional possui 
associados distribuídos 

pelas principais cidades brasileiras e, atualmente, possui 28 
filiais em todo o País. Através da Blue Life, são realizadas anu-
almente 900 mil consultas e 43 mil internações. 

 Quem também aproveitou o evento para apresentar 
seus diferencias foi a Odonto A, que atua no segmento de 
Assistência Odontológica empresarial há 21 anos. De acor-
do com a empresa, o constante desenvolvimento de siste-
mas e técnicas de serviço vem estimulando a ampliação de 
sua base de clientes corporativos. No Congresso, a empresa 
ressaltou o Sistema de Gestão Integrado (SGI) e sua preocu-
pação com a qualidade, meio ambiente e responsabilidade 
social. Em seu estande, contou com a presença dos garotos-
propaganda Renata Fan 
e Luciano Szafir. Também 
levou os Dentistas do Riso 
- grupo formado por ato-
res profissionais, amado-
res e voluntários, criado 
para promover campa-
nhas que alertam sobre 
a importância da higiene 
bucal em comunidades 
carentes.  

Grande player do se-
tor, a Medial Saúde foi ao 
CONARH, com atenção 
dirigida aos profissio-
nais de RH. Assim como 
as maiores empresa que 
disputam o setor, a ope-
radora também procu-
rou manter um diálogo 
mais próximo de um dos 
públicos da empresa. 

A Medial tem atuação nacional e um portfólio que atende 
planos individuais/familiares e empresariais para todos os 
portes de empresas. São mais de 14 mil clientes corporativos 
(quase 1.100 grandes empresas e mais de 13.000 micros e 
pequenas empresas).

Na Bradesco Vida e Previdência, que também participou 
do CONARH, os participantes puderam conhecer mais do 
seu portfólio. De acordo com a empresa, os seus planos de 
previdência empresariais, vêm registrando uma boa evolu-
ção, como o crescimento de 8,4 pontos percentuais na par-
ticipação de mercado no primeiro semestre. De janeiro a ju-
nho de 2006, as receitas da empresa cresceram 33,15% no 
segmento Empresa em comparação ao 1º semestre de 2005, 
enquanto o mercado de planos empresariais como um todo 

teve uma evolução 
de apenas 3,50%. A 
tendência é de um 
crescimento ainda 
maior no segmen-
to empresarial, nos 
próximos meses, 
com a constituição 
de reserva de no-
vos planos contra-
tados no final do 
primeiro semestre.

Já a Gama Odonto aposta nas ações preventivas para 
atrair novas organizações à sua base de clientes. Além dos 
serviços oferecidos como atendimento imediato, planos sem 
limites de utilização, 
ausência de carência 
ou pré-aprovação, a 
empresa criou o Den-
tal Care and Preven-
tion Program, para 
oferecer orientações 
e desenvolvimento 
de prevenção de pro-
blemas dentários. 

Especial
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Eventos

Depois que o Supremo Tribunal Fe-
deral (STF) entendeu que os corretores 
de seguros devem fazer o pagamento 
da Cofins (Contribuição para o Financia-
mento da Seguridade Social), prevista 
no artigo 6º, inciso II, da Lei Complemen-
tar 70/91 pelo artigo 56, da Lei Ordiná-
ria 9.430/96, abriu-se no mercado uma 
avalanche de dúvidas que parece não 
ter fim. Por conta desta enorme polêmi-
ca, a Câmara dos Corretores de Seguros 
de São Paulo em conjunto com o Clube 
dos Corretores, promoveram, na manhã 
do dia 23 de agosto uma palestra com 
o professor e advogado Plínio Macha-
do Rizzi (na foto ao lado).

Na sua apresentação, que mostrou 
toda a história que os corretores de 
seguros enfrentam com a questão da 
Cofins, ele enfatizou que a decisão de 
pagar ou não, é pessoal. “Mas, na minha 
opinião, seria a mais adequada”, disse. 

Para ele, “a pancada é forte e vai exi-
gir de cada um dos corretores uma de-

Câmara dos Corretores e Clube dos Corretores 
de São Paulo esquentam debate sobre a Cofins

cisão estratégica. Esta decisão 
é independente, em que te-
rão que responder a seguinte 
questão: o que vou fazer da 
minha vida em função da Co-
fins e o que pode vir por aí?”, 
disse Rizzi, que atuou como 
corretor durante mais de 20 
anos.

O professor também expli-
cou aos corretores como fazer 
para aderir ao Refis, parcela-
mento de dívidas tributárias 
previsto na Medida Provisória 
3030/2006. 

Pedro Barbato Filho, presidente da 
Câmara, disse que o enorme problema 
tira o sossego dos corretores e pode 
gerar uma séria crise no setor. “Por is-
so, a Câmara abre esse espaço para que 
todos possam compartilhar das idéias 
sobre o tema, e, se possível, cheguemos 
a uma decisão mais favorável”.

