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Vistoria de automoveis Delphos

Um salto para o futuro

Com equipes proprias em mais de 30 cidades e profissionais contratados em outras 350 localidades, a Delphos
€ aunicaempresano mercado a utilizar PDA para fazer vistoria prévia. Garantia de qualidade no servico e maior

velocidade naaprovacaodoseguro. ww w. vistodelphos.com.br

Vistoria de automdveis Delphos, agilidade, seguranca e precisao para as seguradoras.

Delphos - Tradigdo e Inovagao a seu Servigo

Rio de Janeiro: Rua ltapiru, 1287 - 1323 - tel: (21) 400%-1700

530 Paulo: Rua Hadock Lobo, 578 - 8° andar - tel: (11) 4009-8700

Sucursais: Belém, Belo Horizonte, Brasilia, Cuiaba, Curitiba, Florianapaolis,
de I p h os Fortaleza, Londrina, Porto Alegre, Recife e Salvador

Escritérios de Apoio: Campo Grande, Goiania, Manaus, Uberlandia e Vitdria

www.delphos.com.br



Resseguros ganha destaque em 2007

O mercado aberto vai beneficiar o setor de seguros no Brasil? Vai promover
melhorias nos produtos, queda nos prémios? Vai abrir novas oportunidades
de trabalho? Essas sdo perguntas respondidas nesta primeira edi¢io de 2007,
que traz entrevistas exclusivas com grandes players do mercado internacio-
nal, além da opinido tdo significativa do IRB-Brasil Resseguros e da Fenaseg.
Na capa, destaque para a Transamerica Reinsurance, que ja deu sinais claros
que o Brasil é um dos mercados mais fortes na América Latina, com grande
potencial de desenvolvimento.

Outra matéria especial revela como o mercado segurador tem trabalhado
para atrair o brasileiro para o seguro residencial. O segredo esta na consoli-
dacao dos servigos, que a cada dia, sdo mais utilizados pelos consumidores, e
que colocam o segurado em contato direto com o produto, diferentemente do
passado.

De novidade, também decidimos fazer algumas mudangas no formato gra-
fico para inovar e melhorar a leitura do nosso conteudo.

A todos vocés, leitores, desejamos um ano repleto de bons negécios.

Muito sucesso!
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Tome Nota

Mercado segurador X fraudes

Em janeiro, a Fenaseg encami-
nhou a Susep sugestdes do mercado
segurador para a minuta da circu-
lar que dispde sobre os controles in-
ternos especificos para a prevencao
contra fraudes. A minuta foi coloca-
da em audiéncia publica em dezem-
bro de 2006. Entre as alteracgoes
apresentadas estd a inclusido das
sociedades corretoras e dos corre-
tores de seguros no atendimento as
novas normas. Qutra, sugere que 0s

programas de treinamentos de pre-
vencao a fraude nao sejam especifi-
cos, a fim de que seja possivel reali-
z4-los juntamente com outros tipos
de treinamentos promovidos pelas
companhias, como o de lavagem de
dinheiro, por exemplo. O mercado
propde ainda um prazo de 180 dias,
a contar da data da publicacdo da
circular, para que as empresas do
setor de seguros possam se adequar
as novas normas.

Apoio ao meio ambiente

b

g

A ministra do Meio
Ambiente, Marina Sil-
va, inaugurou, em 25
de janeiro o Bromeli-
ario do Jardim, Bota-
nico do Rio de Janei-
ro, totalmente restau-
rado e ampliado pela
Amil em parceria com
a Coordenadoria de
Restauracdo, Obras e
Manuten¢ido do Jar-
dim Botéanico.

Na foto, da esquer-
da para a direita, Cris-
tina Mendes, diretora

médica da operadora, Renato Manso, superintendente da Amil, Marina
Silva e o diretor técnico, Anténio Jorge Kropf.

A obra, iniciada em janeiro de 2006, custou cerca de R$ 320 mil e am-
pliou toda a area da estufa de visitacdo e dos canteiros que abrigam mais
de 10 mil bromélias. O projeto arquitetonico de Lea Carvalho, esta propor-
cionando condi¢ées climaticas ideais tanto para a conservacao das colecoes
de bromélias, quanto para o conforto dos visitantes.

Capacitacao odontologica

A OdontoPrev patrocinou a 25°
edi¢do do CIOSP — Congresso In-
ternacional de Odontologia de Sao
Paulo, entre os dias 27 a 31 de janei-
ro no Anhembi. A operadora inves-
tiu na aquisi¢ao de 2.000 inscri¢oes
no Congresso que foram dedicadas
aos cirurgides-dentistas de sua re-
de credenciada. Também durante o
evento a empresa langou o INOVAR

- Programa OdontoPrev de Incenti-
vo a Pesquisa e Gestao, que selecio-
nara uma monografia e dois proje-
tos de pesquisa, neste caso inéditos
e ndo-iniciados, para receber incen-
tivos financeiros para sua realiza-
¢do. Inscrigoes de 15 de fevereiro a
31 de maio de 2007. O resultado sai
no segundo semestre. Informacées:
www.inovarodontoprev.com.br.

Desconto especial

Os corretores pessoas fisica ou
juridica, cadastrados na Bradesco
Seguros, tém condicbes especiais
para contratag¢ido ou renovacgao de
seguros individuais dos automo-
veis. Trata-se de mais uma iniciati-
va do Programa de Relacionamen-
to com corretores Auto/RE. Pelo
Bradesco Seguro Auto Corretor, o
profissional ganha desconto sobre
o prémio liquido dos ramos Auto,
RCF e APP, além dos outros benefi-
cios do Bradesco Seguro Auto. Mais
detalhes no site 100% Corretor em
www.bradescoseguros.com.br.

Novas turmas

A Funenseg ja abriu as inscri-
¢oes para o Curso de Habilitagdo de
Corretores de Seguros para a fase
Vida, Capitalizagido e Previdéncia
em todas as unidades da Escola Na-
cional de Seguros e ainda em Joéo
Pessoa (PB), Fortaleza (CE), Natal
(RN) e Campo Grande (MS). O pra-
zo também vale para a fase Comple-
mento, oferecida nas regionais Rio
de Janeiro, Sdo Paulo, Campinas,
Goias, Espirito Santo e Distrito Fe-
deral. Até dia 26 de fevereiro.

Resultados digitais

Em menos de um ano no ar, o re-
estruturado portal da Icatu-Hartford,
que adotou a plataforma Lumis Por-
tal Suite, ja colhe alguns frutos. Em
comparacdo a 2005, houve um in-
cremento de cerca de 40% nos ser-
vigos contratados pelos usuarios,
através do portal. O perfil de acesso
do site mantém-se equilibrado en-
tre novos usuarios e atuais clien-
tes, de acordo com o planejado pela
companhia. Além disso, foi regis-
trado um aumento significativo de
visitantes e adotantes dos servicos
que estéo disponibilizados sob novo
formato.
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Onde tem essa marca, tem protecao

Quando se trata de proteger sau patrimdnio, vock precisa do melhor.

A Teletrim Monitoramento & uma das maiores empresas de sistemas de
protecdo de veiculos do Brasil e sempee sa destacou pela qualidade que
oferece em seus produtos @ servigos, Por isso, na hora de recomendar
o melhor sistemna da bloquelo, localizacio e rastreamento de velculos,

recomende Teletrim & fique tranglilo. A seguranca esta nesta marca.

Tel etrim‘ Telecom

Teletrim

monitoramento

Marca de qualidade na protegao de veiculos

Corretor Parceiro - Cadastre-se:  www.teletrim.com.br/corretores



Tome Nota

40 anos

A Delphos, que lancou a vistoria
prévia em PDA em 2006, comemo-
ra 40 anos em 2007. De acordo com
o vice-presidente, Eduardo Mene-
zes, a empresa 1niciou 0 NOVo ano
ampliando as suas unidades de ne-
gbcios de quatro para cinco, com o
desdobramento da area de servicos
de seguros: uma para seguro habita-

cional e outra para regulacao de vida
e bens. “Inicialmente esta unidade
trabalhava, basicamente, com o se-
guro habitacional, que chegou a re-
presentar 90% deste negdcio. Depois
agregamos a regulacio de vida e de
ramos elementares, que cresceram
tanto, a ponto de ficarem maior que
o habitacional”, comentou Menezes.

Campanha no Rural

O Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (Mapa) esta
avaliando a possibilidade de lan¢ar, nos préximos meses, uma campanha
nacional para incentivar os produtores a utilizar mais o seguro agricola. “E
mais vantajoso para o Governo Federal subsidiar parte do prémio do segu-
ro rural do que liberar recursos para socorrer os agricultores nas situacgoes
emergenciais”, disse o ministro Luis Carlos Guedes Pinto.

Expatriados: na mira
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O mercado de Seguro Viagem vai muito além das

pessoas que procuram o produto para se protegerem
nas suas férias no exterior, por exemplo. Também ja
nao esta somente nos departamentos de Recursos Hu-
manos das empresas, que contratam o seguro para os
executivos que fazem viagens internacionais. De acor-
do com Renato Spadafora (foto), diretor comercial da
Assist Card, ha um potencial enorme entre os executi-
vos expatriados, transferidos no trabalho, e que geral-
mente mudam de pais em companhia de sua familia.
Também cresce o interesse da empresa por profissio-
nais que se mudam para se dedicarem a um MBA no
exterior. “Como existe uma dificuldade de comprar um
plano de saude temporario no exterior, percebemos um
espaco interessante de atuacio, e decidimos apostar”,

diz.

O produto Work & Study também é atrativo para os
corretores de seguros que atuam com Seguro Viagem. “O valor médio da
transacdo é de 2 mil d6lares, com uma oportunidade de receita interessan-
te para o corretor”’, complementa o diretor da Assist Card, que emitiu em
2006, 700 mil planos, e cresceu 250% nos ultimos quatro anos.

Crescimento acelerado

Segundo dados da Susep, o ano
de 2006 teve aumento expressivo da
receita apurada com os seguros de
garantia de obrigacoes e de conces-
soes publicas. De janeiro a novem-
bro do ano passado, o seguro de ga-
rantia de obrigac¢bes publicas, por
exemplo, gerou um volume de pré-
mios da ordem de R$ 87,4 milhées,

0 que representou um incremento
de 73,1% em relagdo ao mesmo pe-
riodo em 2005. J4 no caso do segu-
ro de concessoes publicas, a receita
apurada nos onze primeiros meses
do ano passado somou R$ 28,3 mi-
Ihées, valor 74,9% maior que o re-
gistrado de janeiro a novembro do
exercicio anterior.

Nova legislatura
cria expectativa

Com o inicio da nova legislatura,
as empresas corretoras de seguros
criam nova expectativa quanto a en-
trada no Simples. As entidades de
classe na defesa dos corretores ainda
lutam pela possibilidade de derruba-
da do veto do presidente Luiz Inacio
Lula da Silva ao dispositivo da Lei Ge-
ral da Micro e Pequena Empresa, que
incluia os corretores de seguros entre
as novas categorias com possibilidade
de enquadramento no Simples.

Entre os parlamentares que ainda
apostam no veto esta o vice-lider do
Governo na Camara, deputado Beto
Albuquerque (PSB-RS), que tem re-
querimento para solicitar a inclusdo
da votagao dos vetos na pauta do Con-
gresso Nacional, ja em fevereiro.

Sinistro no metro

A abertura de uma cratera nas
obras de expansio da linha Ama-
rela do Metr6 de Sao Paulo, que
deixou sete mortos e varios imo-
veis demolidos, conta com o seguro
da Unibanco-AIG, contratado pela
OCS, corretora de seguros do grupo
Odebrecht. O contrato de riscos de
engenharia foi fechado em 2005.

Tecnologia
e economia

A Unimed Seguros incorporou a
tecnologia VoIP (voz sobre Internet
Protocol), economizando na comuni-
cagdo entre seus escritorios. “O prin-
cipal beneficio desse sistema é a eco-
nomia. Estimamos uma redugdo nos
custos com ligagoes locais e interurba-
nas na ordem de R$ 100 mil ao ano, a
partir de 2007”, relata Rafael Moliter-
no Neto, diretor de Planejamento da
Unimed Seguros.

Além da diminuicdo dos gastos, a
tecnologia VoIP garante seguranca na
aplicacdo automatica de atualizacoes
nos equipamentos entre seus escrito-
rios e velocidade no acesso aos sistemas
corporativos, e-mail, compartilhamen-
to de informagées e documentos.
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Com o Check Up Lar Kids, seu cliente
se desliga de preocupacdes!

Isso é inovagdo.

Ofereca a seus segurados uma auditoria residencial para prevenir acidentes domésticos com as criangas:
Check Up Lar Kids. Um novo servigo da Mondial Assistance, lider mundial em Assisténcia 24 horas, para dife-
renciar seus produtos e fidelizar seus clientes.

Mondial Assistance. Inovando sempre para vocé atender melhor seus clientes.

& MONDIAL ASSISTANCE

Mondial Assistance Brasil - Tel: {11) 3178-2599 - Fax: (11) 3178-2580 - www.mondial-assistance.com.br - e-mail: comercial@mondial-assistance.com.br

Alemanha | Australia | Austria | Bélgica | Brasil | Bulgaria | Canada | China | Croacia | Dinamarca | Eslovaquia | Eslovénia | Espanha | Estados Unidos
Estdnia | Finlandia | Franga | Grécia | Holanda | Hungria | Ilha da Reunido | Inglaterra | Idanda | Itélia | Japdo | Letdnia | Libano | Litudnia |Marmocos
Moruega | Poldnia | Portugal | Repdblica Tcheca | Rassia | Singapura | Suécia | Suica | Tallandia | Turquia | Ucrania | Uzbequistao
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Capitalizacao vive expectativa

O ano de 2007 vai marcar uma mudanca
estrutural no mercado de capitalizacdo. Se-
réo lancadas normas contratuais e a classi-
ficagdo dos titulos em modalidades distintas.
Tudo para evitar davidas para os consumi-
™ dores. “Esperamos que essa iniciativa esteja

| em vigor no segundo semestre de 2007, peri-
odo em que as companhias ja poderdo langar
produtos de acordo com as novas resolugéoes”,
afirma Neival Rodrigues Freitas (foto), di-
retor de capitalizacao da Fenaseg. Para ele,
os proximos 12 meses terdo expansio de 4,9%
nas reservas de capitalizacio e entre 7% e 8%
de ampliacdo no faturamento desse mercado.

Capacitacao e jogos

A Unibanco AIG da continuidade em margo ao Ciclo de Treinamento. O
primeiro evento contara com uma palestra sobre “Automoével individual /
frota e sinistro”, além de um tour no Centro de Atendimento em Botafogo.
Ainda no primeiro semestre, a empresa pretende realizar um treinamento
no formato de “jogo de negécios”, onde o objetivo sera a elaboracdo de um
Programa de Seguros para um grande risco.

Em quatro vezes

A Tokio Marine Seguradora passou a disponibilizar em janeiro parcela-
mentos em até quatro vezes sem juros, nos seguros de automaével, residen-
cial, condominio e equipamentos. A companhia ainda informa que possui
novos numeros de telefone do Call Center. Para capitais e regides metropo-
litanas o telefone é 0 4004-2227; demais localidades no 0800-702-2227.

Vida: alvo de queixas

De acordo com levantamentos feitos pela Susep, o seguro de vida foi o
que mais gerou queixas ou consultas dos consumidores em 2006. A autar-
quia recebeu 35.652 consultas ou reclamacgoes dos consumidores. Desse
total, 14,4% foram referentes ao seguro de vida e 14,3%, ao Dpvat. Em
terceiro, aparece a carteira de automoveis com 13,7%.

