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Delphos

comemora 40 anos
Empresa muda foco e estrutura

José Ameérico Peon de Sa e Jayme da Silva Menezes

Mercado de Capitalizacao espera nova regulamentacao

Seguro Ambiental mostra-se timido e é alvo de discussoes
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‘0 Pe Quente Bradesco 505 Mata Atlantica,
resultado da parceria da Bradesco Capitalizaciao
«com'a Fundacao 50S Mata Atlantica, é um sucesso
 absoluto: ha mais de 3 anos viabiliza recursos
para o plantio de mais de 18 milhoes de mudas
~~destinadas a projetos de recuperac¢ao da Mata
. Atlantica. Faca como quase 2 milhdes de pessoas
que ja adquiriram nosso titulo de capitalizacao:
guarde um pouquinho todo més, concorra
a prémios, ajude a preservar o verde e, apés
ter pago todas as mensalidades, ainda [§j9001]

www . bradescocapitalizacao.com.br
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segmento, que ja possui reservas técnicas de R$ 11,4

DelphOS bilhées, espera regulamentagio para divisdo de titu-
los em quatro categorias, sendo assim, trazendo mais
40 anOS clareza ao mercado e possibilidade de expansao ainda
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Tome Nota

Fausto Pereira dos Santos inicia seu
segundo mandato na ANS

Em ceriménia realizada no dia 4
de junho de 2007, no Rio de Janeiro,
o Ministro de Estado da Saude, Jo-
sé Gomes Temporao, deu posse ao
segundo mandato do médico sani-
tarista Fausto Pereira dos Santos
no cargo de Diretor-Presidente da
Agéncia Nacional de Saude Suple-
mentar (ANS).

Segundo o ministro, os princi-
pais pontos a serem enfrentados na
nova gestdo sdo o financiamento da
Atencao Basica, portabilidade das
caréncias dos planos de saude e o
ressarcimento ao SUS.

Fausto Pereira dos Santos abor-
dou, em seu discurso, os principais
desafios da agéncia: mudang¢a no
modelo assistencial priorizando a

promocao da satude; adogdo de pro-
grama de acreditacio e de protoco-
los e diretrizes clinicas pelos pres-
tadores de servigos de saude, apro-
fundamento do programa de Quali-
ficacdo das Operadoras, participa-
¢ao na formulacgdo de uma politica
de incorporacio tecnoldgica para o
setor de satde brasileiro, aprimora-
mento dos mecanismos concorrén-
cias do setor de satude suplementar
com o saneamento do mercado.
Além disso, ele falou do aumen-
to da interface da agéncia com os
beneficiarios, 6rgios de defesa do
consumidor, operadoras e presta-
dores, aprimoramento do processo
de ressarcimento ao Sistema Unico
de Satude, aprofundamento da rela-

Lel 9.656 faz nove anos

Depois de mais de 40 anos sem
qualquer tipo de regulacao, a Lei
n°® 9.656 fez o seu nono aniversa-
rio no mesmo dia da posse do Dire-
tor-Presidente da Agéncia Nacio-
nal de Satde Suplementar (ANS),
Fausto Pereira dos Santos.

Apbs seis anos de debates, a
Camara dos Deputados aprovou
a primeira lei regulamentando do
setor que tinha muitos problemas
e promoveu mudancas na saude su-
plementar. Uma delas foi a regula-
¢ao de reajuste de precos dos planos
de saude de pessoas fisicas.

“A grande contribuicao da Lei
9.656 esta no campo da ampliacgio
da cobertura e da ndo permissio
da exclusao - nem de procedimen-
tos médicos nem de pessoas como
beneficidarias de planos de saude.
Esses sdo os grandes diferenciais
da lei brasileira em relacdo ao
resto do mundo”, avalia o Diretor-
Presidente da Agéncia Nacional
de Saude Suplementar, Fausto
Pereira dos Santos.

O presidente da Associacao
Brasileira de Medicina de Grupo
(Abramge), Dr. Arlindo de Almei-
da, concorda que a lei organizou e
estabilizou o mercado, dando se-
guranca ao usudario. “E a atuacéo
da Agéncia Nacional de Saude,
ANS, contribuiu para esses resul-
tados. Ndo obstante, entendemos
que ela deveria ser mais flexivel,
permitindo ao usuario a escolha
de contrato de acordo com a sua
necessidade e, também, na medi-
da da sua capacidade economica”,
disse.