Leoncio de Arruda, presidente do 

Sincor-SP, foi um dos participantes no 
evento. Para ele, que ainda luta pela 
não obrigatoriedade de pagar a Co-
fins pela categoria dos corretores, a 
decisão ainda não é definitiva. Ele dis-
se que o Sincor, junto às entidades co-
mo o Clube dos Corretores, a Câmara, 
entre outras, devem lutar até a exaus-
tão, pois várias outras categorias obti-
veram sucesso na questão.

A Associação Paulista de Técnicos 
de Seguros (APTS) recebeu o gerente 
sênior da Tókio Marine, Gibran Marona 

(foto à esquerda), e o su-
perintendente-executivo 
da Mão na Roda Assistên-
cia em Emergência, Marino 
Zanetti, durante palestra 
sobre o processo de regula-
ção de sinistros, com ênfase 
em Posto de Atendimento, 
no dia 23 de agosto.

Marona comentou so-
bre os três modelos de regulação de 
sinistros atualmente utilizados, desta-
cando que, no tradicional, o mais conso-
lidado no País, o perito é a figura central, 
porque se desloca até oficina, vistoria 
o carro e negocia com o regulador. No 

Na APTS, os Postos de Atendimentos 
foram analisados durante palestra 

modelo DRP (Direct Repair Program), 
o atendimento é feito pela oficina por 
meio de orçamento eletrônico. O posto 
de atendimento, terceiro modelo, é o lo-
cal onde o veículo é vistoriado e depois 
encaminhado à oficina. Em um compa-
rativo entre os três, o executivo destacou 
nos postos vantagens como a agilidade 
na liberação dos reparos e carro reserva, 
a realização de vistoria antes da oficina 
e a comodidade para o cliente. Mas afir-
mou que “todos os modelos são úteis e 
podem conviver harmonicamente”.

Já Marino Zanetti (foto à direita) in-
formou que há três modalidades para a 
implantação dos postos: o que é próprio 
da companhia; terceirizado comparti-
lhado e terceirizado exclusivo. Este últi-
mo, segundo ele, é o modelo adotado 

pela Mão na Roda em parceria com a 
Tókio Marine. 

Segundo ele, todas as modalidades 
oferecem inúmeras vantagens para as 
companhias. Entre elas, o direciona-
mento de reparos para a rede creden-
ciada; a redução de tempo de regulação 
do sinistro; o fortalecimento de atribu-
tos como agilidade e conveniência; a 
manutenção da boa imagem da com-
panhia; a oportunidade de 
fazer a vistoria logo após o 
sinistro; o acompanhamen-
to do segurado na realiza-
ção da vistoria; e a redução 
de custo entre 15% e 30%. 
Para o segurado, as maiores 
vantagens são a rapidez e 
simplicidade do processo. 
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Garimpando inovadores
 
O segmento de transportes, que segue 

em um ritmo de crescimento e investimen-
tos das seguradoras,  também tem acolhi-
do e necessitado de profissionais com boa 
dose de conhecimento e novas compe-
tências. “Embora esse seja um segmento 
bem consolidado, é importante que o pro-
fissional dessa área tenha carisma para e 
bom relacionamento no mercado. E como 
o ramo precisa transmitir aos parceiros que 
a companhia vai cumprir a promessa, ele 
deve ter, muito mais que uma boa forma-
ção acadêmica. Deve ter habilidade inter-
pessoal, que faz a diferença”, disse Ademir 
Marques, diretor de Recursos Humanos 
da Liberty Seguros. Para ele, nessa área, o 

profissional precisa 
conhecer profunda-
mente do ramo, não 
apenas para atuar 
no balcão de vendas. 
“Valorizamos en-
tão quem conhece 
o mercado, os bons 
produtos, conhece 
os bons nichos para 
operar. Se quiser-
mos dobrar o volu-
me de negócios em 

transporte, poderíamos, mas o que a gente 
prioriza são os bons negócios. Nessa linha, 
precisamos de pessoas que conheçam do 
negócio, e saibam onde a empresa tem 
mecanismos de segurança que previnam 
o sinistro. Essa história de trabalhar na pon-
ta do preço não tem mais lugar. A alta com-
petitividade vem transformando e exigin-
do essa nova postura”.