Certificacao internacional

A LAZAM-MDS estéa entre as primeiras corretoras de seguros do Brasil
a obter certificado em Geréncia de Riscos. Ela foi aprovada no curso mi-
nistrado pela ALARYS (Associacion Latinoamerica de Administradores de
Riesgos y Seguros), em uma iniciativa inédita da ABGR. Nas Américas,
apenas Brasil, EUA e Canada atingiram este nivel.

Captacao em alta

O mercado de previdéncia
complementar bateu recorde de
captacdo de novos recursos em
novembro, alcancado a cifra de
R$ 2,129 bilhées, o que represen-
ta uma alta de 13,34% na compa-
rac¢do com novembro de 2005. Os
dados excluem o més de dezem-
bro que, devido a maior dispo-
nibilidade de recursos na econo-
mia, tradicionalmente apresenta
maior volume de recursos. As in-
formacoes sdo da Anapp (Asso-
ciagdo Nacional da Previdéncia
Privada), entidade que represen-
ta 44 empresas que comerciali-
zam planos de previdéncia.

Dias uteis: alvo
preferido dos

ladroes de carros

Levantamento da Ituran
em Sdo Paulo mostra que a
Parati continua liderando os
indices de roubo e furto, segui-
da do Gol, Golf, Astra e Audi
A3. Os sinistros acontecem em
maior volume no Tatuapé, se-
guido da Vila Mariana, Mdéoca,
Perdizes, Moema e Santana. A
maior proximidade de desma-
naches explica porque a Zona
Leste concentra os sinistros. O
horario preferido pelos bandi-
dos é de 18 as 24 horas, sendo
que o periodo entre meia noite
e seis da manha é de menor in-
cidéncia. Quanto ao tipo de cri-
me, o roubo é de 53,18%, furto
38,02% e sequestro, 8, 80%. A
amostragem ainda revela que
0s sinistros ocorrem mais nos
dias uteis — 80% deles. Os da-
dos foram colhidos entre janei-
ro e julho de 2006.
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A Avaliacao Patrimonial é
a GARANTIA de um
SEGURO bem feito.

Os procedimentos mais modernos de Gerenciamento de Riscos indicam a correta Avaliagao dos bens
como um dos fatores mais importantes para a contratacdo dos seguros.

Independentemente da forma que o seguro é contratado, conhecer o valor correto dos bens, permite
ao segurado definir com seguranga qual o valor que pode ser adotado como franquia e também
optar com tranqlilidade sobre qual tipo de apdélice comprar.

MNada mais problematico do que descobrir no momento de um sinistro que a importancia segurada
néao cobria o valor dos bens e que a Seguradora somente ird indenizar parte dos bens perdidos.

A Avaliacdao patrimonial elimina ainda o risco de se pagar prémios em excesso devido a contratacao
de seguro com valores superestimados dos bens.

Evite riscos desnecessarios, faca a Avaliacao dos seus bens.

101 anos de atuacao no mercado mundial.

30 anos de atua¢ao no mercado nacional.

[

T
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E Rua Jesuing Arruda, 769 - 3%7°13%114° andares - CEP 04532-082 - Itaim Bibi
— ) 530 Paulo - SP - Brasil - Fone (11) 3079-6944 - Fax (11) 3079-1409
e — NGEVAL E-mail: engeval@engeval.com.br

T ————

Niiiack ENGENHARIA DE AVALIACOES AUSTRALIA, BELGIUM, BRAZIL, DUTCH CARIBEBEAN, FRANCE, INDIA,
TROCISTWLK GROER ITALY, MEXICO, THE NETHERLANDS, PORTUGAL, SINGAPORE,
mpe Lok Aol ) SOUTH AFRICA, SPAIN, SWEDEN, THAILAND, U.K, U.S.A
ASEET VALLIATION F
SERVICES, INL - USA —

VISITE NOSSO SITE NA INTERNET
ARCALALIDIS
bt www.engeval.com.br

oo httpefwww.arcalaudis.com



Entrevista

Corretores
de Seguros
dao aula de
cidadania em
Sao Paulo

o final de 2006, o Sincor-SP
participou de mais uma ini-
clativa que colocou o merca-

do de seguros frente a frente com a
sociedade brasileira. A entidade pa-
trocinou uma pesquisa para medir
o consumo de 4alcool por parte dos
motoristas da cidade de Sao Pau-
lo, e colocou corretores de seguros
voluntarios — identificados como

Agentes do Bem-Estar Social — nas
ruas que alertaram a populacéo so-
bre os riscos de misturar bebida e
direcdo. O estudo é realizado pela
Unidade de Pesquisa em Alcool e
Drogas da Unifesp (Universidade
Federal de Sdo Paulo), em conjunto
com o Conselho Municipal de Poli-
ticas Publicas de Drogas e Alcool de
Sao Paulo (Comuda).

Corretores na prevengdo: motorista é abordada pelos Agentes do Bem-Estar Social

O diretor social do Sincor-SP,
Alexandre Camillo, que coordena
as agoes desses Agentes, conta nes-
sa entrevista como a entidade sindi-
cal vem costurando programas bem
organizados de apoio a sociedade, e
contribuindo ainda para melhorar
a identidade dos corretores de se-
guros.

Revista Seguro Total: No fi-
nal de 2006, o Sincor-SP parti-
cipou da pesquisa que abordou
cidadéaos paulistanos em alguns
pontos da cidade. Qual a inten-
cao da entidade de incluir os
corretores nesse projeto?

Camillo: Desde o lan¢amento
da pesquisa, nés somos questiona-
dos sobre a participa¢io dos correto-
res. Para explicar, eu comento que
a pesquisa esta apoiada em um tri-
pé: tem a universidade, que fornece
todo o seu conhecimento cientifico,
além do Comuda, que agrega toda a
bagagem técnica que ja tem por li-
dar no dia-a-dia com pessoas que lu-
tram contra as drogas e o alcoolismo.
E o corretor de seguros, que tem o
conhecimento pratico do efeito disso
tudo. Muitas vezes, o segurado con-
fidencia ao corretor que determina-
do sinistro aconteceu por um deslize

cometido, em funcio de ter ingerido
uma quantidade maior de alcool em
determinado evento. Entdo, nés te-
mos sim um importante papel nes-
sa pesquisa. Mais do que corretores,
somos consultores e devemos par-
ticipar da vida do segurado antes,
durante e depois de um contrato.
Resumindo, o corretor entra nessa
para usar da sua experiéncia para
antecipar o fato nessa verdadeira
acéo preventiva.

Revista Seguro Total: E como
a sociedade reagiu as blitz em
Sao Paulo?

Camillo: A blitz pedagégica ain-
danio terminou. Até o més de marco
havera mais alguns pontos da capi-
tal. Mas ja posso afirmar que todos
noés ficamos surpresos com a recep-
tividade dos motoristas. A avaliagido
até agora é bastante positiva. Como
a pesquisa ndo tem carater punitivo,

mas s6 atinge pessoas que decidem
parar por livre iniciativa, nem espe-
ravamos que tivéssemos tanta acei-
tacdo. A grande maioria dos moto-
ristas abordados aceitou participar
do estudo, se submetendo ao bafo-
metro, e em alguns casos, realmente
a taxa de alcoolimia estava bastante
superior que o devido. Nesses casos,
os corretores de seguros, caracteri-
zados com camisetas dos Agentes de
Bem-Estar Social, indicavam que
outro companheiro com mais estabi-
lidade dentro do automével seguisse
viagem. Ou, que recebessem apoio
do projeto até aumentar o nivel de
glicose.

Revista Seguro Total: E quais
os proximos passos da pesqui-
sa?

Camillo: Apés as novas blitz, as
pesquisas serdo analisadas. Acredi-
to que no primeiro semestre, ja te-
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GORRETOR ON-LINE
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Entrevista

nhamos os resultados. No total, o
objetivo é colher 2500 entrevistas,
que se transformardo numa impor-
tante ferramenta de conscientizacio
popular. Com a pesquisa, o Sincor
também vai poder interagir com as
seguradoras, e tornar os dados pu-
blicos, prevenindo acidentes.

Esse estudo também ja desperta
o interesse de universidades fora de
S&o Paulo que manifestaram a von-
tade de extender esse projeto para
outros municipios.

Revista Seguro Total: Ainda
em 2007, como ficam as ac¢oes do
departamento social do Sincor?

Camillo: Daremos continui-
dade a entrega das padarias, que
é um projeto muito bem sucedido
dentro da entidade. A intencdo é
que no Dia Internacional da Mu-
lher, as corretoras facam doacdo no
valor de 30 reais, que multiplicara
o numero das padarias para novos
municipios. Mas também ja anali-
samos a construcdo de um projeto
continuo de responsabilidade social.
Esse projeto deve ter uma amplitu-
de muito maior, talvez em parceria
com o Estado, para disseminar essa
identidade dos Agentes do Bem-Es-
tar Social. Conseguimos alguns re-
sultados muito bons até agora com
as acoes implementadas nos ultimos
dois anos, até pelo fato do Sindica-
to antes néo ter essa linha. Mas é
pouco. A 1déia é ndo fixar acbes em
doagoes, mas que tenhamos um pro-
jeto bem consolidado, que seja um
marco para o setor de seguros, e que
possa convergir com interesses de
algumas Organizag¢des Nao-Gover-
namentais (ONGs).

Revista Seguro Total: E para
os associados ao Sincor-SP, en-
tidade que retine o maior name-
ro de corretores do Pais, havera
novidade?

Camillo: Estamos preparando
para julho um grande evento espor-
tivo, até motivados pela realizacio
dos jogos Panamericanos no Brasil.
Porém, nosso propésito sera dife-
rente. Queremos levar ao corretor a

conscientizacdo que ele deve ter na
qualidade de vida, e por isso, a idéia
¢é trabalharmos um evento com es-
porte. E todo o resultado com o even-
to estadual, que deve contar com
quatro modalidades e seis pontos
estratégicos no estado de Sao Pau-
lo, devera ser revertido para acgoes
sociais.

Revista Seguro Total: O mer-
cado tem se mostrado disposto
a contribuir com as ac¢oes do
Sincor?

Camillo: Tenho convicgdo que
assim como no Sincor, onde coorde-
namos e unimos esforcos em acoes
conjuntas pelas nossas delegacias
para a potencializacdo de resulta-
dos, o caminho seri este também
com as empresas do setor e estamos
abertos a sugestoes e discussées pa-
ra projetos em parceria. Ja tivemos
boas aliancas como o Projeto Apren-
diz com a Indiana Seguros e também
no Passaporte do Bem, que envolveu
24 expositores do ultimo Conec. Nes-
se ultimo, houve a arrecadacio de 60
toneladas de alimentos distribuidas
a mais de 25 entidades e seus milha-
res de assistidos. Foram 5068 cestas
basicas arrecadadas.

Revista Seguro Total: Vocés
tiveram muitas dificuldades pa-
ra colocar os projetos sociais em
pratica? Costumamos ouvir, na
maioria das vezes, que ha uma
série de burocracias que preci-
sam ser vencidas, desconfiancas
por parte das pessoas.

Camillo: Para se caminhar 200
quilometros, é necessario apenas
dar-se o primeiro passo e, obvia-
mente, ndo desistir diante das difi-
culdades de dar-se os outros. Ain-
da mais partindo de um movimen-
to de um sindicato, entidade um
pouco desgastada junto a socieda-
de e, por vezes, até com seus asso-
ciados. Mas ¢ este efetivamente o
desafio da nossa equipe. Os traba-
lhos sociais tém uma forca de unido
e conciliacdo enorme, e criam uma
forca maior ainda que é a do de-
senvolvimento e crescimento pelo
bem, pela confianca, pela transfor-
macdo paulatina, porém sélida e
envolvente. Estamos aprendendo
e realizando ao mesmo tempo e, o
saldo tem sido bastante positivo.
Sabemos que a seriedade, clareza
de propédsitos, perseveranca e mui-
ta criatividade sdo alguns dos an-
tidotos aos obstaculos.

Padaria: Sao José do Rio Preto

Produgao da padaria ar-
tesanal em Sao José do Rio
Preto, construida median-
te doagdo do Sincor. Até
agora, foram entregues 35
unidades em todo o Estado,
beneficiando 30 mil pesso-
as assistidas diariamente
pelas entidades recebedo-
ras das padarias. Além do
material fornecido na mon-
tagem e também em maté-
ria-prima, o projeto ainda
capacita os profissionais

para atuar no ramo.
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Brasil agora tem mercado
aberto de resseguros

Mudanga no ambiente repercute positivamente no mercado brasileiro. Leia nas

pro’ximas pdginas o que pensam o IRB - Brasil Re, a Fenaseg, e empresas do setor.

O dia 16 de janeiro de 2007
marca um novo periodo para a in-
dastria de seguros nacional. Nes-
sa data, foi publicada no Didario
Oficial da Unido a lei que acaba
com o monopdlio do mercado de
resseguros no Brasil, exercido
pelo antigo IRB (Instituto de
Resseguros do Brasil), uma em-
presa de capital misto (51% es-
tatal e 49% privado).

O resseguro é o seguro feito
pelas empresas seguradoras, que
repassam para as resseguradoras
parte do risco assumido. Agora, de
acordo com a Lei Complementar
126, essas operacoes poderdo ser
feitas, por exemplo, por empresas
resseguradoras estrangeiras que
atuam h4 mais de cinco anos no
pais de origem.

Alei foisancionadanodia 15 de

A abertura do mercado deve es-
timular o seguro rural no Brasil.
“A expectativa é que a mudanca
facilite a atuacgao e impulsione in-
vestimentos de grandes empresas
privadas no Pais, especializadas
nesse nicho”, avalia o secretario
de Politica Agricola do Ministério
da Agricultura, Pecuaria e Abas-
tecimento, Edilson Guimaries.

Como resseguradoras sdo im-
portantes porque dividem os ris-
cos assumidos pelas segurado-
ras, elas terdo papel primordial

Por Leonardo Pessoa

José Cruz/ABr

janeiro pelo vice-presidente José
Alencar, no exercicio da Presidén-
cia. Durante a solenidade no Pa-
lacio do Planalto, o ministro in-
terino da Fazenda, Bernard Appy,
afirmou que a abertura tornara o
segmento mais competitivo e re-
duziré os custos do resseguro.

De acordo com a Agéncia Bra-

no avang¢o do Seguro Rural. Isso
é particularmente necessario no
caso especifico do seguro agrico-
la, sujeito a eventos de grande
extensio, que podem inviabilizar
financeiramente qualquer em-
presa seguradora. “A expansao do
mercado ajudara no estabeleci-
mento de um ambiente financeiro
mais favoravel, que se traduzira
na criagio de novos produtos e de
apélices mais acessiveis para o
produtor”, destaca Guimaraes. O
Brasil era um dos unicos paises

O vice-presidente da
Republica, Jose de
Alencar, discursa em
cerimonia do Sebrae,
no mesmo dia em
que assinou o projeto
de lei que abriu o

mercado de resseguros.

sil, o presidente do Sindicato dos
Trabalhadores
(Sintres),
criticou a forma como a abertu-

em Resseguros
Hermes dos Santos,

ra foi feita. “Ndo somos contra a
abertura do mercado em si. Mas
a lei devia fazer exigéncias para
as empresas estrangeiras que vao
entrar no setor”, disse.

do mundo a manter monopdlio es-
tatal nesse setor.

O Governo Federal ja trabalha
com a meta de destinar em torno
de R$ 100 milhées para o paga-
mento de subvenc¢ao ao seguro ru-
ral ao longo desse ano. Os ntiime-
ros de 2006, que ainda estédo sen-
do contabilizados, apontam para
um volume de recursos de cerca
de R$ 31 milh6es em subvencées,
mais de 21 mil contratos e uma
area assegurada em torno de 1,3
milh&o de hectares.