Segundo a Agéncia, desde a
promulgacéo da Lei notou-se a di-
minuic¢io de reclamacées registra-
das por beneficiarios de planos de
saude. Em 2006, a ANS registrou
133.549 demandas de consumido-
res e desse total, 95,64% foram
consultas e 4,3%, reclamacées que
geraram a abertura de processo
para apuracao de infragées come-
tidas por operadoras de planos de
saude.

¢ao do setor de saide suplementar
com o SUS e enfrentamento dos flu-
X0s operacionais morosos na ANS,
buscando torna-la mais agil e com
melhor capacidade de resposta as
demandas. “A regulagao publica do
setor de satide suplementar, compo-
nente do sistema de satde brasilei-
ro, precisa continuar ter como obje-
tivo torna-lo cada vez mais auto-su-
ficiente e integrado, e conseguir que
ele responda a perspectiva de dar
uma atencgio a saude integral aos
seus beneficiarios, com operadoras
sélidas e que permita aos gestores
da satude no Brasil incorpora-lo no
seu processo de planejamento”, fi-
nalizou Fausto Pereira dos Santos
em seu discurso.

Indiana realiza
campanha
do agasalho

Com o frio chegando, a In-
diana Seguros d4 inicio a sé-
tima edigdo da Campanha do
Agasalho, que vai de primeiro
de junho a 13 de julho. A expec-
tativa é ultrapassar o volume
obtido em 2006 e chegar a 18
mil doagoes. Para incentivar a
participacdo, a Indiana criou
um personagem exclusivo, o
Quentinho, que ilustra o ma-
terial divulgado internamente
aos funcionarios e colaborado-
res da empresa.

Na edi¢do passada, a empre-
sa registrou cerca de 17 mil do-
acoes, incluindo 3 toneladas de
alimentos. Entre as entidades
beneficiadas estavam o Fundo
Social de Solidariedade do Es-
tado de Sdo Paulo e a Associa-
c¢dao dos Deficientes Visuais e
Amigos.
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Tome Nota

ANS estabelece menor reajuste em trés anos

A Agéncia Nacional de Saude
Suplementar (ANS) estabeleceu
o menor reajuste desde 2004 pa-
ra os planos de satude contratados
por pessoas fisicas a partir de 1°
de janeiro de 1999 (planos novos) e
para os planos adaptados a Lei n°
9.656/98, ficando em 5,76%. O in-
dice incide sobre aproximadamen-
te 15% do total de beneficiarios do
pais, que hoje é de 45,6 milhdes de
pessoas. “A reducio no indice apro-
vado pela Agéncia é um reflexo do
sucesso obtido pela politica econo-
mica do pais e da manutencao de

uma mesma metodologia de calculo
ao longo do tempo. O que nés de-
sejamos é um mercado forte, com-
petitivo, por isso mesmo estamos
retirando do mercado as empresas
que desrespeitam os direitos dos
consumidores”, afirmou, em nota, o
Diretor-Presidente da ANS, Fausto
Pereira dos Santos.

Por outro lado, para a Federa-
¢ao Nacional de Satude Suplemen-
tar (Fenasaude), que representa as
operadoras de planos de satude e as
seguradoras especializadas, o rea-
juste é, novamente, inferior ao ne-

cessario para repor o poder de com-
pra dos contratos. “A necessidade
era de, no minimo, 11%”, afirmou
a diretora de Saude Suplementar
da Fenasatude, Solange Mendes.
Segundo a instituicdo, ndo ha como
comparar a inflacdo geral medida
por qualquer indice de precos (IP-
CA, INPC, IGP-M) com a inflag¢do
dos custos de assisténcia a saude, ja
que os precgos de materiais e medi-
camentos vém subindo mais de 30%
ao ano desde 2004 e a inflagdo médi-
ca ficou em quase 12%.