Outra área em evidência no merca-
do nacional e que a Liberty Seguros tem 

Mentes brilhantes
Aumenta a procura por executivos que fabriquem idéias e 

movimentem os negócios das companhias no País

Por Leonardo Pessoa

Especial

Mais do que habilidade técnica e 
boa formação, os profissionais procu-
rados pelas companhias seguradoras 
atualmente devem ter “jogo de cintura” 
para conviver com as adversidades e, 
principalmente, boas idéias para esti-
mular novos negócios nas companhias. 
Essa é a opinião de Ricardo Maia, hea-
dhunter especializado em seguros da 
CASE Consulting. Segundo ele, embora 
o segmento segurador tenha passado 
um bom tempo despreocupado com es-
sas características – imprescindíveis em 
outros mercados -, o momento passou 
a exigir essas novas competências. Po-
rém, ressalta, que as companhias ainda 
encontram dificuldades para a contra-
tação desse perfil diferenciado. “É ainda 
difícil descobrir profissionais com as ca-
pacitações que esse mercado necessita, 
para assumir posições estratégicas”. Ele 
conta, por exemplo, que ao recrutar um 
executivo para uma determinada vaga 
recentemente, dentro do seu banco de 
dados, apareceram, somente 20 pessoas 
com fluência em inglês. “O mercado está 
passando por um momento de profissio-
nalização e sofre com a falta de visão de 
ambos os lados no passado”, explica.

Na avaliação do consultor, com a ex-
pansão de algumas modalidades de se-
guros não tradicionais como Garantia, 
Transporte, de Engenharia, o mercado 
segurador vem procurado, cada vez mais, 
profissionais que possam, efetivamente, 
movimentar os negócios das empresas. 
“Ao contrário do que muitos esperavam, 
o mercado está bastante aquecido, prin-
cipalmente, esses ramos ligados a pro-
jetos que os governos tocam em ano 
eleitoral”. Ele diz que observa uma aten-
ção expressiva das companhias na con-

tratação de executivos e novos talentos 
pra investir na sua estrutura. “Temos um 
bom termômetro que são as próprias 
empresas dizendo, na maior parte das 
vezes, que as vagas abertas não são para 
substituição, mas posições novas”. 

Affinity: segmento que 
demanda profissionais

As empresas estão abrindo os olhos 
para o segmento de afinidades, o que 
também oferece boas oportunidades 
para os profissionais com bom prepa-
ro, boas idéias. “Também observamos 
uma mudança radical nos departa-
mentos comerciais das seguradoras. 
Antigamente, o profissional dessa área 
tinha foco exclusivo em relacio-
namento, fazendo visitas a cor-
retores. Agora, existe uma visão 
mais estratégica, o que exige 
desse profissional aumentar 
sua participação no negócio, 
com planejamento em longo 
prazo”, diz exemplificando a área 
de resseguros, que também co-
meça a despertar mais interesse 
dos executivos nacionais, pelas 
novas possibilidades que esse 
mercado pode abrir no futuro. 

Ele acrescenta ainda que a nova 
postura das companhias em procurar 
talentos também fora de seu corpo 
funcional – diferentemente do passa-
do – representa um ganho enorme pa-
ra o desenvolvimento do setor no País. 
“Essas empresas, hoje, se preocupam 
bastante com a qualidade da sua equi-
pe, investindo na constante capacita-
ção e nos resultados que podem obter 
dessa forma”, fala.

Ademir Marques
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fortalecido as ações é a de Afinidades. 
“Nossa preocupação foi a de encontrar 
executivos que tivessem um olhar dife-
renciado em relação a esses clientes”, diz. 
Na sua avaliação, o profissional que pro-
cura uma colocação nessa área dos segu-
ros, necessita ampliar seu foco para uma 
visão mais moderna, conhecendo tudo 
o que acontece no mundo dentro desse 
segmento de Afinidades, pois há países 
já muito evoluídos e maduros. “Nosso 
mercado necessita de pessoas com a 
mente aberta a soluções inovadoras, a 
processos inovadores, e que não 
sejam resistentes a olhar diferen-
te para o mercado”, alerta. 

Seguro Garantia: 
boa fase

A J. Malucelli Seguradora afir-
ma que está constantemente in-
vestindo na qualificação de seus 
profissionais. A empresa que atua 
na área de Seguro Garantia, uma 
modalidade que requer especiali-
zação e atualização constate, afirma que a 
expansão desse ramo no Brasil exige uma 
ação rápida com atualização, capacitação 

e contratação de funcionários.  
Carlos Roberto Fargetti, diretor da 

Sucursal de São Paulo da companhia, diz 
que as contratações são uma conseqü-
ência muito bem-vinda, necessárias para 
atender o mercado que cresce a cada dia. 
“Na área comercial foi somada à equipe 
da empresa profissionais para a melhor 
divulgação dos diversos produtos ofere-
cidos pela seguradora. Na área técnica foi 
investido em profissionais como advoga-
dos, economistas com especialidade em 
análise de balanços e técnicos”, informa.

Ele complemen-
ta dizendo que o 
ramo Garantia pri-
vilegia profissionais 
com boa formação 
superior nas áreas 
Jurídica, Administra-
tivas e de Economia, 
devido ao trabalho 
direto com con-
tratos que exigem 
uma visão especia-
lizada, como análi-

se de balanços e outros. “Entretanto, não 
impedimos que outras formações sejam 
somadas a equipe da empresa”, conta.