Especial

Seguro Rural: impulso

www.planetaseguro.com.br
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Especial

Know-how internacional vai
beneficiar mercado interno, diz Marsh

Alem das ressequradoras, sequradoras e consumidores, as

empresas corretoras de seguros comfoco em gl’dl’]d@S contas,

como a Marsh, também comemoram a abertura do mercado de

ressequros. Fabio Corrias, gerente executivo de Placement da

Marsh, fa]a sobre a expectativa da empresa com 0 novo ambiente.

Revista Seguro Total: Dian-
te dessa mudanca, houve um
reposicionamento da empresa
para a operacao brasileira?

Corrias: Nés ja esperavamos
que essa abertura acontecesse,
pelo menos, até o ano que vem. A
empresa acreditava nessa mudan-
¢a, e até ja tinha uma estrutura
preparada para esse novo cenario.
Nesse momento, a questéo esta no
reposicionamento que teremos em
funcao da abertura.

Revista Seguro Total: Como
é essa estrutura?

Corrias: Nés temos uma 4rea
(placement) que é basicamente de
relacionamento com o mercado,
negociacdo de grandes contas, in-
clusive no mercado internacional,
e temos uma expertise e know-
how acumulados nos dltimos trés
anos, de tratativas no mercado in-
ternacional com a ajuda das ope-
racoes de Miami e Londres. Entao,
a Marsh adquiriu uma bagagem
importante e se sente em perfei-
tas condicoes de trabalhar no mer-
cado livre.

Revista Seguro Total: Have-
ra a ampliacao dessa equipe,

investimentos em pessoal?

Corrias: Nesse momento, nao
posso dizer, mas na medida em que
o mercado for evoluindo, por exem-
plo, a partir do segundo semestre,
se houver necessidade, a empresa
vail pensar nisso. Por hora, temos
uma estrutura que ja esta pronta,
integrante de um grupo da Améri-
ca Latina.

Revista Seguro Total: E co-
mo a abertura vai mexer com a
area de consultoria de benefi-
cios da empresa?

Corrias: Com a abertura, o mer-
cado vai ter que ser muito mais
preparado, muito mais sofisticado,
mandar informacées bem comple-
tas e com mais antecedéncia para
os underwritings profissionais.

Vamos precisar colocar toda a
nossa equipe na rua para poder
suprir essas novas exigéncias que
serdo demandadas pelos clientes.
Também tem outra questdo: ca-
da seguradora vai ter que decidir
quais sdo as suas habilidades, se
vao querer investir no grande ris-
co, ou seja, na prevencao de perdas,
oferecer um valor agregado ao seus
clientes, entrando nesse mundo do

grande risco corporativo — o que
significara investir em tecnologia,
em know-how —ou nio, se vai redi-
recionar ou manter, conforme seus
esforcos, em personal lines, em
seguro de pessoa fisica, acidentes
pessoais, vida, satude, cuja neces-
sidade de um seguro facultativo é
menor.

Revista Seguro Total: E o
mercado de seguros nacional,
como fica agora?

Corrias: Acreditamos que se-
ra muito mais transparente e be-
néfico para todo mundo. Sdo boas
oportunidades, novas coberturas
e tecnologias, know-how vindo
de fora, além de uma profissio-
nalizagdo do setor, tanto de cor-
retoras quando de seguradoras.
Quem nio se profissionalizar, se
especializar, quem néo tiver in-
teresse em ser um player de fato,
ou vail acabar saindo do mercado
ou redirecionar seu foco para seg-
mentos que ndo requeiram resse-
guros.

Por outro lado, consideramos a
abertura gradual a melhor opc¢ao
para nio tornar o processo trau-
matico. Nem todas as segurado-
ras estdo bem preparadas para
esse ambiente.
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Mercado aberto modifica planos da

Cooper Gay e amplia Investimentos no Pais

Marcio Ribeiro, diretor da filial Sao Paulo e Fabio

Basilone, presidente da Cooper Gay do Brasil, revelam que

a empresa vai dobrar a estrutura atual no Pais, de olho

nas novas oportunidades que 0 mercado Qferecera’.

Revista Seguro Total: O que
muda para a empresa a partir
de agora?

Cooper Gay: Recebemos essa
noticia com muito entusiasmo!
Acompanhavamos  diariamente
nos noticiarios e reportavamos
todo o tempo a nossa matriz em
Londres.

Haviamos feito planejamentos
paraambos os cenarios de mercado
fechado e aberto. Em nossa tultima
reunido anual no final de 2006 fo-
camos nossas discussoes sobre os
desafios para 2007 e, na data, ja
havia sido votado pelo Congresso
e Senado. Assim sendo, revisamos
todo nosso or¢amento para os in-
vestimentos necessarios em 2007
com a nova realidade de mercado.

A realidade da Cooper Gay do
Brasil no primeiro momento néao
muda tdo drasticamente. Os in-
vestimentos feitos em 2006, con-
tratacoes, abertura do escritério
de SP — que dispde de dois escri-
torios totalmente dedicados a res-
seguro ja anteviam essa possibili-
dade em 2007. E quanto ao know-
how de nossa equipe, estrutura e
espaco fisico, j4 estamos prontos
para operar no mercado aberto,
devendo apenas implementar os
procedimentos a serem definidos

pela nova lei.

Revista Seguro Total: O fato
de a abertura ocorrer em fases
tem aspectos positivos?

Cooper Gay: Sim Sobra tempo
para as empresas adaptarem-se e
enquadrarem-se com a nova reali-
dade, nova lei, novas regulamen-
tagdes, etc. Sempre sonhamos com
1sso, mas havia um cenario de in-
certezas ao longo de muitos anos,
pois ndo sabiamos quais seriam os
parametros que o Governo abri-
ria o mercado. Com isso, ndo era
possivel montar estruturas e pro-
cessos complexos sem conhecer a
nova lei brasileira. Ha uma série
de questdes a discutir, como con-
trolar contas em dodlares, coletar
sinistros e pagar prémios, tudo
via conta-corrente do corretor de
resseguros (broker) que sido ati-
vidades comuns entre os brokers
internacionais. Entretanto, tera
que ser discutido alguns pontos
tais como tributos exclusivamen-
te brasileiros, como a CPMF, por
exemplo, que podera causar sé-
rios problemas neste tipo de ope-
racao.

Revista Seguro Total: Defi-
nido esse novo cenario, com o

processo de abertura entran-
do em vigor, como a empresa
pretende atuar nessa opera-
cao brasileira?

Cooper Gay: Temos o segundo
maior time em nimero de pessoas
no Brasil, na operacao de brokers
de resseguros, e uma equipe al-
tamente qualificada e motiva-
da, que nos permite concorrer de
igual para igual com os maiores
brokers mundiais. Partindo desse
principio, ja planejamos como se-
ré nossa nova estrutura tendo, no
minimo, para comecar, o dobro da
estrutura atual. Teremos também
investimentos em novos talentos,
oxigenando nosso mercado, for-
mando novas mentes brilhantes.

Revista Seguro Total: Quais
sao os desafios e oportunida-
des da Cooper Gay no Brasil?

Cooper Gay: Buscar pessoas
que disponham de talento compa-
tivel a nossa filosofia de trabalho.
Quanto aos neg6cios em si, nossa
lista de target business passa a ser
um mar de oportunidades junto as
diversas seguradoras e o préprio
IRB, que tera seus contratos de re-
trocessoes como forte ferramenta
de concorréncia no novo cendrio.

Especial
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Especial

Revista Seguro Total: Ha-
vera investimentos, de que or-
dem? No que sera investido?

Cooper Gay: No minimo, nos-
so or¢camento dobra. Estamos in-
do a Londres agora em marco pa-
ra ratificar nosso or¢camento feito
em 2006 para a op¢do de mercado
aberto, em virtude da assinatura
efetiva da abertura de mercado.
Nosso principal foco de investi-
mento sera mao de obra qualifica-
da, treinamento, sistemas e espa-
¢o fisico. Nosso escritério em Séo

Paulo ja é o tinico exclusivamente
dedicado a atividade de broker de
resseguro desde o ano passado.

Revista Seguro Total? E as
expectativas de negdcios no
mercado brasileiro?

Cooper Gay: As oportunidades
sdo inumeras. As seguradoras po-
derdo conversar com o mercado in-
ternacional mais livremente. Po-
dera colocar pelo menos 40% dos
seus negobcios de forma direta com
o exterior. Com isso, surge para o

broker, uma imensidio de opor-
tunidades perante a quantidade
de seguradoras brasileiras, tan-
to em negdcios facultativos (colo-
cagdes avulsas) ou de contratos
(negociacdes de protegdes de car-
teiras).

Foram tantas promessas ao
longo de varios anos que, apds
assinatura de abertura, tera ain-
da um prazo de regulamentacao
e implementacao da nova lei. De
toda forma, o mercado aguarda
ansiosamente para poder efeti-
vamente investir no Brasil.

Quebra do monopolio do IRB-Brasil € positiva

e pode fazer a empresa crescer,além de criar

um mercado de resseguros forte no Pais

Investimentos em pessoal, tecno]ogia e gestdo prepararam o

IRB-Brasil Resseguros para a nova etapa, diz Sebastiao Furtado

Pena, gerente de estratégia da empresa, nesta entrevista.

RevistaSeguroTotal:De que
forma, a empresa se ajeitou pa-
ra viver nessa nova fase?

Pena: Efetivamente, nos ul-
timos dois, trés anos. A partir do
inicio do governo passado, quando
o projeto de lei foi encaminhado.
Reiniciou-se a discussio politica
do projeto de abertura do mercado
brasileiro deixando de lado o an-
terior, que era de privatizacio do
IRB, pura e simplesmente. Dentro
de uma expectativa da abertura de
mercado, e com a manutencio do
IRB como um dos resseguradores
nacionais dentro de um contexto de

uma empresa de economia mista
com participa¢do do governo den-
tro desse periodo de transicéo, ti-
vemos todo trabalho de adequacao
do modelo de gestdo da empresa,
tanto par responder aos érgaos de
controle das empresas do governo,
mas também para se adequar aos
padroes internacionais de gestdo
das empresas financeiras de resse-
guro, que houve mudangas desde
2002 no mercado de regulamenta-
¢do no mercado mundial decorren-
te do acordo de Basiléia, de regras
de mercado, que estdo focadas na
correta e precisa adequacéo de ca-
pital o volume de negécios de cada

empresa para modelo de gestéo.

A expectativa toda é que tanto
a regulamenta¢io como o novo 6r-
gao regulamentador, Susep, esta-
belecam as novas regras de atua-
¢do no mercado dentro dos padrdes
de boa governanca corporativa,
noés fizemos toda uma reestrutura
da parte operacional da empresa,
novos concursos pra contratacao
de pessoal. Estamos fazendo novo
concurso para repor pessoal que
vive expectativa de aposentadoria
nos proximos 2 anos. Também, es-
tamos reformando toda platafor-
ma tecnolégica de gestdo, precifi-
cacdo, comercializa¢io para ter a
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plataforma online de trabalho com
o mercado.

Revista Seguro Total: Vai
ser facil se adequar ao novo
mercado, mais positivo traba-
lhar com esses competidores?

Pena: Sem davida. Respeitadas
as peculiaridades de cada modelo,
o monopolista se tem muitas van-
tagens, também apresenta muitas
desvantagens. Agora, como uma
empresa resseguradora nacional
como outra qualquer, sem aquela
obrigacéo compulséria de ser o ini-
co ressegurador Unico, poderemos
ter outra estratégia de negdécio. Va-
mos poder escolher nichos de mer-
cado, clientes. O IRB-Brasil Re vai
poder atuar mais seletivamente,
negociar diferenciadamente, de
forma mais efetiva, sem ter aquele
resseguro comum para todo mun-
do, tendo lucro com uns, prejuizo
com outros. Entdo, vamos ter um
modelo de gestdo mais pré-ativo e
dinamico quando se fala em busca
de resultados. Em outras palavras,
o trabalho em grande parte era fei-
to na linha de mutualismo, tendo
prejuizos com um, recuperando
com outros, buscando o equilibrio
atuarial, mas sem deixar alguém
desprovido da capacidade, porque
vocé tinha a missfo institucional
de ser o ressegurador monopolista
e unico do mercado. Entdo, é um
desafio. Muda o contexto de gestao
do IRB-Brasil Re. Tem esse lado
bom de fazer essa oxigenacdo da
politica de gestdo, e na forma de
comercializacéo.

Revista Seguro Total: Muda
muito também para as segura-
doras.

Pena: Vai mudar bastante pa-
ra o mercado de seguros que tinha
o conforto de comprar o resseguro
com um unico ressegurador, dando
todo suporte de governo. E agora,
vail ter que, durante o periodo de
transicio, fazer parcialmente com

o IRB — sendo que ele nao é obri-
gado a aceitar todos os negécios. E
eles vao ter que se preparar para
comprar outra parte com outros
resseguradores. Do ponto de vista
de crescimento, havera boas opor-
tunidades no mercado de trabalho.
Vai ser grande a demanda por mao
de obra na area de resseguro.

As seguradoras vao ter que
montar dentro de cada uma delas
uma unidade especial para nego-
ciar esse tipo de negdcio, e ao optar
por fazer diretamente a colocacéo,
terdo novas atribuicées, antes fei-
tas pelo IRB. Entéo, muda a logis-
tica de trabalho deles.

Revista Seguro Total: Essa
abertura abre oportunidade
grande para o IRB despontar
como maior ressegurador da
América Latina. O que pensa
disso?

Pena: Nossa expectativa é que
a propria regulamentacgio crie um
ambiente de termos aqui no Bra-
sil um mercado de resseguro im-
portante, forte. N6s ja temos um
mercado de seguro forte. Tanto é
que dentro do contexto do mercado
de seguros brasileiro, 93% dos preé-
mios fica nas mios da seguradora.
Hoje s6 7% desse prémio vem pa-
ra o IRB. Ent&o, essa mudanca vai
fomentar o mercado nacional de
seguros, que é, na sua maioria, de
empresas que ja estdo associadas
a capital estrangeiro, ou atuam
no mercado brasileiro, mas retém
a maior parte do risco no mercado
brasileiro.

Com uma regulamentagio bem
feita e adequada a nossa realidade,
acreditamos que deva estimular o
surgimento de outros ressegurado-
res nacionais. Do mesmo jeito que
teve interesse de capital estran-
geiro para abertura de segurado-
ra no Pais, porque ndo um resse-
gurador? E se tivermos no Brasil
um embrido de um mercado de res-
seguros forte, isso tem reflexo na

América Latina como um todo.

No outros paises sul-america-
nos, ha uma presenca muito inci-
piente de resseguradores nacio-
nais. Trabalha todo mundo como
escritério de representacéio, retro-
cedendo tudo para as casas matri-
zes no exterior, sem retencao local
de resseguros. Entao, o IRB-Brasil
Re serd sim um grande player na
regido. E tendo um mercado forte
internamente, as oportunidades
crescem.

Outro detalhe é que com a redu-
¢do de percentual de participacéo
no mercado, na nossa expectativa,
podemos até registrar um cresci-
mento nominal do ponto de vista de
volume de negécios. Ndo vamos ter
mais 100%, mas esse 60 % podem
representar no futuro uma receita
maior do que ganho hoje com esse
100%. Poderemos escolher nichos,
recusar negocios, investir no que
for rentavel.

Revista Seguro Total: O que
é mais importante dentro dos
investimentos que o IRB ainda
esta fazendo?