Dix Satde adquire 61 mil vidas da Med Card

A Dix Saude - empresa com 10
anos no mercado e que em 2007
atingiu a marca de 1 milhdo de
clientes, com faturamento de R$
805 milhoes em 2006 e expectativa
de fechar 2007 com um faturamento
de R$ 1 bilhao, comprou a carteira
empresarial de 61 mil beneficiarios
da operadora de satiide Med Card,
empresa paulistana com 38 anos

de experiéncia em planos empre-
sariais. Além disso, foram incorpo-
rados ao grupo, um hospital e dois
centros médicos em Sao Paulo.
Essa aquisicao soma-se a outras
trés realizadas pela Dix em quatro
anos. Em 2002, foram 300 mil vidas
por meio da fusdo com a Amico de
Séo Paulo e no ano passado houve
a incorporacio de 100 mil vidas da

Semic, do Rio de Janeiro.

Para o cliente tudo permanece-
ra como antes, ja que a Dix Satude
promete cumprir todos os contratos
firmados anteriormente pela Med
Card. “Todos os direitos e obriga-
¢oes dos contratos adquiridos seréao
observados pela Dix”, garante Ne-
lita Villaverde, vice-presidente mé-
dica da Dix Saude.

AGF e o dia do meio ambiente

A parceria entre o Projeto Vida
Nova, da Associacdo Beneficente e
Assistencial dos Funcionarios do
Grupo AGF Brasil Seguros (ABA),
e a Subprefeitura da Penha possi-
bilitou que criangas da comunidade
Santa Rita, na zona leste paulista-
na, participassem do Projeto Ado-
te Uma Arvore. A idéia partiu das
proprias criangas do Projeto Vida
Nova, que tém entre seis e 17 anos.
Os adolescentes se basearam na sé-
tima meta do milénio estabelecida
pela ONU (respeito ao meio am-
biente) quando resolveram plantar
as arvores.

Em 5 de junho, dia Internacio-
nal do Meio Ambiente, as crian-

c¢as realizaram o
plantio de mudas
de Dama da Noite
doadas pela Secre-
taria do Verde e do
Meio Ambiente. O
objetivo principal
do projeto é forma-
¢ao de criangas e
adolescentes em ci-
dadaos e conscien-
tizar a comunidade
a agir de forma so-
cioambientalmente
responsavel, mo-
nitorando o cresci-
mento das arvores por um ano.
Cada morador que autorizou a

p-~.

acao recebeu um certificado de cola-
boragao contra o aquecimento glo-
bal feito pelas préprias criancas.
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Vitrine

Em segundo mandato, Leoncio preveé ampliagao
de antigos projetos para o Sincor

Programa Cultura do Seguro pode expandir para outros estados. Criagdo da associagdo

dOS corretores efomento PCII'CI o seguro pOPU]GI’ sdo P]CIHOS PCII'G d novda gest&o

O presidente do
Sindicato dos Corre-
tores de Seguros do
Estado de Sao Pau-
lo (Sincor-SP), Leon-
cio de Arruda, tomou
posse do seu segundo
mandato neste meés,
depois de ser eleito
com mais de 80% dos
votos dos corretores
de todo o Estado. Pa-
ra novo mandato, que
valera entre os dias primeiro de ju-
nho de 2007 até 31 de maio de 2010,
Leoncio ja estrutura novas agoes e
amplia projetos que deram certo em
seu primeiro mandato.

O sindicato vai continuar, por-
tanto, com a politica voltada a va-
lorizacdo da imagem do corretor e
na criacdo de mais oportunidades
de negdécios e na formacgio do pro-
fissional. O presidente quer expan-
dir o Programa Cultura de Seguros,
para que tenha alcance em outros
estados e criar outros projetos com
o mercado de seguros de atuacio
junto as seguradoras, “para que o
segmento possa caminhar junto”.
Um dos projetos é a criacéo de as-
sociacgoes de corretores de seguros.
A idéia é de fundir as corretoras,

que hoje tém estrutu-
ras burocraticas mui-
to pesadas, a fim de
reduzir custos, me-
lhorar a capacidade
tecnoldgica e técnica.
“Assim sera mais fa-
cil enfrentar a con-
corréncia e melhorar
a capacidade junto as
seguradoras”, com-
pletou Leoncio.

Além disso, nessa
nova gestao, Leoncio pretende criar
formas de fomentar o seguro popular
no Brasil. “Temos que diminuir as
exigéncias juridicas que empacam
esse tipo de seguro que tem grande
potencial em nosso Pais”, disse.