COMPRA 100% SEGURA

Comprar o WinSeg é muito fácil e 100% seguro. Você pode acessar o nosso site www.winseg.net e preencher o formulário 

de compra, ou ligar para (11) 6954-9322. Não é necessário informar número de cartão de crédito nem de sua conta corrente, o 

pagamento é feito via boletos bancários enviados junto com o produto.

Você paga os boletos somente após ter recebido o programa.

Primeiro boleto à vista e demais em 30 e 60 dias.

TESTE O WINSEG

Em nosso site você pode fazer o download da versão de demonstração do WinSeg e instalar em seu computador. Nesta versão 

você poderá conhecer o programa completamente e verificar todas as suas facilidades.

Faça um teste sem compromisso, é rápido e gratuito. Não é necessário fazer nenhum tipo de cadastro ou fornecer qualquer 

informação para fazer o download.

Conheça o Software para administração de 
Corretoras de Seguros que está fazendo o maior sucesso. 
Um sistema simples de usar e muito prático, evitando que o corretor gaste muito seu tempo com a administração da corretora. 

Atualmente com mais de 900 clientes satisfeitos, o WinSeg representa um ótimo custo/benefício, pois além de um custo reduzido, 
não tem taxa de manutenção mensal.

O sistema é muito simples de usar e ainda conta com tecla de ajuda em todas as telas, facilitando muito o trabalho do corretor.

Liderança baseada em 
capacitação profissional

Como líder no mercado segura-
dor nacional, com participação de 
24,6% no primeiro semestre, o Grupo 
Bradesco de Seguros e Previdência 
entende que o sucesso de sua desta-
cada posição no mercado está dire-
tamente ligado ao fortalecimento do 
compromisso com sua vasta equipe 
de profissionais em todo o território 
nacional. “O crescimento do mercado, 
o aumento da competição e as novas 
necessidades do consumidor estabe-
lecerão em um futuro imediato um 
novo cenário no mercado segurador 
nacional. Por isso, as demandas por 
aprimoramento profissional e técni-
co serão cada vez maiores e mais di-
versificadas. Isso exigirá a gestão do 
conhecimento com altíssimo nível 
de excelência, de forma a capacitar 
maior número de profissionais para 
atender ciclos de vendas cada vez 
mais curtos, com altíssimo nível de 
qualidade”, pontua Luiz Carlos Nabu-
co, diretor gerente comercial da Bra-
desco Auto/RE Corporativos.

Carlos Roberto Fargetti

Especial
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Eventos

Pela sólida operação no Brasil e expan-
são dos seus negócios que estimula a 
economia nacional e o constante de-
senvolvimento do setor, a Chubb Segu-
ros recebeu uma homenagem especial 
da Assembléia Legislativa do Estado de 
São Paulo. A sessão solene foi realizada 
no Palácio 9 de Julho, próximo ao Ibira-
puera, no dia 14 de agosto.

Na ocasião, a Assembléia Legislati-
va também reconheceu os trinta anos 
de prestação de serviços do executivo 
Acácio Queiroz ao mercado segurador 
nacional. Ele recebeu as duas homena-
gens das mãos do deputado estadual, 
José Carlos Stangarlini.

Atualmente, a Chubb do Brasil é 
uma das maiores operações da Chubb 
Corporation fora dos Estados Unidos e 

Chubb Seguros e Acácio Queiroz recebem 
homenagem da Assembléia Legislativa

a maior da América 
Latina. Há 160 anos 
no País, a empresa 
conquistou números 
recordes e se conso-
lidou no mercado se-
gurador nacional ao 
oferecer produtos e 
serviços com vanta-
gens exclusivas, ga-
rantindo aos clientes 
segurança, qualidade 
e sofisticação. No últi-
mo balanço publicado 
pela companhia, referente ao primeiro 
semestre de 2006, a Chubb registrou 
crescimento de 111% no lucro líquido 
comparado ao mesmo período do ano 
passado, somando R$ 15,2 milhões.

O deputado José Carlos 
Stangarlini entrega placa 

que reconhece a atuação da 
Chubb e do seu presidente, 
Acácio Queiroz (à esquerda)

O 
banqueiro Olavo Egydio Setu-
bal, presidente do Conselho de 
Administração da Itaúsa, que 

controla o Banco Itaú, foi homenagea-
do no dia 21 de agosto, com o Prêmio 
Personalidade Paulista Viva de Cidada-
nia 2006, concedido pela Associação 
Paulista Viva. Além de ter participado 
da fundação da entidade, Setubal a pre-
sidiu por mais de 10 anos e foi prefeito 
de São Paulo entre 1975 a 1979.