Pena: Estamos trabalhando
para sermos merecedores da con-
fian¢a do mercado. Fizemos toda
as mudancas comentadas para
continuarmos operando de forma
pro-ativa e eficiente. A parte de
pessoal, que também tinha ten-
déncia de aposentadoria do qua-
dro de funcionérios, ja mudou. An-
tes de apresentarmos problemas
com falta de gente especializada,
ja fizemos concursos. Outro vai
acontecer em margo, para nio ter
buraco no ciclo de transic¢ao do co-
nhecimento. Ou seja, uma empre-
sa de servigo, o capital humano é
o mais importante. Nos vendemos
contratos, construidos com inteli-
géncia, criatividade, conhecimen-
to técnico, até por nio ser um
produto tangivel. Um foco muito
importante na politica de treina-
mento, qualificacdo do nosso pes-
soal atuar nesse novo cenario.

Especial
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O Brasil a partir deste ano esta inserido na

comunidade internacional, diz Fenaseg

Maria Elena Bidino, diretora de Resseguro e Ramos Elementares da entidade, fala sobre a

abertura do mercado ressegurador e dos avangos que o Pais terd nesse novo ambiente.

Revista Seguro Total: Como
a Fenaseg recebeu a noticia
dessa mudanca que levou tan-
tos anos para acontecer?

Maria Elena: Com certeza, pos-
so afirmar que fol com muito en-
tusiasmo. O préprio governo mos-
trou interesse na aprovacgio do
PLP o mais rapido possivel, tra-
balhou para isso e conseguiu, fi-
nalmente, aprova-lo ainda em de-
zembro de 2006. Come¢amos 0 ano
de 2007 com a Lei Complementar
n°126/07, de 15/1/07, publicada no
DOU em 16/1/07, em vigor, por-
tanto, a partir dessa data. E ne-
cessaria a publicacido das normas
do 6rgao regulador, para poder ser
implementada a referida lei.

Revista Seguro Total:A se-
nhora acredita que estamos
maduros o suficiente para en-
carar essa mudancg¢a? E os de-
safios, quais serao nesse pri-
meiro momento?

Maria Elena: Devemos lem-
brar que resseguro é seguro. As
seguradoras brasileiras estardo
preparadas quando da abertura
do mercado de resseguro de fato
ocorrer. S6 para se ter uma 1déia,
nos dois ultimos anos, 1135 pro-
fissionais do mercado, do Rio de
Janeiro, Sao Paulo, Brasilia e Rio
Grande do Sul passaram pelo Pro-
grama de Treinamento em Resse-
guro promovido em parceria pela
Fenaseg e Funenseg. O principal
desafio é a prépria liberdade de
negociar as condi¢des de ressegu-
ro com resseguradores ou através
de corretores, e comeca ja pela es-
colha da contratacdo direta, com
quais resseguradores e/ou através

dos corretores, e quais. Os profis-
sionais brasileiros sdo internacio-
nalmente reconhecidos pela capa-
cidade de adaptacao. Talvez seja
fruto dos anos de inflacdo de mais
de 50% ao més que nos ajudou a
solidificar essa habilidade. Essa
caracteristica é indispensavel no
mundo de hoje e para todos, ndo s
para os brasileiros, mas para to-
da comunidade internacional, que
enfrenta mudancas mais desafia-
doras que as nossas: terrorismo,

“Se tivermos no Brasil
um embriiao de um
mercado de resseguros
forte, isso tem reflexo
na Ameérica Latina
como um todo.”
Maria Elena Bidino

aquecimento global, etc.

Revista Seguro Total: E o
impacto na abertura, como a
Fenaseg vé essa mudanca e
seu reflexo mundial? Como o
Brasil fica agora no mercado
mundial de seguros?

Maria Elena: Devo confessar
que era muito constrangedor par-
ticipar de eventos internacionais,
pois o Brasil era o Unico pais que
mantinha o monopélio de ressegu-
ro, nao obstante o mesmo ter sido
extinto da nossa Constituicido Fe-
deral, em 1996. O Brasil a partir
deste ano esta inserido na comu-
nidade internacional. As segura-

doras poderdo negociar com seus
parceiros internacionais, sem a
intermediagdo do IRB-Brasil Re,
que assumia toda a responsabili-
dade de risco de crédito nas colo-
cacoes no exterior, protegendo o
setor privado. Ndo me parece que
essa seja a fungdo do governo e
nem que o setor privado necessite
dessa protecao.

Revista Seguro Total: No
anuncio, o governo afirmou
que nao pretende privatizar
o IRB. Isso pode prejudicar o
mercado?

Maria Elena: O mercado se-
gurador brasileiro deve muito ao
IRB-Brasil Re, que cumpriu com
muita eficiéncia suas funcoes,
definidas no Decreto Lei 73/66.
Quando o IRB foi criado em 1939,
muitos paises emergentes opta-
ram pelo modelo de monopdlio de
resseguro, era uma época de re-
gimes fortes, fechados e naciona-
listas. As razbes e o ambiente em
que foi instituido o monopélio de
resseguro no Brasil ndo mais exis-
tem, nio se justificando a perma-
néncia de um mercado fechado. Ao
contrario: sua presenca é um fator
determinante para limitar o de-
senvolvimento do mercado segu-
rador brasileiro. O IRB-Brasil Re
deve ter a convic¢do de que cum-
priu seu papel, e que tem condi-
¢oes de ser mais um ressegurador
para atender as necessidades das
seguradoras, que sdo bem diversi-
ficadas. O mercado segurador bra-
sileiro continuara precisando de
seu ressegurador nacional. Obri-
gada, IRB-Brasil Re, pela relacéo
que tivemos nesses 68 anos.
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Capa

Comega uma

Nova Era

Com a abertura do mercado
de resseguros no Brasil, a

Transamerica Reinsurance -

(v%) uma divisao da Transamerica
=)

Occidental Life Insurance
Company - vé novas

oportunidades — para a

industria de sequros, a
economia e o consumidor
brasileiro. Na entrevista

exclusiva a Revista Sequro
Total, Dr. RodolfoWehrhahn,
Diretor Gerente da
Transamerica Reinsurance para
a America Latina, partilha
suas observagoes sobre como
esta mudanga beneficiara
a industria de sequros no
Brasil e como a Transamerica
Reinsurance esta ajudando
as companhias de sequro de
vida a atingir seus objetivos de

crescimento e lucratividade.
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Revista Segurot Total: Como
o senhor vé a abertura do mer-
cado de resseguro no Brasil?

Dr. Wehrhann: Dentro do con-
texto de resseguro na América Lati-
na, a abertura do mercado brasileiro
é certamente um evento significati-
vo. Muitas partes merecem ser re-
conhecidas por fazerem isto aconte-
cer, inclusive o governo brasileiro,
as companhias locais de seguros,
as associagoes de classe locais e to-
das as outras vozes que na ultima
década advogaram pela abertura do
mercado de resseguro. Esta acéo
beneficiara a industria brasileira
de seguro, o governo, a economia, e
o mais importante de tudo, o consu-
midor brasileiro.

Revista Seguro Total: Quais
os beneficios que o senhor julga
que a abertura do mercado de
resseguro trara?

Dr. Wehrhahn: Esta abertura
beneficiara multiplos setores. Es-
pera-se que a abertura do mercado
aumente os investimentos estran-
geiros diretos no Brasil, reduza a
dependéncia do Tesouro Nacional e
promova um crescimento das segu-
radoras de vida e pensio de menor
porte. Também aumentara a sol-
véncia do sistema brasileiro de se-
guros de vida e pensao, através de
pulverizacio dos riscos de mortali-
dade e invalidez, bem como o risco
de investimento, entre as segura-
doras e resseguradoras de vida. O
consumidor brasileiro se beneficiara
por ter maior acesso a uma varieda-
de mais ampla de produtos a precos
mais competitivos. Este é um dos
beneficios fundamentais da abertu-
ra do mercado de resseguros.

As companhias de seguros se be-
neficiardo e através delas, o publico
comprador de seguros também ira
se beneficiar. Criar concorréncia no
mercado de resseguro de vida da-
ra as companhias locais de seguros
acesso a capital global, experiéncia
atuarial internacional, a know-how
de subscri¢do médica, a novas tecno-
logia de produto, a precos mais com-
petitivos e, no geral, acesso as me-
Ihores praticas de todo o mundo. As

eficiéncias economicas de um mer-
cado aberto, acopladas a supervisido
eficiente e prudente dos 6rgaos regu-
ladores brasileiros terdao um efeito
muito positivo na induastria local.

Revista Seguro Total: Quais
mudancas o senhor acredita
que ocorrerao no mercado de
seguro de vida em conseqiién-
cia da abertura do mercado de
resseguros?

Dr. Wehrhahn: A mudanca mais
fundamental, e a premissa pela qual
as mudancas as praticas atuais irdo
emanar, é que o resseguro nao mais
sera comprado, mas, em vez disso,
sera vendido. Isto significa que as
companhias de seguro brasileiras
gozardo dos beneficios das diversas

“Sempre reconhecemos o grande
potencial deste mercado. Durante
0s anos em que visitdvamos o
Brasil, aprendemos muito sobre
o mercado local de seguros,
estabelecemos relacionamentos
com diversas seguradoras bem
como os orgdos reguladores
e as associagoes de classe.”
RodolfoWehrhahn, Diretor Gerente
da Transamerica Reinsurance

para a América Latina

resseguradoras de vidas, competin-
do para fornecer a elas servicos e o
suporte necessario para permitir
que elas sejam mais produtivas e as-
sim, oferecerdo melhores produtos e
melhores pregos a seus segurados.
Resumindo, o beneficiario final disto
sera o consumidor brasileiro.

Revista Seguro Total: O se-
nhor esta no mercado ha algum
tempo, correto?

Dr. Wehrhahn: Sim, temos via-
jado para o Brasil ha muitos anos.
Sempre reconhecemos o grande po-
tencial deste mercado. Durante os
anos em que visitavamos o Brasil,
aprendemos muito sobre o merca-

do local de seguros, estabelecemos
relacionamentos com diversas se-
guradoras bem como os 6rgéos re-
guladores e as associagoes de classe.
Participamos de intmeros féruns,
oferecemos diversos seminarios so-
bre questées-chave de seguro de
vida e, neste processo, firmamos o
nome da Transamerica Reinsuran-
ce no mercado, como ressegurador
responsavel, empreendedor e inova-
dor. Também — em conjunto com o
IRB-Brasil Re ou com sua aprovacio
— participamos de inumeras transa-
¢coes de resseguro especializado de
vida o que nos permitiu obter um
profundo conhecimento do mercado
e, 20 mesmo tempo, permitiu o mer-
cado nos conhecer em termos de nos-
sa criatividade, capacidade técnica e
padroes éticos.

Revista Seguro Total: Como
a Transamerica Reinsurance
abordara o mercado agora?

Dr. Wehrhahn: Esta é uma boa
pergunta, mas uma que, por motivos
de concorréncia, vocé entendera que
eu nao posso divulgar muita infor-
macdo. Eu posso lhe dizer que nosso
compromisso com o mercado—ja evi-
denciado por nossos negadcios atuais,
nossa presenca local com escritérios
no Rio de Janeiro e em Sdo Paulo,
e com a introduc¢do no mercado do
seguro de vida, do risco preferen-
cial (em um esfor¢o conjunto com o
IRB Brasil Re) — somente aumenta-
ra. Atualmente, nosso pessoal local
esta trabalhando intensamente com
colegas do nosso Escritério Regional
da América Latina na Florida e com
executivos de nossa sede (em Char-
lotte, Carolina do Norte), para defi-
nir uma estratégia de ampla atua-
¢ao para o Brasil. Eu posso garantir
a vocé que estaremos dedicando um
elevadissimo nivel de atencao a este
mercado.

Revista Seguro Total: Qual é
a proposicao de valor de Tran-
samerica Reinsurance para o
mercado brasileiro?

Dr. Wehrhahn: Nés vamos além
da atuagdo basica de uma ressegu-
radora que fornece capacidade e ta-
xas. Nos vemos esta atuacio como
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uma abordagem de “commodity” pa-
ra o resseguro. Noés nos esfor¢camos
para “descomoditizar” o resseguro.
Assim fazendo, nés estabelecemos
relacionamentos com clientes do ti-
po parceria através das quais nos nos
juntamos na cadeia de criac¢do de va-
lor do cliente em seus desenvolvimen-
tos iniciais. Isto nos permite trazer
nossa ampla experiéncia na arena de
resseguro de vida para nossos clientes
para ajuda-los a serem mais competi-
tivos. Trabalhamos com eles em mul-
tiplas areas tais como desenvolvimen-
to de produto, area atuarial, subscri-
¢do, administracdo, etc. Sendo uma
das maiores resseguradoras de vida
nos Estados Unidos, o mais dinamico
mercado de seguro de vida, nés forne-
cemos a nossos clientes uma janela de
oportunidades para novos produtos
e 1déias comprovadas. Sendo parte
de uma organizag¢do internacional
de resseguros, temos a possibilidade
de trazer i1déias dos quarto cantos do
mundo para nossos clientes no Brasil.
Como integrante do AEGON Group,
nos somos parte de um dos maiores
grupos de seguro do mundo. Nossos
clientes se beneficiam de nossas ele-
vadas avaliacoes financeiras.

Revista Seguro Total: Quais
recursos adicionais o senhor de-
dicara ao mercado que esta sen-
do aberto agora?

Dr. Wehrhahn: Noés possuimos
um Country Manager aqui no Brasil
que possul vasta experiéncia na area
de seguros de vida e pensio e é mui-
to bem reconhecido por esse conheci-

mento. Ele esta solidamente apoiado
por uma equipe muito tarimbada e
reconhecida em nossa Sede Regional
na Flérida, consistindo de atuarios,
especialistas em desenvolvimento de
produto, pessoal especializado na ad-
ministracio de acordos e contratos e
também pessoal de marketing. A ex-
periéncia em subscri¢io é aumentada
pelo apoio dos nossos especialistas na
regido e fora em todos os paises em que
atuamos além dos Estados Unidos.

Revista Seguro Total: Em
quais areas de mercado o senhor
se concentrara?

Dr. Wehrhahn: Identificamos trés
mercados especificos onde sentimos
que podemos fazer uma contribuicao
extraordinaria. Especificamente, es-
tamos visando, o mercado tradicio-
nal de seguro de vida, o mercado de
produtos massificados, e o mercado
de resseguro financeiro. Nossa habi-
lidade de auxiliar companhias com
projeto de produto, questoes de dis-
tribuigdo e subscri¢do nos permitira
auxiliar nossos parceiros no mercado
tradicional. N6s ajudamos inimeras
companhias em todo o mundo a com-
petir no mercado de seguros massifi-
cados, que possul requisitos especiais
para uma gama ampla de produtos
simplificados que sdo faceis de ven-
der, administrar e subscrever. Nos
esperamos fazer a mesma coisa aquil
no Brasil. Nossa capacidade de prover
resseguro financeiro para auxiliar as
companhias a crescer mais rapida-
mente beneficiara muitos de nossos
clientes.

Revista Seguro Total: Como
a sua experiéncia como um res-
segurador internacional o au-
xiliara no Brasil?

Dr. Wehrhahn: Como eu mencio-
nei antes, parte de nossa proposicao
de valor envolve trazer idéias ven-
cedoras que repartimos com nossos
clientes e as melhores praticas de
outros mercados. Como uma res-
seguradora internacional, e como
parte de um grande grupo de servi-
¢os financeiros globais, nés estamos
presentes em diversos mercados em
todo o mundo. Nossa intensa expo-
sicdo com o que funcionou, o que
nao funcionou em outros locais, e
por que, combinada com nosso pro-
fundo conhecimento de regulamen-
tos e praticas locais, nos coloca em
uma posi¢ao privilegiada de ajudar
nossos clientes no Brasil.