A expressiva votacdo para a sua
chapa ocorreu, segundo ele, pelos
excelentes resultados dos traba-
lhos realizados nos primeiros trés
anos de mandato. “Difundimos de
forma admirével a cultura do segu-
ro, ressaltamos a importancia do
corretor no processo de contratacao
do seguro e sempre houve a defesa
da categoria como um todo”, afir-
mou Leoncio. Segundo o presiden-
te, o Programa Cultura do Seguro
teve fundamental importancia na
divulgacdo da cultura de seguros,

por meio de publicidade ou de for-
ma institucional, indo as escolas e
fazendo propagandas nas estradas.
Além disso, houve uma grande pre-
ocupacio e grandes realiza¢ées no
acompanhamento da evolucdo do
Pais em relacdo ao seguro. “Procu-
ramos sempre colocar o corretor na
dianteira do processo, fazendo com
que o profissional entenda a impor-
tancia de seu trabalho no processo,
principalmente como assessor do
segurado”.

A cerimoénia de posse acorreu no
Hotel Maksoud Plaza, em Sao Pau-
lo. Leoncio de Arruda recebeu cerca
de 800 convidados, dentre eles o De-
putado Stangarlini, além de profis-
sionais e especialistas do mercado
de seguros, como René Garcia, su-
perintendente da Superintendéncia
de Seguros Privados (Susep) o pre-
sidente da Federac¢do Nacional dos
Corretores de Seguros Privados, de
Capitalizacio, de Previdéncia Pri-
vada e das Empresas Corretoras de
Seguros (Fenacor), Armando Virgi-
lio e o presidente da Federagao Na-
cional de Seguros (Fenaseg) Jaime
Garfinkel. O presidente da Federa-
¢ao Nacional de Previdéncia e Vida
(Fenaprev), Antonio Céassio, tam-
bém esteve presente.
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SEU CLIENTE LIGA
0 ALARME E SE DESLIGA
DAS PREOCUPAGOES.

0 Porto Seguro Alarmes Monitorados oferece mais que equipamentos de Oltima geracao.
Com ele, o seu cliente tem um projeto de seguranga que utiliza a experiéncia de 60 anos da
Porto Seqguro sobre como e quando os problemas acontecem. Além disso, ele conta com

CHP.E a2 340 03 HT001 53

equipes constantemente lreinadas, uma moderna Central de Monitocramento, pronta
para atuar em qualquer situacao, e mao-de-obra gratuita para reparos emergenciais no imovel,

24 horas por dia. Porto Seguro Alarmes Monitorades. Um étimo servico para seus clientes, um excelente negocio para vocé.

W&B,a' - = : e ;
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wwwpoﬂasagu:dfcam brfalames Porto Seguro Alarmes Monitorados  [SEGUROS



Registro

Mongeral reafirma novo
nicho para Previdencia

Utilizando a expertise e pioneirismo em previdéncia associativa, empresa comemora bons resultados

do primeiro ano da OABPrev e jd pensa em outras parcerias para exp]orar esse novo mercado.

A previdéncia associativa, que
representa as classes, como den-
tistas, advogados, médicos, con-
tadores, dentre outros profissio-
nais liberais, que tem m potencial
de cerca de 4 milhdes de clientes,
tera mais for¢a do que os fundos
de pensio e os VGBL (Vida gera-
dor de Beneficios Livres) e PGBL
(Plano Gerador de Beneficios Li-
vres), segundo o superintendente
comercial da Mongeral Seguros e
Previdéncia, Waldemir Caputo.
“Em 10 ou 15 anos, a previdéncia
associativa tera grande represen-
tatividade, ja que, além dos pro-
dutos serem criados de acordo com
as especificidades e necessidades
de cada classe, as taxas de ad-
ministracdo serdo infinitamente
menores”, completou. Diante dis-
so, a Mongeral tem se associado a
empresas e se configura hoje co-
mo pioneira no segmento de pre-
vidéncia associativa. Os resulta-
dos importantes ja impulsionam
novos acordos. Utilizando o OAB-
Prev como grande vitrine, a Mon-
geral ja trabalha com mais quatro
grandes parcerias para serem fir-
madas ainda este ano.