“Hoje são mais de 15 anos de atua-

Prêmio Personalidade Paulista Viva de Cidadania 
reconhece atuação de Olavo Setubal

ção, sempre pautados por princípios 
como entusiasmo, lealdade e ética. Te-
mos apreço e admiração por essa gran-
de pessoa que ajudou a cidade”, discur-
sou o atual presidente da Associação 
Paulista Viva, Nelson Baeta Neves. A 
homenagem foi criada com o objetivo 
de reconhecer profissionais que se de-
dicam a trabalhar em prol da melhora 
da qualidade de vida da comunidade.

Conhecido como “o prefeito da 
Avenida Paulista”, Setubal iniciou várias 

ações para recuperar a via que é um dos 
principais cenários de São Paulo: estu-
do de reurbanização, projeto do Parque 
Trianon, atendimento à segurança dos 
usuários, disciplina do tráfego de ôni-
bus, reforma dos passeios, controle do 
comércio irregular, combate à poluição 
sonora, visual e ambiental, embeleza-
mento da área e melhoria da qualidade 
de vida na região, entre outras. “Como 
cidadão, amo São Paulo e sempre me 
senti orgulhoso ao atuar em iniciativas 
que melhorem a vida na cidade”, afir-
mou ele.

O evento contou ainda com a pre-
sença de empresários, políticos, amigos 
e parentes de Setubal, entre eles Rodrigo 
Garcia, presidente da Assembléia Legis-
lativa do Estado de São Paulo, Roberto 
Duailibi, da DPZ, Roberto Setubal, do Itaú, 
Horácio Lafer Piva, da Klabin e os senado-
res Eduardo Suplicy e Romeu Tuma.

Nelson Baeta Neves, presidente 
de Associação Paulista Viva, e 

Geraldo Alckmin, ex-governador 
e homenageado do ano passado, 
entregam troféu a Olavo Setubal
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O presidente da Federação Nacional 
dos Corretores de Seguros (Fenacor), 
Armando Vergilio dos Santos Junior, co-
memora a aprovação das corretoras de 
seguros no SuperSimples pela Câmara 
dos Deputados, mas diz que a articu-
lação do Comitê Político da entidade 
ainda aguarda a decisão no Senado. “A 
categoria deve marchar ao nosso lado 
para confirmarmos essa importante vi-
tória dos corretores de seguros”, afirma.

Segundo ele, o cenário atual de-
monstra que não há risco de o enqua-
dramento das corretoras no Super-

Fenacor mobiliza corretores na 
aprovação do Simples, no Senado

simples ser vetado pelo Governo. “Já 
estamos trabalhando no Senado. Além 
disso, houve um acordo inicial com o 
Executivo e a Receita Federal, antes do 
substitutivo do relator, deputado Luiz 

Carlos Hauly (PSDB-PR), ser 
aprovado na comissão es-
pecial criada para analisar a 
matéria. Creio que não há es-
se risco de veto”, frisa o presi-
dente da Fenacor. 

O Supersimples unifica 
nove impostos e contribui-
ções, sendo seis federais (IR-
PJ, IPI, CSLL, PIS/Pasep, Cofins 
e INSS patronal), um estadual 
(ICMS), um municipal (ISS) e 
a contribuição para as enti-

dades privadas de serviço social e de 
formação profissional vinculadas ao 
sistema sindical. O Simples em vigor 
abrange apenas a simplificação do pa-
gamento de tributos federais para mi-
cro e pequenas empresas dos setores 
de indústria e comércio.

Os limites de enquadramento no 
sistema tributário serão de até R$ 240 
mil de renda total bruta para a micro-
empresa e de até R$ 2,4 milhões para a 
empresa de pequeno porte. 

Essas negociações também abri-
ram as portas para o enquadramento 
das empresas corretoras de seguros 
no Supersimples. Essas empresas se-
guirão uma condição especial. Pelo 
acordo, o Governo aceita a inclusão 
das empresas corretoras de seguros e 
de outros segmentos dentro de uma 
tabela elaborada pela Receita.

Nessa tabela, foi estipulado que 
aquelas empresas poderão optar pe-
lo Supersimples se o valor da folha de 
pagamento somado ao pró-labore do 
corretor, for igual ou superior a 40% da 
receita total.

O senador Romero Jucá (PMDB-RR) 
foi designado relator, na Comissão de 
Assuntos Econômicos do Senado, do 
projeto de lei que altera o artigo 36 do 
Decreto 73/66, garantindo maior auto-
nomia à Susep para estabelecer limites 
ao reajuste de preços nos seguros de vi-
da. A proposta é de autoria do senador 
Valdir Raupp (PMDB-RO), que ficou im-
pressionado com as notícias veiculadas 
na imprensa brasileira sobre os reajustes 
de até 1.000% nos prêmios de seguro de 
vida contratados no Brasil, com maior im-
pacto para pessoas com idade superior a 
cinqüenta e cinco anos. “Esses aumentos, 

Ramo Vida: projeto de lei quer acabar 
com aumentos abusivos

supostamente baseado em circulares da 
Susep, têm sido considerados abusivos, 
e já foram concedidas liminares para res-
tringi-los, especialmente considerando 
a situação dos segurados que pagam o 
prêmio regularmente há vários anos e, 
agora, em razão de sua avançada faixa 
etária, podem ficar sem a cobertura no 
momento em que é mais necessária”, ar-
gumenta o parlamentar. 