Revista Seguro Total: Quao
importante é o Brasil para a es-
tratégia da Transamerica Rein-
surance na América Latina?

Dr. Wehrhahn: O Brasil é gran-
de por qualquer defini¢cdo — popula-
¢ao, tamanho e economia. Como tal,
proporciona uma grande quantida-
de de oportunidades para a indus-
tria local de seguros e, por exten-
sao, as resseguradoras que optarem
por trabalhar com o mercado local.
A Transamerica Reinsurance vé o
Brasil como uma pedra angular de
nossa estratégia na América Latina
e noés pretendemos ser um partici-
pante ativo neste mercado, agora e
no futuro.

Equipe de diretores na América Latina

Mark Geske, Assistant Director-
Pricing and Product Development

Enrique Kozolchyk,
Marketing Director

Gary Thomas, Director
Business Development

David Towriss, Director
of Actuarial Services
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Novas oportunidades

onald Kaufmann, Country

Manager no Brasil, possui

mais de 35 anos de experi-
éncia na industria de seguros no
Brasil. Ele se uniu a Transamerica
Reinsurance, uma divisao da Tran-
samerica Occidental Life Insurance
Company, no ano passado, quando
a Transamerica Re instalou sua
empresa de consultoria, Transame-
rica Re Consultoria em Seguros e
Servicos, Ltda., com escritérios em
Sao Paulo e Rio de Janeiro. Na sua
avaliacdo, o mercado nacional de
seguros tera, a partir de agora, no-
vas possibilidades para o seu desen-
volvimento. “A indudstria de seguros
no Brasil fez importante progresso
em termos de sua estrutura norma-
tiva. A peca que estava faltando era

a abertura do mercado de ressegu-
ros. Este evento significativo abre
novas oportunidades tanto para as
companhias de seguro de vida como
para o publico consumidor de segu-
ros. Por exemplo, acredito que co-
mecaremos a ver o lancamento de
novos produtos de vida e saude que
os consumidores brasileiros neces-
sitam, como novos seguros de vida
com formacéo de reservas e produ-
tos para cobertura de doencas gra-
ves”, afirma.

Ainda para o executivo, hoje, o
sucesso de uma companhia de segu-
ros de vida esta relacionado com sua
habilidade de inovar e se reinven-
tar para atender as necessidades
constantes do mercado. “A Transa-
merica Reinsurance, com sua abor-

Ronald Kaufmann
Country Manager, Brasil

dagem de visao global e de parceria
com os seus clientes sera um aliado
valioso nesta nova era do mercado
que se avizinha”, finaliza.

Transamerica Reinsurance: Uma lider

mundial atuando no mercado brasileiro

A Transamerica Reinsurance é
uma unidade operacional da Tran-
samerica Occidental Life Insuran-
ce Company (TOLIC), e faz parte
do Grupo AEGON desde 1999. E
uma das maiores fornecedoras de
capacidade de resseguro de vida,
automatico e facultativo, e figura
entre as dez maiores ressegurado-
ras de vida no mundo com base em
prémios brutos emitidos, de acor-
do com o levantamento de ressegu-
radoras globais de 2005, realizado
por Standard & Poor.

Na Transamerica Reinsuran-
ce, o objetivo é criar valor para
clientes através de seus servigos
de resseguro de vida e agregar
valor aos servigos que comple-
mentam sua oferta de ressegu-
ro de vida. Como uma grande e
financeiramente sélida lider da

inddstria , oferece experiéncia
comprovada e um s6lido caminho
trilhado.

A Transamerica é uma das res-
seguradoras de mais alto “rating”
em capacidade financeira, classi-
ficacdo AA (muito forte; 3° de 21)
da Standard & Poors, uma clas-
sificacdo Aa3 (excelente; 4° de 21)
da Moody’s, uma classificacdo AA+
(muito forte) da Fitch e uma clas-
sificacdo A+ (superior; 2° de 21) da
A.M. Best.

O modelo de negécios de Tran-
samerica Reinsurance é bem ade-
quado para atender determinadas
necessidades do mercado brasilei-
ro, tais como desenvolvimento de
produtos novos, distribuigédo alter-
nativa, financiamento e geréncia
de riscos. Além de solugbes para
produtos de vida, oferece suporte

para anuidades, ajudando os segu-
radores a administrarem o capital
eficientemente, alavancar retornos
e mitigar a volatilidade dos resulta-
dos. Estruturas personalizadas sao
desenhadas para se adequar as to-
lerancias de risco de cada cliente.

A Transamerica Reinsurance
serve mais de 500 companhias se-
guradoras na América do Norte,
Asia, América Latina e Europa.
Sua sede comercial principal se
encontra localizada em Charlotte,
na Carolina do Norte, nos Estados
Unidos. Seu escritério regional da
América Latina, localizado préximo
a Miami, Flérida, da suporte ao es-
critorio local no México e trabalha
em conjunto com suas filiais no Bra-
sil e Chile.

Informagoes: (11) 3443-6220.
www.transamericareinsurance.com

www.planetaseguro.com.br

007 * N° 69 * Seguro Total * 23



MAV/EICULEGIDE
ESOIENCURTA

UAVIAGENIPARA!
FNLAR @ @ SEU
CORREOR D=

U (%) a0)(=

SEGUROS?

Apenas dois cliques
separam os corretoresil't‘it*e1 ;i

"lll

seguros bem mformados e. M
prontos paya novos 1p,_lgocms ﬁpplg
S ¢ ind: olinternautalfazio
ss Seguroklotal
_ atua‘l Maisjumalnovidadelda
. - Segurollotal




Em[b[lﬂ@@@ Eclitera Liclaa
Rua José Maria Lishbeay 893 = Gz 8

01428000 = St Paule = SP = PARGE 11 3664-8066

o0
53
@
E
=
=%}




Especial

Mudanca de habitos

Para agregar valor ao Sequro Residencial, as companhias continuam incrementando

os beneficios e coberturas oferecidas ao consumidor brasileiro. Dessa forma, o

sequrado deixa para trds os incomodos problemas no dia-a-dia em suas casas,

recorrendo aos servigos assistenciais e emergenciais contemplados na apolice.

or ser um produto que nio

desperta o interesse a pri-

meira vista dos que nunca
imaginam ter problemas sérios na
sua casa, ou por acreditarem que o
valor pago néo cabera em seus orga-
mentos, o Seguro Residencial ain-
da amarga uma baixa penetracio
no mercado nacional (apenas 5%
das residéncias no Pais sdo segura-
das). Contudo, na tltima década, o
brasileiro acompanhou a introdu-
cdo de inumeros servicos que fo-
ram agregados ao seguro, alteran-
do a relacdo dos segurados com as
companhias. Se antes, o segurado
contratava uma apdlice e sé fazia o
uso do seguro caso acontecesse um
sinistro — com indices bastante in-
feriores com os do seguro automo-
vel, por exemplo — hoje uma série
de vantagens auxilia a vida dos con-
sumidores, o que também ajuda na
renovacao.

Para Jorge Martinez, diretor
operacional da Indiana Seguros, a
chegada dos servicos de assistén-
cia 24 horas marcam uma nova fa-
se para o Seguro Residencial, que
passou a interagir com o segurado.
Ele conta que esses servigos tive-
ram inicio com o basico de atendi-
mentos emergenciais (abertura de
portas, contencio de vazamentos),
e que nos ultimos dois anos, passa-
ram a abranger servicos de reparos
a eletroeletronicos e manutencoes
diversas. “No caso da Indiana, no

Por Leonardo Pessoa e Aline Brandi

préximo més vamos incluir em nos-
so produto, os servicos de reparos
a eletroeletronicos (linha branca)”,
antecipa. Segundo ele, a companhia
também estd ampliando os servigos
de apoio ao segurado nos processos
de liquidacao de sinistros, a fim de
proporcionar maior agilidade (en-
vio do mesmo profissional para apu-
racdo dos prejuizos e execugdo dos
reparos em aparelhos eletronicos).
Na avaliacdo de Martinez, as
barreiras para a maior aceitagio
do produto estdo na distribuicéo de
renda e cultura de contratacdo de
seguro voltada apenas aos eventos
ounecessidades de maior risco (rou-

Jorge Martinez

bo de veiculos, seguro satude, plano
de previdéncia). “Por ser de menor
risco, o seguro residencial também
é menos utilizado, o que faz com
que néo seja um seguro com fideli-
dade de contratacdo. Muitas vezes
se contrata por insisténcia da rede
bancaria”, diz.

Ele complementa dizendo que
com o aumento dos servigos de as-
sisténcia, apesar de pequeno enca-
recimento no produto, a empresa
avalia que havera tendéncia de
fidelizacdo e expansio da quanti-
dade de clientes. “Passa a ser tam-
bém um produto em que a atuacéo
do corretor ganha importancia”. E
para atrair o consumidor, ele co-
menta que o corretor deve usar o
chamariz do baixo custo do produ-
to, correlacionado com o prémio do
seguro Auto ou seguro saude e as-
sisténcias.

Brasileigo nao tem
percepcao do risco

Para a SulAmérica, a cultura do
seguro vem aumentando a cada dia
no Brasil, juntamente com o cresci-
mento da populagio e do poder aqui-
sitivo. Por isso, a empresa percebe
uma maior facilidade na comercia-
lizagcdo do Residencial atualmente
do que ha 10 anos. Simone Sartor,
gerente de produtos do SulAméri-
ca Auto, atenta somente para o fato
de o brasileiro ndo enxergar ainda
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a necessidade de manter sua resi-
déncia segurada. “As pessoas néo
possuem a percep¢io do risco, ou se-
ja, ndo percebem a importancia de
se realizar seguro para um bem de
grande valor”, pontua. Ela também
compartilha da opinido de Marti-
nez que outra grande dificuldade
encontrada é o desconhecimento
por parte das pessoas do preco do
seguro residencial, que é significa-
tivamente menor quando compara-
do a de outros ramos.

Segundo Simone Sartor, para
disputar o mercado a SulAmérica
vem agregando valor aos seus pro-
dutos, principalmente na disponi-
bilizacdo de servigos e beneficios.
Dentre os servigos, ela destaca o
Check-Up SulAmérica Casa que
contempla servicos de manuten-
¢do, como por exemplo, verificacido
de possiveis vazamentos, limpeza
de ralos e sifoes e revisdo da insta-
lagdo elétrica. “Quanto aos benefi-
cios, podemos destacar descontos
para aluguéis de carros, troca ou
reparo de vidros, cooperativa de ta-
Xis e servicos automotivos”.

Aos corretores, a executiva afir-
ma que elestém essencialmente que
conhecer o produto e as necessida-
des do segurado, avaliando os riscos
existentes e ainda n&o percebidos
para que possam adequar o seguro
as expectativas desse segurado.

Baixa penetragao X
inovacao em servicos

Para Adilson Neri Pereira, dire-
tor de Ramos Elementares, Trans-
portes e Porto Aluguel da Porto Se-
guro, ha muitas causas que expli-
cam a baixa penetragao do produ-
to entre os lares brasileiros. “Uma
delas é paradoxal: o produto nao é
mais vendido porque é muito ba-
rato. E natural que os corretores
se dediquem com maior empenho
na venda de outros produtos com
prémios maiores”’, conta. Ele ain-
da explica que a questdo cultural
também influi com bastante forca
na baixa contratagdo. “Ninguém
sal de uma concessiondria sem o
seguro do seu automével; mas nin-
guém sai de uma maternidade com
0 seguro ou previdéncia do seu pré-
prio filho; nem pensa em fazer o seu
préprio seguro de Vida. Imaginem,
entdo, em que grau de prioridade
colocamos o seguro da nossa casa”,
questiona.

Para provocar uma reviravolta
neste cendario, a Porto Seguro vem
trabalhando com criatividade na
concepcao de servigos que oferecam
ao segurado novas possibilidades
de utilizagdo do produto. “Fortale-
cemos os servigos de conveniéncia,
pois atendemos os clientes quando
eles precisam resolver questdes re-

Adilson Neri Pereira

lacionadas ao seu dia-a-dia: conser-
to da maquina de lavar, reparos no
fogdo, instalacdo do seu telefone,
desentupimento da rede de esgotos,
limpeza da caixa dagua, colocagéo
de prateleiras, entre outros”. A
companhia também investiu no Pet
Residéncia, oferecendo assisténcia
ao animal doméstico, que em mui-
tas ocasifes é tido como um membro
da familia. “Prestamos servicos de
Help Desk, executando servigos de
consultoria para instalac¢ao de pro-
gramas, eliminacédo de virus, assis-
téncia técnica”, conta.

Para os corretores venderem mais

v’ Tenha argumentos: pergunte ao seu cliente
quanto ele gastou no ano passado em reparos dentro

de casa. Coloque os gastos no papel e faca compara-

¢oes.

v Conheca bem o produto para apresentar todos

plique que o montante pago no residencial é até 100
vezes menor que a do automovel.

v’ Nio deixe de oferecer: mesmo sem um comissiona-
mento muito atrativo, o seguro residencial ajuda a fidelizar

o cliente.

os beneficios que o segurado terd ao contratar o se-

guro, como 0s servicos agregados e a protegdo patri-

monial.

4 Comunique-se: aproveite a sua carteira e contate

os seus clientes através de telefone, e-mail ou até por
uma newsletter eletronica.

4 Faca as contas: esclareca para o seu cliente
o porqué deve contratar um seguro residencial e o
quanto é acessivel ao seu bolso. Explore a boa rela-
¢do custo-beneficio.

v Use o seguro de Auto como referéncia: ex-

v’ Olho nas mulheres: dentro das familias, elas tém
um alto poder de decisdo na contratacdo de um seguro.

Quando se fala em residéncia, ela pode ser taxativa.
Apresente as opcoes de produto e destaque os servigos

que ela tera em casa.
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Especial

Entre as dicas para os correto-
res incrementarem suas vendas,
Neri explica que esse profissional
deve primeiramente apontar ao
seu cliente o quanto o seguro de re-
sidéncia é barato. “Depois, apontar
para a linha de servigos disponibi-
lizados pela companhia, inclusive,
pelo fato de que podera contar com
total seguranca em relagio a pessoa
que 1ra prestar os servigos dentro
da residéncia”.

Ao contrario dos Estados Unidos
que possul 90% das residéncias se-
guradas, o Brasil ainda carece des-
sa cultura. Essa é a opinido de Gui-
lherme Tadeu Olivetti, gerente de
contas da carteira seguro residen-
cial da Chubb. “Aqui normalmente
eles sdo contratados porque ja acon-
teceu algum roubo na familia, ou
tem amigos que possuem esse tipo
de servigo e indicam”, explica. Po-
rém, ele destaca que a oferta de ser-
vigos contribuil para que os segura-
dos renovem as apdlices e atraiam
mais segurados.

Ele destaca a assisténcia 24 ho-
ras como um grande diferencial da
companhia nesse mercado. “A co-
bertura é a mais completa do merca-
do. Por exemplo, a cobertura contra
incéndio. Se vocé tem um veiculo e
néo possul o seguro dele, sua resi-
déncia pega fogo e o automoével esta
na garagem. O seguro residencial
cobre o sinistro do automével tam-
bém. Outro diferencial é referente
ao paisagismo. O produto cobre pre-

Guilherme Tadeu Olivetti

juizos com plantas, arbustos, esse
seguro também cobre a reposicéo
desse tipo de bem. Possuimos tam-
bém o especialista, cobertura de
jéias e obra de arte”, observa.