O OABPrev, plano instituido
de previdéncia desenvolvido para
os 250 mil advogados do Estado
de Sao Paulo e oferecido pelas se-
guradoras Mongeral e Icatu Har-
tford, em parceria com a Ordem
dos Advogados do Brasil (OAB) e
a Caixa de Assisténcia dos Advo-
gados de Sao Paulo (Caasp), co-
memora um ano com resultados
acima do previsto. No primeiro

Waldemir Caputo — superintendente comercial da Mongeral

aniversario, ja sdo 5,2 mil par-
ticipantes e um patriménio de
R$ 8 milhdes. A meta inicial de
atingir 30 mil participantes em 5
anos pode ser atingida em quase
metade do tempo. “Em trés anos,
o OABPrev sera um dos maio-
res fundos instituidos do Brasil.
Além do potencial de clientes em
Sao Paulo, outras OABs ja estao
se interessando em fazer parte
desse programa”, informou Ca-
puto. Ele complementa que o li-
mite minimo que a Secretaria de
Previdéncia Complementar ofe-
rece ao mercado, de atingir 500
planos em 180 dias, foi alcancado
pela empresa em apenas dois me-
ses.

Pela parceria, a Mongeral é
a seguradora responsavel pelas
agoes de marketing e pelas ven-
das e a Icatu Hartford administra
a gestdo dos recursos. A Mongeral
tem apostado e investido na ven-
da consultiva, para tornar a rela-
¢do com os clientes mais préxima
e atender melhor a um publico
exigente. A equipe responsavel
pelas vendas, no OABPrev, é for-
mada por 10 gerentes e 100 corre-
tores habilitados para trabalhar
com os advogados.

Hoje, sdo parceiras da Monge-
ral as seccionais da Ordem e as
Caixas de Assisténcia de Minas
Gerais, Espirito Santo, Rio de Ja-
neiro, Mato Grosso, Mato Grosso
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Teletrim Monitoramento, uma das lideres em sistemas de rastreamento e blogueio
de veiculos do Brasil, decidiu premiar seus melhores parceiros.
Acesse Www.teletrim.com.br/pan e veja como participar da
campanha que ira levar os campedes para assistir aos jogos
Pan-americanos 2007 no Rio de Janeiro junto com a Teletrim Monitoramento.

Nao perca essa oportunidade, cadastre-se ja como um Corretor Parceiro Teletrim.

\~\Teletrim
monitoramento
Marca de qualidade na protegao de veiculos
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Registro

do Sul, Rondénia, Goias, Paranai,
Rio Grande do Sul e Amazonas,
num total de 15 mil advogados
associados. Ainda no mercado de
planos instituidos, a Mongeral
possui, desde 2005, uma parceria
com a Fundagado Quanta de Segu-
ridade Social, como seguradora
de risco do fundo de penséo insti-
tuido pela Unicred-SC. Em 2006,
a Mongeral firmou parceria com a
Fundacéao Petrobras de Seguridade
Social (Petros) para comercializa-
¢do do CulturaPrev, fundo de pre-
vidéncia capitaneado pela Funarte
e instituido por sindicatos e érgaos
de classe ligados a atividades cultu-
rais de todo o pais. Pela parceria, a
Petros é a administradora do plano,
o que inclui a gestao dos recursos e o
pagamento dos beneficios, enquan-
to a Mongeral é a responsivel pela
garantia dos beneficios de risco por
invalidez e morte, além das acoes
de divulgacao e vendas. Além disso,
no inicio deste ano, foi firmado con-
vénio com Associacdo Paulista de
Cirurgides Dentista — APCDPrev,
em que se pretende atingir 5 mil
planos até o fim de 2007.

Outras parcerias também possi-
bilitaram a empresa mais um nicho
de negdcios. E o caso do Mongeral-
Cred, uma campanha com o Uni-
banco para empréstimos de crédito
consignado. Até o final do ano, a se-
guradora pretende oferecer R$ 100
milhdes em empréstimos, com a
expectativa de alcancar o novo seg-
mento de empresas privadas.

Resutados

Com uma carteira de 160 mil
clientes individuais e cerca de 300
mil vidas seguradas, a empresa
pretende encerrar 2007 com um vo-
lume de receitas totais superior a
R$ 270 milhdes e seus ativos devem
superar os R$ 220 milhées. Seguin-
do as metas de vendas, até o final de
2007, elas devem subir 58%, com-
parando com o ano de 2004. A em-
presa fechou o ano de 2006 com R$
224,7 milhdes em receitas totais e

R$ 188,8 milhées de ativos, o que
representa 55% acima do registra-
do em 2005, com lucro liquido de R$
2,4 milhées. Além disso, foram R$
47,6 milhées em beneficios pagos
para mais de 7 mil familias. O cres-
cimento nas vendas foi de 69% com
relagdo ao registrado em 2005. Nos
ultimos cinco anos, o crescimento
nominal foi de 579%.