Ele acrescenta que esses provimen-
tos judiciais, esparsos e de caráter pro-
visório, não têm conseguido refrear os 
abusos dos responsáveis por aumentos 
tão desproporcionais nos prêmios de 

seguro: “tal situação viola os princípios 
constitucionais da igualdade, da digni-
dade da pessoa, da proteção do con-
sumidor e da segurança jurídica. Além 
disso, vai na contramão dos preceitos 
estabelecidos pelo Estatuto do Idoso”, 
frisa o autor do projeto.

O deputado acentua ainda que, 
como as seguradoras podem simples-
mente se recusar a renovar o seguro de 
vida após o término do contrato, preju-
dicando quem contribuiu por muitos 
anos, também é necessário que a Susep 
firme regras para a rescisão ou não-re-
novação dos contratos. 

Parlamentares durante votação no Plenário

Comitê Político da Fenacor

Tome Nota
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No mês passado, fui convidado para pa-
trono de uma turma de Administração de 
Empresas das Faculdades Integradas Rio 
Branco, em São Paulo. Pensando no que 
dizer àqueles jovens que começavam a vi-
da profissional, me veio à mente um tema 
recorrente: as formas de se buscar a felici-
dade por meio da profissão. E elaborando 
meu pronunciamento percebi o quão tor-
tuoso pode ser esse caminho se partirmos 
do princípio de que a realização profissio-
nal “vem antes” da felicidade pessoal e que 
só lá no fim da nossa carreira, já aposenta-
dos, seremos felizes. 

Assim, decidi reproduzir neste artigo 
alguns trechos do discurso que fiz àque-
les formandos, porque acredito que são 
muitos os profissionais já estabelecidos no 
mercado que ainda esperam encerrar a car-
reira para “serem felizes”.

Como patrono, sinto-me o padrinho de 
todos vocês. E como padrinho, e também 
muito mais experiente e vivido, sinto-me à 
vontade para dar-lhes um conselho de vida: 
sejam felizes profissionalmente. 

Ser feliz profissionalmente depende de 
uma fórmula bem simples: fazer o que se 
gosta e ser pago para isso. Todos nós fa-
zemos muitas coisas das quais gostamos, 
mas, na maior parte dos casos, temos que 
pagar para isso. Feliz na profissão é quem 
ganha para fazer o que gosta.

Para isso, é necessário compreender e 
aceitar que a felicidade não é um fim, mas 
um meio. E essa é a doença de nossa socie-
dade, uma doença mental, uma espécie de 

A felicidade é um 
meio para atingir o 
sucesso profissional

psicose coletiva, que, mais do que nos con-
vencer, nos condicionou a aceitar a idéia de 
que a felicidade é algo que só se pode con-
quistar após grandes provações.

Desde pequeninos, um pouco mais do 
que bebês, nos incutem esse conceito. As 
históriasinfantis que povoam nossa imagi-
nação - Branca de Neve, a Gata Borralheira, 
Pinóquio e tantas outras - nos mostram a 
felicidade como algo que se alcança após 
grandes sofrimentos e privações. O mesmo 
repete-se nos romances, teatro e novelas. 
Até mesmo as religiões nos prometem uma 
vida de bem-aventuranças e prazeres inau-
ditos após uma dura trilha de privações e 
sofrimento. O tema é recorrente: a felicida-
de após a provação. 

Quando olhamos para o mundo profis-
sional e do trabalho, os conceitos se repe-
tem. Trabalho é encarado como dever; de-
ver é renúncia, é fazer o que se deve, ainda 
que se deteste fazê-lo; trabalho é coisa sé-
ria, não se ri no trabalho.

O que precisamos ter em mente é que 
a felicidade é um meio e não um fim. Nada 
de fazer algo agora para ser feliz depois. A 
felicidade é para ser buscada como o esta-
do do hoje e agora! Ou seja, o trabalho deve 
ser diversão. como eu disse no início: fazer 
o que gosta e ser pago para isso. Esta deve 
ser a sua prioridade de vida! 

Quem faz o que gosta trabalha sem es-
tresse, diverte-se, faz com gosto e bem fei-
to. E exatamente porque faz com gosto e 
bem feito, é bem sucedido.