Para 2007, ele comenta que a
Chubb pretende fortalecer suas
parcerias com bancos, cooperati-
vas, além de aumentar a quantida-
de de servicos oferecidos, atingindo
assim um publico ainda maior. "A
Chubb vende desde seguros massi-
ficados, que sdo oferecidos através
de cartoes de créditos dos clientes,
até sob medida, que vai de acordo
com o patrimoénio do cliente. Algu-
mas empresas também tém ofereci-
do esse produto como um plano de
seguro de vida. Ou seja, o funcio-
nario que quiser adquirir o seguro
residencial tem um determinado
valor (de acordo com o patrimoénio
dele) descontado na folha do sal4-
rio, como em um seguro de vida”.

O executivo da Chubb compar-
tilha das dicas apresentadas pelo
setor. Segundo ele, o corretor deve
sempre oferecer o produto. “Ele de-
ve mostrar tudo o que o cliente tera
de beneficios, como o Check-up do-
miciliar que encontra-se em todas
as apdlices da Chubb, sendo esse
um grande diferencial. Outro pon-
to é referente ao preco. O corretor
deve explorar o fato do seguro re-
sidencial ser barato e que ndo deve
nunca ser comparado ao seguro de
automovel. E claro, observar a pro-
tecdo que ele tera com o seu patri-
monio”.

Custo 100 vezes
maior que o Auto

A diretora de seguros patrimo-
niais da Caixa Seguros, Gabriela
Ortiz, também diz que falta cultura
do seguro para que a carteira do re-
sidencial comece a ganhar corpo. E
observa outro mito em relacio a es-
ses produtos: que eles sdo recomen-
dados apenas para quem tem muito
dinheiro. Na Caixa, ela exemplifi-
ca que ha seguros residenciais com
ensgtomaipartir de R$ 48,20 por ano.

A Caixa também destaca que esses
produtos custam em média 100 ve-
zes menos que o de automével.

Além da cobertura basica — que
cobre incéndio, queda de raio e ex-
plosdo — empresas como a Caixa
Seguros oferecem coberturas adi-
cionais contra roubo, furto, respon-
sabilidade civil familiar e muito
mais. Outra vantagem é o Servico
de Assisténcia Dia & Noite gratui-
to, que inclui chaveiro, eletricista,
bombeiro hidraulico etc.

Novidade para
impulsionar carteira

Apostando na expansio dos be-
neficios agregados ao seguro resi-
dencial, a AGF Seguros a partir de
janeiro de 2007 oferece aos novos
contratantes ou a quem renovar a
apoélice a reposicdo de um bem na
linha branca no valor de um novo
equipamento. Isto significa que se
houver um dano num determinado
bem que ja tenha 10 anos de uso,
por exemplo, a companhia néo uti-
lizara mais a tabela de depreciagio.
Assim, o segurado passa a ter direi-
to a reposi¢do do bem com valor de
um novo, com excec¢ido de equipa-
mentos de informatica. O gerente
de multirriscos da AGF, Marcelo
Romano, credita o crescimento da
carteira — 20% em 2006 sobre o re-
sultado de 2005 — justamente aos
servicos assistenciais e vantagens
que o segurado possui ao contratar
o seguro residencial. “Temos inves-
tido muito na assisténcia. Nosso
plano mais bésico possui forneci-
mento de cacamba, lavagem de cai-
xa d’agua, instalagéo de olho magi-
co, entre outros servigos, que a gen-
te chama de Check-up, que é feita
num dia”. Ele enfatiza que a cons-
trugdo do portfélio de assisténcia é
pensada, literalmente, para que se-
ja usado em grande escala, fazendo
com que o segurado permaneca em
contato com a companhia, e sinta a
vantagem de ter seu bem protegi-
do.” Por isso, come¢amos a colocar
outros servigos no residencial para
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Marcelo Romano

chamar a atencao do consumidor,
fazer com que ele efetivamente ve-
ja valor no seguro”.

Romano também afirma que o
crescimento da carteira poderia ser
maior se mais brasileiros tivessem
a consciéncia da relagdo custo-be-
neficio. “Existe a falta de conheci-
mento do mercado de quanto bara-
to é. Hoje, falamos num seguro de
uma residéncia no valor de 150 mil
reais na regido de Sio Paulo, com
cobertura a roubo, danos elétricos e
etc, um prémio anual de aproxima-
damente 213 reais”.

Os corretores, na sua visao, ja
comecam a diversificar suas cartei-
ras, entendendo que o residencial
é um produto que ajuda na fideli-
zacao, pois o indice de renovacio é
bastante alto — 80% na AGF. “Se o
corretor ja tem o cliente que confia
o seu seguro de automdével, porque
néo oferecer o residencial? Esse é
um tipo de seguro que o cliente nao
busca, necessariamente, uma con-
corréncia de precos, até por ja ter
um preco bem atrativo e competiti-
vo. Falta oferecer”.

Além da protecdo patrimonial,
ele afirma que o corretor deve ex-
plorar o conforto e comodidade que
o segurado tem ao adquirir o seguro
residencial, que poupa esse cliente
de problemas no dia-a-dia em sua

casa. “Ha filhos que contratam se-
guro para os pais com o objetivo de
tranquiliza-los numa hora de aper-
to ou o inverso. H4 pais que buscam
o produto para filhos que estdo dei-
xando suas casas para morar em
outras cidades. H4 ainda maridos
que querem dar mais conforto para
a esposa. Enfim, ha uma infinida-
de de situagdes que o seguro pode
ajudar”.

Potgncial: 40% das
residéncias brasileiras

Em um paralelo, o gerente de
produtos da Liberty Seguros Pau-
lo Umeki explica que h4a 10 anos, o
seguro residencial era muito pouco
difundido, com valor médio bastan-
te reduzido e de pouco conhecimento
da maioria da populagio, principal-
mente dos seus beneficios. Segundo
ele, nessa década o mercado come-
cou a explorar mais enfaticamente o
produto, o que gerou um crescimento
médio da industria de 20%. “De trés
anos pra c4, a grande evoluc¢io foi a
incorporacéo de servicos agregados,
além da cobertura principal”, diz.

A Liberty Seguros, por exemplo,
passou a oferecer servigos de cha-
veiro, manutencédo elétrica, indica-
¢do de profissionais nos problemas
de dia-a-dia da residéncia, o que
tornou o produto muito atrativo.
“Além disso, ha alguns aspectos nos
ultimos dois anos que causaram im-

-
Paulo Umeki

pacto no aumento de vendas, como
aocorréncia de grandes eventos que
prejudicam as residéncias. E o caso
de inundacgées em grandes cidades,
maior concentracéo de chuvas além
do que vinha acontecendo no histé-
rico passado”, explica.

Para Umeki, o potencial mer-
cado para as companhias é de 40%
das residéncias brasileiras. “E esse
o contingente de residéncias com a
possibilidade real de contratar um
produto, que estéo fora do mercado.
Esse volume é um estimulo grande
para que essa carteira cresga e am-
plie a sua participagdo no mercado
segurador”.

Como destravar esse mercado?
Segundo ele, é uma questio de co-
municacdo. “T'emos um canal espe-
cializado que séo os corretores que
tém uma responsabilidade muito
grande na conscientiza¢ao dos con-
sumidores quanto a necessidade de
se possuir o produto. E alertamos
sempre a esse grupo para que co-
nhe¢am o seu cliente. Se esse clien-
te estd na faixa de 30 a 35 anos, cer-
tamente ele necessita de um seguro
residencial”, indica.

Ainda para Umeki, o segura-
do que ja possui um seguro de au-
to, por exemplo, normalmente nao
possul um residencial, pois o cor-
retor nio chegou nele de maneira
adequada para comprovar que a
relacdo custo-beneficio é favoravel.
“Fechar um seguro residencial traz
beneficios progressivos tanto para
as corretoras, quanto para o seguro
e companhia. Por isso, acredito que
o corretor conheca bem o produto,
verifique na sua carteira o publico
potencial para contratagio, e ofere-
¢a no momento oportuno”.

Entre as coberturas diferencia-
das que a Liberty destaca esta a
responsabilidade civil a terceiros.
“No caso do cachorro do segurado
morder alguém, o seguro indeniza
a vitima, ou se um vaso de planta
cair de um apartamento sob a cabe-
¢a de um pedestre, também. Enfim,
h4a uma gama interessante para
proteger o segurado”.
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Busca por nichos

Na Maritima Seguros, o seguro
residencial sofreu diversas altera-
¢oes profundas em 2000, e desde
l4 vem num crescimento forte.
Embora ndo haja uma demanda
maior pelo produto, e o mercado
dispute ainda os mesmos 5% das
residéncias, o diretor de Riscos
Especiais da seguradora, Claudio
Saba, explica que a companhia
procura nichos para ganhar mer-
cado. “Nés decidimos criar facili-
dades para a venda em massa”.
Ou seja, se determinada imobili-
aria exige na locac¢do que o inqui-
lino faca um seguro de incéndio,
a companhia oferece condigdes fa-
voraveis para a concretiza¢do do
negocio. “Entdo, uma imobiliaria
que aluga 200, 300 itens por més
tem toda a facilidade para nos
enviar as informacoes, o que faz
crescer esse tipo de venda”. Além
disso, ele afirma que a Maritima
possul um produto que atende a
maior administradora de condo-
minios do Brasil, que é o produ-
to residencial com facilidades na
transmissao de dados. “Tornamos
a coisa tao simples que tanto as
administradoras de condominio
quanto as imobilidrias, ndo criam
rotina para me atender, com ga-
rantia 24 horas”.

Outra facilidade que a Mariti-
ma desenvolveu, e vem contribuin-

ritima

[~ R
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Cldudio Saba

do para seus resultados é achama-
da indenizacgédo expressa. Segundo
o executivo, o valor da indenizacéo
da Maritima na reposi¢do de um
bem é suficiente para o segurado
entrar nas famosas casas do ra-
mo para comprar um equipamen-
to com a mesma poténcia. Além
disso, a empresa evoluiu a idéia
e pensou em ir mais longe. “Para
simplificar a vida do segurado, a
empresa decidiu oferecer a opcao
ao segurado de ela mesma fazer a
compra de bens que se encontram
no site Submarino, e fazer a entre-
ga. Nos grandes centros, a entrega
acontece no mesmo dia”, diz. Essa
facilidade ocorre mediante acordo
feito com o site de vendas. “Mas
também se o segurado ao invés de
adquirir uma nova TV 14 polega-
das que tenha sido danificada, por
exemplo, decidir comprar outro
produto, nés entregamos um vale
no valor da TV, e ele pode pagar a
diferenca comprando outro equi-
pamento. N&do necessariamente,
ele deve repor exatamente aquilo
que foi sinistrado”.

Na opinido de Saba, as segura-
doras tiveram naturalmente que
agregar servigos para que O con-
tratante visse valor no produto.
“O mercado foi trazendo chantilis
fora do seguro para que o contra-
tante tivesse um acesso efetivo em
situacbes emergenciais, quando
necessitasse de uma assisténcia e
também para fazer uma consulta
orcamentaria”.

Empresas: foco
estratégico para alcancar
novos publicos

Com foco na venda na linha
de “seguro residencial coletivo”,
através do canal denominado
Affinity ou Worksite, a ADDmak-
ler também aposta fortemente na
expansao da carteira. Eo que diz
Denilson Rampelotti, superinten-
dente de Massificados da empresa
que administra uma carteira de
80 grupos empresariais, 600 mé-

dias e pequenas empresas e mais
de 300 mil clientes tornando-se a
maior corretora brasileira, com
capital 100% nacional. Segundo
ele, a empresa procura adequar
os produtos as necessidades regio-
nais. “Por exemplo, na regido Sul
do Brasil, necessitamos de seguros
para residéncias em madeira, pois
o indice de construcoes na regiio
em perfeito estado de conservacio
é grande e a procura maior ainda.
Outro diferencial, é a condicdo de
pagamento diferenciada e a utili-
zacdo de ferramentas facilitadas
de cobranca, como folha de paga-
mento e débito em conta corrente
bancéaria”, afirma.

A TGA Consultoria também
vem fortalecendo seus negdcios no
seguro residencial com a oferta do
produto a sua carteira de clientes
— 40 mil segurados. Tereza Gama,
presidente da empresa, diz que
vem aproveitando sua extensa re-
de de segurados para fazer uma co-
municac¢io por meio de uma news-
letter do quanto é barato adquirir
um seguro para a residéncia. Ou
seja, ndo é necessario fazer inves-
timentos para se chegar a deter-
minados consumidores. “Como ja
estamos no dia-a-dia de algumas
empresas, a primeira barreira que
é da confianca, nés ja vencemos.
Entdo, essas pessoas ja confiam
em nosso trabalho, e o que falta
¢é oferecer o produto”. A executiva
informa ainda que na maioria das
vezes quem malis se interessa pelo
produto é do sexo feminino. Pelo
menos, nas empresas em que ofe-
rece. “E essa é uma dica importan-
te. E interessante falar com a mu-
lher, mesmo quando se inicia uma
conversa com o seu marido. A mu-
lher tem mais preocupacio com a
casa”. Na consultoria, ela defende
ainda a simulacido de custo para
atrair o cliente. “ E bastante co-
mum o nosso cliente se admirar ao
descobrir o quanto é facil e bara-
to contratar um seguro, e mais, o
quanto ele oferecer de comodidade
para a sua familia”.
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Férias: impacto na Contratagio

Para algumas companhias, to-
dos os anos o periodo de férias ou
antecedente a esses dias estimula
a contratacao do seguro residencial
devido ao maior volume de chuvas,
além do aumento do indice de furto
e roubos.

H4 um indicativo na Indiana
Seguros, por exemplo, que mostra
a influéncia das férias na decisdo
de contratacdo do seguro residen-
cial. Em 2005, a média mensal de
contratacdo entre janeiro a no-
vembro foi de 2,4 mil seguros. Ja
no més de dezembro esse numero
cresceu para 3,8
mil seguros. A
preocupacao se
confirma pelo au-
mento na frequ-
éncia de roubos
e furtos em Re-
sidéncias nessa
época do ano. A
média anual fica
em torno de 2%,
enquanto em de-
zembro e janei-
ro amplia para |
3,3%. O meés de
julho o volume de
assaltos também
sobe para 2,6%.

A Aon Affini-
ty, por exemplo,
que registrou um crescimento de
35% na adesdo aos seguros resi-
denciais em 2006, percebe no pe-
riodo de férias uma boa ocasido
para ofertar as coberturas anuais
dos seguros residenciais. “O clien-
te acaba lembrando-se que, além
de proteger a casa que habita, po-
de também proteger sua casa de
veraneio’, afirma Hélio Prandini
— Superintendente de Afinidades e
Worksite Marketing.

Segundo ele, a Aon Affinity re-

Hélio Prandini

gistra, no periodo de férias, o au-
mento na solicitacdo de servigos
assistenciais para a residéncia. Ou
seja: o cliente chega a sua casa de
veraneilo, percebe que precisa con-
sertar algo e aciona o seguro por
conta da praticidade que oferece.
Dentre os principais diferen-
ciais da Aon Affinity, conforme
diz Prandini, estdo o oferecimento
do seguro a carteiras de pessoas
fisicas e via acoes de Worksite
Marketing. Além disso, a com-
panhia mantém parcerias com as
melhores seguradoras do merca-

do, estuda bem as necessidades do
cliente para desenvolver produtos
adequados e tem foco em esclare-
cer bem as coberturas oferecidas.
Para a Chubb Seguros, durante
o periodo de férias que pode se con-
siderar entre os meses de novem-
bro a janeiro/fevereiro, se a car-
teira cresce de 10 a 15% normal-
mente, nesse periodo corresponde
a 50%. Guilherme Tadeu Olivetti,
gerente de contas da carteira segu-
ro residencial, diz que essa contra-

tacao é proporcional a sinistralida-
de. “Normalmente o percentual de
sinistros gira em torno do valor de
20 a 25%, nessa época de férias so-
be para 35%.”