A empresa, com 172 anos de his-
toria (uma das empresas mais an-
tigas do Brasil) teve, nos dltimos
anos, uma estratégia de crescimen-
to focada na reestruturacgao comer-
cial da seguradora, que redesenhou
seu foco em novas vendas e no de-

4 )

“Em 15 anos, a previdencia
associativa terd grande
representatividade, ja
que, além dos produtos
serem criados de acordo
com as necessidades de

cada classe, as taxas
de administragdo serdo
infinitamente menores”
Waldemir Caputo
- J

senvolvimento de oportunidades
de negécios. Em 2002, em sua pri-
meira mudancga importante de foco,
a empresa deu o passo decisivo na
direcdo a seu novo perfil, com a in-
corporacdo da Entidade Aberta de
Previdéncia Privada Coifa Pectlios
e Pensdes. Com a mudanca, o qua-
dro de segurados foi duplicado e o
volume de reservas técnicas admi-
nistradas saltou de R$ 25 para R$
57 milhées. Em 2004, viveu o seu
segundo momento de revisio de

papel: a companhia foi autorizada
pelo Governo Federal a operar no
ramo de seguros de pessoas em to-
do o territério nacional. A empresa
reestruturou as areas administra-
tivas, ampliou parcerias e optou por
dedicar-se a criar metodologias di-
ferenciadas adequadas as necessi-
dades de seus clientes.

Produtos

Redesenhado em 2005 para
atender as necessidades especifi-
cas de cada cliente, o portfélio da
Mongeral conta hoje com uma li-
nha de produtos diversificada pa-
ra atender publicos que, ha poucos
anos, ndo se preocupavam em se
proteger financeiramente para o
futuro. A idéia do Vida Toda é le-
var para o cliente a op¢do de mon-
tar seu préprio plano de seguros e
previdéncia.

Entre as coberturas disponi-
veis, estd o Vida Toda Junior, que
pode servir tanto para a aposenta-
doria do seu filho ou neto do cliente,
ou ser usada para custear a faculda-
de, pagar um intercambio, ou ainda
montar o seu primeiro negdécio. Des-
tacam-se também o Vida Toda Mu-
lher, com opgdes dedutiveis ou néo
na declaracdo do Imposto de Renda,
que oferece uma série de beneficios
para ajudar as mulheres no dia-a-
dia, o Vida Toda Homem, também
com a opcao de escolha entre cober-
turas dedutiveis ou ndo na declara-
¢ao do Imposto de Renda, traz bene-
ficios que o0 ajudam a preservar sua
saude.Ainda entre os segmentados,
0 Vida Toda Master é um plano pa-
ra pessoas entre 61 e 80 anos, que
oferece a possibilidade de escolher
entre deixar uma renda mensal por
um tempo programado ou uma in-
denizagdo que sera paga de uma sé
vez para os seus beneficiarios.

Na mesma linha de beneficios,
estdo o Vida Toda Master Premia-
do, Vida Toda Seguranca Exclusi-
va, Vida Toda em Vida, Vida Toda
Profissional Liberal e o Vida Em-
presarial.
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Delphos faz 40 anos,
muda foco e estrutura

O casamento da Delphos com o
mercado de seguros brasileiro é um
exemplo de éxito, longevidade e efi-
ciéncia. Uma histéria que mistura
ingredientes como determinacéo,
criatividade, competéncia, ousadia,
fé, sorte e trabalho, muito trabalho.
Uma receita na medida certa que
garante o sucesso desta parceria
durante quatro décadas. De olho
no futuro, a empresa comemora 40
anos de fundacao e comeca a escre-
ver uma nova pagina de sua histo-
ria, reafirmando o principal motivo
de seu sucesso. Focando suas ope-
racées na tecnologia da informacao,
revive assim a sua origem como em-
presa de processamento de dados.
O objetivo de ter a tecnologia da
informac¢do como base para todos
0s seus servi¢os é o de ndo perder
o ritmo acelerado das mudancas

porque passam todas as atividades
economicas do pais, inclusive a se-
guradora.