Vocês são administradores, o mundo do 

“Os infelizes 
profissionais 

são aqueles que 
sonham com a 

aposentadoria para, 
como costumam 
afirmar, livrar-se 
das obrigações e 
começar a viver”
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trabalho abre para vocês um leque incrivel-
mente amplo de atividades possíveis. Vocês 
podem atuar na área comercial, em vendas, 
em marketing, em comunicação, promo-
ção e propaganda, pesquisa de mercado, 
finanças, controladoria, produção, logísti-
ca, comércio internacional, etc. Passaríamos 
horas enumerando os possíveis campos de 
atuação de um administrador no que se re-
fere às suas funções. Se a isso juntarmos os 
possíveis ramos empresariais, bancos, segu-
radoras, empresas industriais manufaturei-
ras, serviços, hospitais, hotelaria, varejo, con-
sultorias e tantas outras, essa lista explodirá 
em milhares de possibilidades.

Meu conselho: escolham a atividade e o 
ramo que os fará profissionalmente felizes, 
dentro do conceito de fazer o que gosta e 
ser pago para isso. Com esta fórmula sim-
ples, vocês seguramente serão bem-suce-
didos. Nunca se perguntem qual a atividade 
que lhes dará mais dinheiro. todas elas são 
boas e lhes darão as recompensas espera-
das, desde que façam bem feito o que tem 
de ser feito, com prazer e sem estresse. 

Na minha carreira de quase 50 anos de 
atividades lidando com pessoas, deparei-
me sempre com esta verdade: todos os pro-
fissionais bem sucedidos são aqueles que 
derivam prazer do seu trabalho, todos os de 
sucesso duvidoso são aqueles que anseiam 
pelo fim de semana, para, como eles mes-
mos dizem, “relaxar e esquecer dos proble-
mas da firma”. Os infelizes profissionais são 
aqueles que sonham com a aposentadoria 
para, como costumam afirmar, “livrar-se das 
obrigações e começar a viver”, aqueles que 
fizeram da felicidade um fim, algo a con-
quistar no futuro e não agora, já!

Minha mensagem é: consultem os seus 
corações, revejam as realizações de suas vi-
das, aquelas coisas que vocês fizeram, sa-
bem que foram bem feitas e têm orgulho 
delas . Suas realizações, associadas ao vín-
culo emocional de ter orgulho de havê-las 
realizado, são as melhores pistas para defi-
nir o que lhes dá prazer. Escolham a profis-
são, ou atividade, que mais seja condizente 
com esses feitos.

Vou me permitir um segundo conselho: 

aceitem suas limitações e sejam excelen-
tes naquilo em que vocês são bons, porque 
esta é outra síndrome psicótica de nossa 
sociedade: o desejo de ser perfeito, a ânsia 
de corrigir-se.

Nunca soube de uma orientadora de es-
cola que tivesse chamado os pais para di-
zer algo do tipo: “seu filho é muito bom em 
português e se vocês colocarem um pro-
fessor particular ele poderá ir muito longe 
na profissão de escritor ou jornalista!”. Não!, 
Isso nunca! . O mais provável é que os pais 
sejam chamados para ouvir uma frase do ti-
po: “seu filho vai muito mal em matemática. 
Ele vai ficar em recuperação e eu acho bom 
colocar um professor particular para ele”.

Isso demonstra como abandonamos 
nossas qualidades inatas, pois acreditamos 
que não é necessário cuidar delas, porque 
já somos bons nessa área, para dedicarmo-
nos a aprimorar os pontos fracos. Gastamos 
uma energia enorme para elevar as defici-
ências até o nível médio. As qualidades, 
abandonadas, permanecem no nível mé-
dio e criamos um “bando de medíocres na 
acepção original da palavra”. 

O que eu posso dizer é: “descubram su-
as qualidades e façam delas a chave para 
o seu sucesso. Dediquem toda sua energia 
em melhorar aquilo no que vocês já são 
bons e não desperdicem energia nas suas 
deficiências, aprendam a conviver com su-
as limitações”.

Claro que sempre podemos e devemos 
nos aprimorar, mas saibam dosar a sua 
energia. Ao explorar seus pontos fortes vo-
cês estarão trilhando o caminho da felici-
dade. Estarão utilizando os dons que lhes 
são naturais, o que não lhes causa esforço 
nem estresse. Com isso, tendem a fazer bem 
feito e serem bem sucedidos. 

Nahid Chicani é consultor sênior e só-
cio-diretor da Transearch Brasil, empresa 

em que atua na seleção de executivos. 
Construiu uma carreira de 43 anos na 

GE Brasil, na qual foi vice-presidente de 
Recursos Humanos, Comunicações, Rela-
ções Governamentais e Desenvolvimen-

to de Negócios para a América Latina.

“Todos os 
profissionais 

bem sucedidos 
são aqueles que 
derivam prazer 
do seu trabalho, 

todos os de 
sucesso duvidoso 
são aqueles que 
anseiam pelo fim 

de semana”
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UM VEÍCULO DE 
PESO ENCURTA 
SUA VIAGEM PARA 
FALAR COM O SEU 
CORRETOR DE 
SEGUROS.