Na SulAmérica, em geral, nas
férias percebe-se um aumento de
20% na freqiéncia de sinistros.
Ha também um aumento na con-
tratacdo de seguro residencial no
més de dezembro, porém, no to-
cante a garantia de roubo de con-
teido nota-se um crescimento na
contratacdo tanto nos meses de
julho/agosto quanto em novembro/

dezembro.
- A AGF também
confirma que nos
meses de janeiro e
fevereiro efetiva-
mente ha um au-
mento de incidén-
cia de roubos — cer-
ca de 20% acima
da média anual.
Para Marcelo Ro-
mano, gerente de
multirriscos, esse
movimento influi
na contratacdo do
seguro nas férias,
que registra pi-
cos. “Se comparar
com o movimento
de dezembro, veri-
ficamos um aumento da ordem de
30% na venda do residencial”, diz.

Outra companhia que também
aponta as férias como um periodo
de forte contratacéo do residencial
é a Liberty Seguros. A empresa
também afirma que essa é uma boa
época para reforcar suas campa-
nhas de comunica¢ido que também
ajudam a impulsionar a carteira.
A empresa afirma que a sua venda
média no més de dezembro cresce
cerca de 60%.
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Mondial Assistance langa servi(;os pioneiros
para Residéncias, Condominios e Empresas

A Mondial Assistance, que teve
um crescimento de 74% do niimero
de casos de assisténcia residencial
em 2006, esta langcando neste inicio
de 2007, novos servigos pioneiros no
mercado, visando encantar os segu-
rados e atender necessidades reais.
E o caso do Check Up Lar Kids em
que o segurado podera ligar para a
Central 24 horas da Mondial As-
sistance para agendar uma visita
de um profissional que farda uma
auditoria dos riscos aos quais as
criangas possam estar sujeitas em
cada comodo da residéncia. Com es-
sas orientagoes, o segurado podera

tomar as acbes indicadas que irdo
prevenir acidentes domésticos. A
empresa diz que além das orien-
tagbes, o segurado ainda tera os
seguintes beneficios: instalacio de
protetores de tomada, indicagao de
empresas para ainstalacdo de redes
de protecdo para sacada e piscina,
manual com recomendacées, inclu-
indo lista de riscos mais comuns e
solucées, telefones uteis, dicas para
montar uma farméacia de emergén-
cia, calendario de vacinas, etc.
Outra novidade é o Check Up
Condo e Empresa, que tem como
principal objetivoa disponibilizacao

de méo de obra especializada para
servicos como: inspecao de fechadu-
ras e dobradigas, diagndstico da in-
stalacdo elétrica, retirada de entul-
ho, entre outros.

A Mondial ainda amplia seus
servicos com a manutengido de
aquecedores a gas e solar. Este ser-
vico, conforme a empresa, consiste
na disponibilizacdo de profissional
especializado para a manutencio
de aquecedores a gas ou solar. Es-
se profissional também fara reco-
mendagoes ao segurado sobre nor-
mas de conservacgdo e manutencao.

Brasil evolui no ritmo certo, diz Inter Partner

Bem a frente do mercado brasi-
leiro, a Europa sempre despontou no
segmento de assisténcia. Ronald Lo-
rentziadis (foto), diretor comercial
e marketing da Inter Partner Assis-
tance, explica que ha em alguns pa-
ises do continente europeu, servicos
desenvolvidos com foco na reducio
do custo de sinistro das seguradoras.
“Entéo, se a casa de um segurado so-
fre um incéndio, por exemplo, nosso
papel vai muito além que s6 a pres-
tacdo de servigo. Mas contribuir para
a reconstrucio dessa residéncia, em
que a companhia nos contrata para
1sso”, diz. Nesse caso hipotético, ele

explica que fica mais barato partir
para essa solucgdo do que a segurado-
ra fazer a indenizacdo da residéncia.
Segundo ele, cada produto tem o seu
momento para entrar no mercado, e
o residencial no Brasil, vem evoluin-
do nesse sentido. “Aos poucos, vamos
criando diferenciais e atraindo novos
participantes ao setor”, comenta.

O avanco da assisténcia, confor-
me ele, aconteceu principalmente na
ultima década, periodo em que o bra-
sileiro passou a experimentar com
mais intensidade os beneficios ofe-
recidos. A Inter Partner, desde 1983
no Brasil, informa que seu primeiro

contrato de assis- AXAG
téncia residencial

foi fechado no ini- 5
cio da década de
90, com poucos |,
servicos basicos:
eletricista, cha-
veiro, encanador.
Atualmente, a -

lista é bastante

Intensa e chega a | i
diversos tipos de

publicos. “Vemos pessoas contratan-
do os servicos até por meio de contas
de energia elétrica, o que revela a cor-
reta atuacao”.

Seguro Residencial no Varejo

De olho no potencial consumi-
dor que faz compras em sua rede
de lojas, o Ponto Frio acaba de
lancgar o Ponto Frio Residencial,
da Garantech, seguradora do
Unibanco que incorporou e de-
senvolveu o produto. O contra-
to oferece cobertura para danos
causados a terceiros, perda ou
pagamento de aluguel e ocor-
réncias como incéndio, quedas

de raio e explosédes, entre outros
riscos. As indenizag¢bes variam
conforme a aquisi¢cdo de um ou
mais certificados para o mesmo
imével. Para incéndio, queda de
raio ou explosao, incluindo o con-
teudo da casa, a cobertura por
certificado é de R$ 50 mil, para
responsabilidade civil, R$ 2 mil e
para aluguel, R$ 5 mil. “A empre-
sa percebeu essa demanda e re-

solveu mais uma vez investir em
uma iniciativa pioneira no setor
de varejo seguindo uma tendén-
cia mundial. Isso fortalece nos-
so atendimento aos interesses
do consumidor e agrega valor a
marca, que estd sempre interes-
sada em oferecer facilidades a
seu publico”, afirma a diretora
de marketing da rede, Valéria
Carrete.
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Sulacap encontra novos nichos para
atrair participantes a Capitalizagio

ara levar o produto capitali-
Pzagéo a novos publicos, a Su-
lacap colocou mais energia
em alguns setores inexplorados, e
vem apostando nos segmento uni-
versitario, empresarial e promocio-
nal. O Garantia Universitaria, por
exemplo, foi desenvolvido median-
te visitas feitas a uma universidade
no Sul do Pais. “O produto comecgou
a ser desenhado apés uma palestra
sobre o titulo Garantia de Aluguel.
No final do evento, um dos corre-
tores da regido nos procurou para
saber se havia a opc¢do de se utili-
zar um titulo de capitaliza¢do como
cauc¢do na garantia do pagamento
das mensalidades, substituindo a
exigéncia de um fiador”, conta Luiz
Francisco Monteiro de Barros Neto,
diretor comercial da empresa.
Segundo ele, a Sulacap identifi-
cou uma boa oportunidade de ofere-
cer ao segmento universitario— que
em alguns casos chega a ter indices
de até 20% dosinadimplentes —uma
alternativa para néo se prejudicar.

Luiz Fernando Monteiro

E por outro lado, também oferecer
aos alunos essa opcio de usar o ti-
tulo como garantia paga a univer-
sidade. “Nossa idéia é usar nossa
rede de corretores que ja conhe-
ce o Garantia de Aluguel para
ofertar também esse novo pro-
duto, que em menos de um més,
ja registra uma demanda inte-
ressante nesse estabelecimento
(Universidade de Santa Cruz do

Mercado brasileiro recebe peh’culas

anti-vandalismo da Carglass

eliculas de 1ltima geracao
Ppara vidros automotivos que

incluem protecdo solar e se-
guranga ja podem ser encontradas
no mercado brasileiro. A Carglass ja
disponibiliza em suas lojas peliculas
anti-vandalismo com objetivo de di-
ficultar o arrombamento das areas
envidracadas do carro.

Além de proporcionar privacida-
de, a pelicula comercializada pela
Carglass dificulta a a¢do de invaso-
res num eventual roubo ou assalto,
ao reter os estilhacos do vidro presos
a pelicula.

De acordo com o diretor comercial
da Carglass, Milton Bissoli, a peli-
cula anti-vandalismo, ndo pode ser

considerada uma blindagem, porque
néo retém tiros: “Um vidro automoti-
vo sem pelicula leva em média trés se-
gundos para ser arrombado. Com esse
novo dispositivo, a mesma acio dura
de 30 segundos a dois minutos, depen-
dendo da ferramenta utilizada”.

A principal diferenca entre a pe-
licula anti-vandalismo e as de pro-
tegdo solar existentes no mercado é
que, embora ambas usem o poliéster
como matéria-prima, os niveis e ca-
madas de resisténcia sdo diversos.
“Esse material chega a ser até cinco
vezes mais espesso nas peliculas an-
ti-vandalismo”, explica Bissoli.

Para a Carglass, os acessérios
vendidos como forma de personali-

Sul - UNISC)”, observa.

Ja o segmento empresarial, se-
gundo o executivo, funciona com
titulos personalizados e adequados
aos objetivos dos parceiros. Pelos
diversos titulos de capitalizacéo,
o parceiro da Sulacap proporciona
aos seus clientes o direito de con-
correrem a prémios em dinheiro ou
mercadorias. A empresa disponi-
biliza flexibilidade quanto aos pra-
70s, resgates, sorteios, premiacoes,
comissionamentos e quantidade
de premiados. Os sorteios também
acontecem pela Loteria Federal.

Luiz Francisco enfatiza que a
empresa ainda tem muito interesse
no segmento promocional, em que
shoppings, supermercados e outras
lojas de grande porte podem fazer
promogoes em datascomemorativas
por meio de um titulo de capitaliza-
cdo. “Ja estamos buscando as datas
de varejo para oferecer esse produ-
to. Comecamos em 2007 com o Dia
das Maes, estendendo para outras
comemoracoes durante o ano”.

zar o veiculo passaram a ser, tam-
bém, uma maneira de tentar conter
parte da violéncia dos grandes cen-
tros urbanos. Dessa forma, o novo
produto atendera veiculos de todos
os portes, com o mais alto padrio de
tecnologia.

Vitrine

www.planetaseguro.com.br
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Eventos

Ituran participa de encontro com
corretores e apresenta inova(;ﬁes

A Camara dos Corretores de Se-
guros e o Clube de Corretores de
Seguros de Sao Paulo abriram ho-
je (01) a série de eventos que fardo
em 2007 com um Café de Negocios,
no Sindiseg-SP. Com o auditério
lotado, as duas entidades recebe-
ram o diretor comercial da Ituran,
Alon Lederman, que anunciou no-
vidades para os profissionais corre-
tores, que hoje respondem por 60%
da produgdo no canal varejo.

Segundo Lederman, para tor-
nar a comercializa¢ao dos produtos
mais agil para os corretores, a Itu-
ran acaba de desenvolver um mé-
dulo via web, que vai acabar com a
utilizacéo de papel nas transacoes,
o que facilitara o dia-a-dia desse ca-
nal de vendas. “Queremos, assim,

otimizar todo esse processo que exi-
gia um desgaste do corretor. Agora,
anova ferramenta em nosso site vai
agilizar a venda dos equipamentos,
e oferecer um relatorio de informa-
¢oes que indicara se o cliente ja’foi
contatado, se a empresa ja fez a ins-
talagdo, entre outros”, diz.

A Tturan, conforme disse o dire-
tor, também estd ampliando a Cen-
tral de Atendimento exclusiva ao
corretor. “Nos temos essa estrutu-
ra de atendimento especial para os
corretores, mas percebemos no ano
passado que havia a necessidade de
se Investir nessa area”, conta.

Durante o evento, a empresa
ainda enfatizou o Projeto Fideli-
zacdo Corretor, em parceria com
o Sincor-SP. Nesse projeto, os cor-

retores nio pagam o equipamento

da Ituran, somente a mensalidade,
economizando quase R$ 1000,00 re-
ais. “Essa é uma forma de fazer com
0 que o corretor seja mais que um
vendedor do produto, mas também
um utilizador da nossa tecnologia,
o que contribui muito para que ele
entenda perfeitamente aquilo que
comercializa”, diz.

Duvidas levam proﬁssionais do setor a
debate sobre resseguros em Sao Paulo

Preocupados com o novo ambien-
te que se instala no Pais decorren-
te da quebra do monopd6lio do IRB-
Brasil Re, profissionais do setor lo-
taram o Seminario promovido pela
Fenaseg e Funenseg, em Sio Paulo
no dia 6 de fevereiro. Entre os pa-
lestrantes, como representantes da
Susep, novo érgdo que vai regular a
atuacgdo das empresas ressegurado-
ras, estavam Jodo Marcelo Maximo
dos Santos e Moacyr Lamha, pro-

curador geral da Autarquia. Como
debatedores, participaram o pre-
sidente da Swiss Re, Henrique de
Oliveira, Marcelo Mansur Haddad,
do escritério Mattos Filhos, o presi-
dente do Sindiseg-SP, Paulo Mar-
raccini e Rodrigo Potasio, presiden-
te da Associacgao Brasileira dos Cor-
retores de Resseguros (Abecor).
Segundo Jodo Marcelo, embora
haja uma série de duividas pairando
sobre o mercado, relacionadas a in-
cumbéncia da Superintendéncia de
Seguros Privados
no resseguro, o
que a Autarquia
quer é somente

“fazer para o ressegurador, o que ja
vem fazendo para o corretor e segu-
rado, garantindo a solidez econ6mi-
ca do setor”, disse.

Ele também comentou que a com-
petitividade vinda com a abertura de
mercado vai beneficiar o seguro de
pessoas, além de qualificar mais o
mercado nacional, e ampliar as opor-
tunidades.

Henrique de Oliveira, da Swiss
Re, afirmou que o Brasil deu um
grande passo ao se incluir na relagao
dos paises que possuem mercados
abertos, e sugeriu que o Pais absorva
o que funciona bem em outros luga-
res, para ndo cometer deslizes.
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Mercado de seguros continua apostando
na tecnologia como diferencial

Ano novo, novas conquistas,
novos desafios. Depois de experi-
mentar um crescimento em 2006,
o setor de seguros se concentra
agora e no futuro para identificar
quais mudancas e reformas preci-
sam ser feitas para que o mercado
cresga e se aprimore ainda mais.
Para a maioria dos especialistas do
mercado, uma das prioridades do
setor deve ser seu aprimoramento
tecnolégico. Para Marcos Eduardo
Bandeira Maia, presidente e CEO
da Kiman Solutions, a tecnologia é
questio estratégica para o desen-
volvimento das empresas do setor.

“Tenha plena convic¢ido de que
o setor de seguros brasileiro sé vai
crescer de forma rapida e susten-
tavel através do uso intenso de
tecnologia. Na medida em que os
produtos de seguros e previdéncia
se popularizam, a tecnologia sera
a principal aliada na busca de me-
lhores margens de lucro. Além dis-
80, ela é fundamental para um cor-
reto e bom atendimento ao cliente
e na prevencio das fraudes, infeliz-
mente mais comuns do que gostari-
amos”, analisa Marcos Bandeira.

Reducgdo de custos - Além de
facilitar o melhorar o atendimen-
to ao cliente, o executivo da Ki-
man Solutions chama a atencio

para a capacidade de reducio de
custos e aumento de desempenho
proporcionados por eficientes fer-
ramentas tecnoldgicas no setor de
seguros. “Ainda vejo varias segu-
radoras desenvolvendo e manten-

do seus softwares internamente,
fugindo assim do seu core business
e encarecendo os seus custos de
TI. Em fung¢do do grande volume
de novas leis geradas neste setor,
hoje vejo as areas de TI gastando

um enorme tempo tentando enten-
der as novas pecas de legislacéo,
que chegam as seguradoras quase
que diariamente, para adaptacio
do software de gestdo e processos
correlatos. Entendo que este ndo é
o foco da area de TI das segurado-
ras, e esta atividade deve estar a
cargo de empresas especializadas
nesta tarefa, como a Kiman, que
tem um produto desenvolvido es-
pecificamente para este mercado
com a mais moderna tecnologia - a
de trés camadas Web -, e uma equi-
pe de profissionais especializados
com profundo conhecimento de ne-
gobcio e legislacao dos mercados de
Vida e Previdéncia”, afirma Ban-
deira Maia.