UM VEÍCULO DE 
PESO ENCURTA 
SUA VIAGEM PARA 
FALAR COM O SEU 
CORRETOR DE 
SEGUROS.

Apenas dois cliques 
separam os corretores de 
seguros bem informados 
e prontos para novos 
negócios daqueles que, 
ainda, não abriram os 
olhos para a necessidade 
de se manter atualizado 
a todo o tempo. 

Acessando o portal 
www.planetaseguro.com.br 
ou, por meio do 
ClippingSegTotal, 
o internauta faz o 
download das edições da 
Revista Seguro Total.
Mais uma novidade da 
Revista Seguro Total.
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A ousadia da quadrilhas, que apri-
moram suas táticas para o roubo de car-
gas nas estradas brasileiras, tem levado 
as empresas do mercado de gerencia-
mento de risco a pensar novas formas 
de prevenção e redução das perdas e 
danos decorrentes desse mal. É o caso 
da Buoony, que atua nessa área há 10 
anos, e acaba de lançar seu novo ser-
viço de monitoramento por imagem. A 
idéia é extender o serviço de segurança 
já oferecido aos embarcadores, trans-
portadores e seguradoras, como afirma 
o diretor da empresa, Cyro Buonavoglia 
(foto). Para ele, mesmo com a redução 
drástica no volume de roubos à carga 
devido às outras opções disponibiliza-
das pela Buoony, os marginais não de-
sistem. “Assim, o número de roubos aos 
armazéns dos nossos clientes aumen-
tou significativamente, como se pode 

Buonny amplia portfólio com 
monitoramento por imagem

constatar pelas notícias veiculadas pe-
los meios de comunicação. Deste modo, 
julgamos oportuno investir numa cen-

tral de Monitoramento de alarmes e de 
CFTV para atendermos mais esta neces-
sidade do mercado”, explica.

A empresa informa que já iniciou 
a sua primeira operação em agosto e 
possui vários projetos em andamento 

junto a vários clientes. “Nossa expectati-
va é de que esta atividade venha atingir 
um volume bastante interessante em 
médio prazo. Nossa Central de Alarmes 
e Monitoramento por CFTV vai atender 
não só aos nossos clientes, mas iremos 
otimiza-la, atendendo também outros 
ramos de atividade”, diz.

Entre outros diferencias que dispo-
nibiliza ao mercado, a Buonny informa 
que possui uma equipe vinda do mer-
cado de seguros, o que contribui muito 
para as seguradoras, e pelo bom enten-
dimento que a empresa tem das neces-
sidades das companhias. Ressalta ainda 
que a Buonny possui o maior cadastro 
positivo de motoristas e funcionários 
na área de transportes.  “Nosso banco 
de dados já atinge dois milhões de ca-
dastrados, com mais de 200 mil consul-
tas mensais”.

A partir de maio de 2007, a Tokio 
Marine Seguradora terá em funciona-
mento um sistema inovador, presente 
em outros 14 países, que servirá, princi-
palmente, para suportar a expansão dos 
seus negócios vindos da previdência. Se 
depender dessa nova tecnologia 100% 
Web, a companhia pode ampliar a sua 
base de clientes sem mais se preocupar, 
pois já “preparou bem a casa”. É o que 
afirma Leonardo Maia (foto), diretor de 
negócios da Kiman Solutions, empresa 
que forneceu o Kiprev -- solução inédita 
no mercado brasileiro para atender em 
uma úniva versão do software as moda-
lidades de previdência pública e privada, 
além de Seguros em Pessoas - à segura-
dora. “O Brasil é o 15º País que introduz 
o sofware, configurado para que ofere-
cer total flexibilidade para as empresas 
que começam a sentir mais necessidade 

Sistema prepara entidades de previdência 
para projetos de expansão

de ampliar suas estruturas para receber 
novos participantes dos planos de previ-
dência”, afirma. A Kiman afirma que, sua 
análise feita no mercado interno, mostra 
uma grande parte dos sistemas atuais 
das seguradoras já se encontram em fa-
ses depreciativas, o que impedirá, no fu-
turo, que essas entidades desenvolvam 
produtos e administrem com eficiência 
suas carteiras. “As empresas no geral es-
tão funcionando bem com os sistemas, 
porém, essas estruturas não estão pre-
paradas e adequadas para seus planos 
estratégicos”, comenta.

 De acordo com a Kiman Solutions, as 
entidades brasileiras contam, assim, com 
uma ferramenta que traz ganhos de es-
cala reais, pois, o que hoje é feito em dois 
ou mais sistemas, pode ser feito integral-
mente numa única plataforma, com uma 
única base de dados. Ele ressalta ainda a 

flexibilidade no regulatório, que garan-
te a rápida configuração e simulação de 
novos produtos para diminuir o time-to-
market, entre outros diferenciais. 

Tome Nota
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