Depois de fechar um dos maio-
res contratos do mercado em 2006,
a Kiman Solutions esta preparada
para suportar outras implanta-
¢oes simultaneas da sua platafor-
ma Kiprev. Atualmente, 15 paises
operam sistemas previdenciarios
baseados na plataforma Kiprev,
contabilizando cerca de 25 milhées
de participantes e US$ 300 bi-
lhées em reservas. Todo o sistema
de previdéncia social e privada do
Uruguai, por exemplo, é rodado em
uma plataforma com software que
deu origem ao Kiprev.

Sistema e-vida, da Unimed Seguros,
atende mais de quatro mil usuarios

Mais de quatro mil usuéarios ja
estdo cadastrados no e-vida, Siste-
ma de Gestao dos Produtos de Se-
guro de Vida da Unimed Seguros.
Sdo dois mil corretores, 1.800 cli-

entes pessoa juridica e 430 profis-
sionais da companhia. “Estamos
muito satisfeitos com a imediata
aceitacao desse sistema, que econ-
omiza tempo, reduz falhas e facil-
1ta o acesso aos principais dados
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dos produtos de seguro de vida”,
afirma Rafael Moliterno Neto, di-
retor de Planejamento da Unimed
Seguros.

O diretor explica que o e-vida é
utilizado ha seis meses. “Foi uma
implantacéo de altissima complex-
idade, pois integrou quatro siste-
mas em um s0, eliminando uma sé-
rie de controles e interfaces, além
de ter reduzido riscos decorrentes

da ndo-integragao, custos relativos
a falhas e defasagem tecnoldgica
do sistema”, explica Moliterno.
Devido a essa complexidade,
foram migrados cerca de 37 mi-
lhées de itens para o e-vida, e apds
fase de estabilizacio, inicia agora
fase de melhorias, quando sera
implementada uma série de no-
vas funcionalidades, ainda neste
primeiro trimestre de 2007.
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Artigo

Seguro deVida — Nao
Renovacao da Ap()lice a0
Termino de sua Vigéncia

Homero Stabeline Minhoto

E académico Fundador e Diretor
Juridico da Academia Nacional
de Seguros e Previdéncia-
ANSP; membro da Comissao
Especial de Estudos Juridicos

da Fenaseg e advogado

especiah'zado em Seguros.

Tema que vem apresentando
grande polémica é o que diz respei-
to ao desinteresse do Segurador em
renovar a apélice de seguro de vida
ao término de sua vigéncia.

Primeiro impde-se distinguir
as diferencas entre os conceitos de
“cancelar” uma apdlice e “ndo reno-
va-la ao término de sua vigéncia”.

O conceito do vocabulo “cance-
lar” traz a idéia de “por fim”, “de eli-
minar”, “de baixar”, de “riscar algo
de um texto”, ele implica na pratica
de um ato pelo qual se desfaz algu-
ma coisa, pelo qual se anula, ou se
torna ineficaz ato anterior. Enfim,
este vocabulo implica na pratica de
um ato de extinguir, no todo ou em
parte, algo que esta vigorando, que
estd produzindo efeitos.

Assim se diz, por exemplo, do
cancelamento de uma hipoteca.
Também quando se risca parte de
um texto. Essa parte esta cancela-
da. E assim por diante.

Por outro lado, quando a apdlice
atinge seu término de vigéncia, ela
exaure naturalmente seus efeitos.
Ela produziu o quanto deveria ter
produzido e se extinguiu por meios
naturais, sem que tivesse sido in-
terrompida.

Portanto, o cancelamento pée
fim a algo que esta produzindo efei-

tos, enquanto o término de vigéncia
é a exaustdo natural pelo decurso
do tempo.

Um exemplo que ajuda a distin-
guir os dois vocabulos é o langamento
de uma bola de boliche. Seu objetivo
¢é o de, na outra extremidade da pis-
ta, atingir as garrafas. Se tiver seu
curso natural, até o outro extremo
da pista, atingira seu objetivo, com-
pletara seu curso. Figurativamente
tera completado sua vigéncia.

Porém, se por qualquer motivo
seu curso for interrompido, ele tera
sido cancelado.

Portanto, parece oportuno regis-
trar que, quando ao final da apdlice,
a Seguradora manifesta seu desin-
teresse em renova-la, nao esta pro-
duzindo ato de cancelamento. Ape-
nas estara exercendo a sua vontade
de ndo renovar um contrato.

E imperioso registrar que uma
Seguradora esta impedida de can-
celar unilateralmente a apdlice de
seguro. Tal decorre do quanto dis-
posto no art. 13, do Decreto Lei 73,
de 21/11/66, que textualmente diz:

“As apdlices nao poderido conter
clausula que permita rescisdo uni-
lateral dos contratos de seguro ou
por qualquer modo subtraia sua efi-
cacia e validade além das situacées
previstas em lei”
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Portanto, o segurador néo pode-
ra unilateralmente e sem amparo
legal, rescindir, cancelar um con-
trato de seguro . E nem o segurado.
Logo, o que nio pode o segurador é
por fim ao contrato antes que sua
vigéncia se exaura naturalmente.

Tanto é assim, que o Cédigo Ci-
vil de 1916, em seu artigo 1448, di-
zla expressamente:

“A apolice declarara também o
comeco e o fim dos riscos por ano,
més, dia e hora”.

Observe-se o cuidado do legisla-
dor, a mintcia que buscou, decla-
rando ano, més, dia, e até mesmo
a hora do inicio e fim dos riscos. Ele
foi preciso, registrando que a ap6li-
ce tem até mesmo um horario para
o fim de sua vigéncia.

Por seu turno, o legislador do
Codigo de 2002 néao foi diferente
em nada. Também determinou que
a apolice tera o inicio e o fim de sua
validade. Disp6s ele no art. 760:

“ A apdlice ou o bilhete de seguro
serdo nominativos, 4 ordem, ou ao
portador, e mencionarao os riscos
assumidos, o inicio e o fim de sua
validade ...” (grifo e negrito do ar-
ticulista).

Clareza meridiana tanto no Cé-
digo revogado como no novo.

As apdlices tém um inicio e um
término de vigéncia. Logo, exauri-
da essa vigéncia, podera o segura-
dor renova-la, ou ndo. Dependera
de sua vontade, desde que cumpra
o formalismo imposto pela Supe-
rintendéncia de Seguros Privados-
Susep, de comunicar com a devida
antecedéncia ao Segurado sua in-
tencdo de renovar, ou ndo a apoélice.

Registre-se que as circulares 302 e
317 da Susep mantiveram-se abso-
lutamente fieis a essas disposicées
do Cédigo Civil.

Todos os doutrinadores sdo una-
nimes em consagrar que o contrato
de seguro tem uma data de inicio e
final. Silvio Rodrigues, em sua obra
“Direito Civil- Dos Contratos e das
Declaragoes de Vontade” , vol. I1I,
3% edi¢ao”, as pags. 391, tratando
desse tema, diz textualmente “De-
ve, além disso, ser explicita sobre a
duragdo do contrato, declarando por
ano, més, dia e hora o comeco e o fim
dos riscos (art. 1448)”. Maria Hele-
na Diniz afirma do mesmo modo. O
mesmo dizem todos os outros.

Portanto, a toda evidéncia des-
taca-se que a apolice tem uma vida
e produz seus efeitos enquanto vi-
va. Podendo, ou néo ser renovada.

Alids, esse direito é conferi-
do também ao Segurado, pois com
freqiiéncia, por intermédio de seu
estipulante, que é seu mandatario
(art. 21, § 2°, do Decreto Lei 73/66),
o segurado ao término da vigéncia
nao renova a apolice, vindo a esta-
belecé-la com outro segurador. Ora,
que equidade seria esta que possi-
bilitaria ao segurado ndo renovar
a apdlice, mas nao conferiria igual
direito ao segurador ?

Ainda que se examine tal ques-
tdo pela ética do Cdédigo do Con-
sumidor, dentro dos principios de
abusividade, como estabelecido no
art. 39 desse Cddigo, a conclusio a
que se chega é que nio pode ser tida
como abusiva uma cldusula no con-
trato de seguro que limite no tem-
po sua vigéncia, vez que, como visto
acima, a limitacdo no tempo atende
as disposicoes legais. A leiimpdée es-
sa limitagdo, logo ndo ha abuso por

parte do Segurador em tal aspecto.

Ademais, todo esse debate ha
de ser enfrentado, também, diante
das disposic¢bes constitucionais. Diz
o art. 5° inc. II, da Constituic¢io Fe-
deral:

“Ninguém sera obrigado a fazer
ou deixar de fazer alguma coisa se-
ndo em virtude de lei”.

Logo, se o Segurador nao dese-
jar a renovacgdo de um contrato de
seguro, nao tera de fazé-la, posto
que nio ha lei que o obrigue a tan-
to. Muito pelo contrario, pelo quan-
to vimos acima, a apdlice tem um
inicio e um fim de validade.

Fiéis a todas essas disposi¢oes
legais, a jurisprudéncia dos Tribu-
nais patrios tém majoritariamente
decidido nesse sentido, conforme as
ementas que seguem:

“Apelacao civel — acéo de consig-
na¢io em pagamento C/C declara-
toria de validade de contrato — Se-
guro de Vida — Reestabelecimento
de vinculo contratual — Retorno
das partes contratantes ao estado
anterior — Sentenca procedente —
Recurso proposta pela seguradora
— Contrato de vigéncia de uma no
— Notificacao da contratante — Pro-
posta de renovag¢do para um novo
periodo — Mudanca de faixa etaria
— Contrato anterior extinto — Ino-
corréncia de alteragdes unilaterais
abusivas — Prazo de vigéncia encer-
rado— Liberalidade do segurado em
aderir ao novo plano ofertado — Di-
reito da Seguradora em n&o reno-
var o contrato — Improcedéncia da
acao, nos termos do artigo 269,I do
Cédigo de Processo Civil — Inversao
dos 6nus sucumbenciais — Recursos
provido”. (TJ Santa Catarina, ap.
Civel 04.010868-0)
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“Acao Declaratéria — Contrato
de seguro — Renovacgio nao configu-
rada — Nova contratagdo — Recurso
néo provido. O contrato de seguro
tem vigéncia anual. A legislagio a
respeito, especialmente o Decreto-
lei 73/69, nao deixa qualquer duvi-
da a esse respeito.

As companhias seguradoras
nio estdo obrigadas a contrata-
rem, nem tampouco a renovarem
seus contratos. S6 se vinculam ao
segurado apés a celebragao do con-
trato, o qual, cumpre ressaltar, de-
ve respeitar as normas legais de
defesa do consumidor” (Tribunal
de Al¢cada de Minas Gerais - Ape-
lacdo Civel n°® 409.333-8, Relator
Batista Franco).

“Seguro de Vida em Grupo —
Rescisao contratual.

A seguradora, assiste o direito
de ndo mais renovar o contrato,
ao término da vigéncia da apdlice.
Ainda mais, quando ha clausula
contratual expressa nesse senti-
do. Em assim sendo, o segurado
nio pode exigir que a avenca se-
ja mantida, cabendo-lhe a opcéo
de aderir ou nao ao novo contrato
oferecido” (Tribunal de Justi¢a do
Rio Grande do Sul - Apelacéo Civel
70006136188 - Des. Léo Lima).

“Seguro de Vida e de Acidentes
Pessoais — Acdo inibitoria com pre-
ceito condenatoério - Acao julgada
procedente - Vigéncia do contrato
- Impossibilidade econémica e atu-
arial - Apoélice ndo renovada ao fi-
nal do prazo previsto - Notifica¢ao
prévia efetivada - Possibilidade
- Substitui¢do da apdlice em con-
trato de seguro de vida em grupo
em continuidade aquela ndo reno-
vada - lesdo aos interesses dos se-
gurados - Auséncia - Boa-fé obje-
tiva preservada - Admissibilidade

- Sentenca reformada.

A migracéo de apodlice nao re-
novada para a nova apdlice, possi-
bilitada a seguradora pelos segu-
rados, inclusive a outros produtos
existentes no mercado, evitando-se
o desamparo securitario, compade-
ce com os objetivos de protecao aos
consumidores e de viabilizacéo, a
medida do possivel, do servigo se-
curitario seguro e s6lido mais favo-
ravel a seus interesses. RECURSO
PROVIDO - (Segundo Tribunal de
Alcada Civil de Sao Paulo, Apela-
¢do com revisdao n° 836.099-0/0 -
julgamento 06/05/2004”).

“Ementa — Seguro de Vida em
Grupo — Acéo declaratéria cumu-
lada com pedido de ressarcimento
por danos morais — Coac¢do inocor-
rente — Exigéncia de novas condi-
¢Oes para a renovacao do contrato
— Viabilidade — Decreto de impro-
cedéncia mantido — Apelag¢do im-
provida.

2  Tendo o contrato de seguro
de vida em grupo prazo determina-
do, nada impede que a seguradora
estabeleca novas condigoes para
sua renovacao, sem ofensa ao Co-
digo de Defesa do Consumidor ou
lesdo que possa ensejar reparacao
por danos morais - Segundo Tribu-
nal de Al¢ada Civil de Sao Paulo -
Apelacio 832.700-0/9 - julgamento
10/05/2004”

Como se vé, toda a estrutura
legal, inclusive com embasamento
na Constituicdo Federal, possibili-
ta a Seguradora e ao Segurado re-
novar ou ndo a apdlice ao término
de sua vigéncia.. Os doutrinadores

seguem a mesma linha, que é ma-
joritariamente confirmada pelos
nossos Tribunais.

Com embasamento em tudo o
quanto exposto acima é que mani-
festamos nossa convicgédo no senti-
do de que a Seguradora néo esta
obrigada a renovar uma apdlice,
ao término de sua vigéncia, desde
que esta traga expressa as datas
de inicio e término dessa vigéncia
e comuniquem em tempo oportuno,
ao segurado, seu desinteresse em
renova-la. O prazo para tal comu-
nicacao, anteriormente as circula-
res 302 e 317, era de 30 dias e atu-
almente é de 60 dias.

Concluindo, ousamos afirmar
que a concessdo da liminar pe-
la MM dJuiza da 4* Vara Civel da
Justica Federal de Sao Paulo, Dra.
Monica Autran Machado Nobre,
na acio proposta pela Fundacao de
Protecao e Defesa do Consumidor-
Procon/SP e Instituto Brasileiro
de Defesa do Consumidor (IDEC)
em face da Unido Federal, CNSP
e Susep, teve um propdsito mera-
mente cautelar, que se evidencia
até em sua fundamentagéo, quando
diz que “Dessa forma, ao menos em
juizo de cognicdo sumaéria, entendo
que os seguros de vida contratados
sob a égide do Cddigo Civil de 1916
deverdo permanecer na forma como
contratados, sendo valida a recon-
ducao tacita”.

H4 nessa decisdo uma evidente
contradic¢do, pois, como vimos cima,
e ora reiteramos, no que concerne a
vigéncia do contrato de seguro, os
Céodigos de 1916 e o de 2002 dizem
exatamente no mesmo sentido. Ou
seja, os contratos de seguro tém um
inicio e um término de vigéncia, a
menos que tenham se omitido em
tal aspecto.
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