A tradicional e pioneira Delphos
d4 inicio a uma nova etapa: “neste
momento que a informatica é tao
importante para o mercado de se-
guros, a Delphos tera um viés mui-
to mais ligado a tecnologia”, afirma
um dos fundadores da empresa, o
experiente, José Américo Pedén de
Sa, que faz coro com o seu parceiro
e também fundador, Jayme Mene-
zes, que acredita que “o fundamen-
tal do negdcio ndo é mais exclusiva-
mente o conhecimento da técnica do
seguro, mas sim o uso da tecnologia
digital, da informacao”.

Comec¢a um novo ciclo de de-
senvolvimento, respaldado numa
trajetéria vitoriosa, que contabili-
za numeros impressionantes. Para

se ter uma 1déia, a Delphos admi-
nistra mais de R$ 600 milhées de
prémios de seguro; arbitra cerca de
R$ 400 milhées de indenizacées/
ano; processa 60 milhées de opera-
¢Oes anualmente; gerencia seguros
que cobrem riscos inerentes a 1.850
milhdes iméveis e 4.600 milhdes
vidas; faz vistoria em mais de 600
mil veiculos/ano; regula aproxima-
damente 70 mil sinistros anual-
mente; possul uma rede de servigos
para assisténcia 24 horas, com 40
mil prestadores credenciados, em
todo o Brasil. Na matriz, no Rio de
Janeiro, onde esta a diretoria, sdo
tragadas as diretrizes que irdo nor-
tear o funcionamento das 17 sucur-
sais em todo pais. Ao todo, sdo 450
profissionais préprios, mil técnicos
contratados e inspetores residentes
em 250 cidades.
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Histéria — A Delphos foi criada
em 1967 por Jayme da Silva Mene-
zes, José Américo Peon de Sa e Luiz
Fernando Newlands - todos oriun-
dos da Ajax Corretora de Seguros,
maior corretora de seguros e resse-
guros da América Latina - e contou
com ajuda de pessoas que os fun-
dadores fazem questio de lembrar:
José Itané Thiers e Roberto Porto,
que cederam seus escritérios no Rio
de Janeiro e Sdo Paulo a empresa
e Roberto Teixeira Boavista, que fi-
nanciou a estruturacdo da empre-
sa, para que esta administrasse o
Seguro de Penhor Rural do Banco
do Brasil, ganho pela Boavista Se-
guros, em sorteio realizado pelo
IRB. Na década de 70 a empresa
pode adquirir a sua sede no bairro
do Rio Comprido, no Rio de Janeiro,
gracas a Antonio Carlos de Almeida
Braga, que financiou a operacéo.

Mas para José Américo Peén de
S4, o motivo principal do sucesso to-
do que a empresa vem obtendo re-
side na qualidade de seus profissio-
nais. “Um deles, o Luciano Caldas
Bivar, foi candidato a presidéncia
da republica e outros "Delphianos’
estdo ocupando postos de direcdo
em orgaos do Governo e na iniciati-
va privada. O nosso grande trunfo
foi investir em gente mais do que
em qualquer outra coisa. Este é o
segredo do nosso sucesso. A Del-
phos s6 vale pelo que tem acima
dos olhos, ou seja, os cérebros que
conseguimos reunir aqui’, destaca
com orgulho Pedn.

Na avaliacdo de Peodn, o gran-
de negdcio que projetou a Delphos
em todo pais foi o desenvolvimento
do Sistema Financeiro da Habita-
¢do-SFH para o Banco Nacional de
Habitacdo-BNH, criando a Apdlice
Habitacional do Sistema Financei-
ro de Habitacdo. A participacido na
constituicio e implementacdo do
Sistema de Arrecadacio do Fundo
de Garantia do Tempo de Servigo-
FGTS, juntamente com a estrutu-
racéo de todo o sistema de seguros
do SFH sé&o realiza¢ées muito im-
portantes da Delphos e acabou por

transformar a empresa na maior
especialista brasileira em Seguros
Habitacionais. Hoje, a Delphos ad-
ministra mais de 85% dos seguros
habitacionais do pais.

A Delphos despontou como a pri-
meira empresa criada para atender
especificamente ao setor de segu-
ros. Investiu pesado em tecnologia,
tendo recebido o terceiro computa-
dor do mercado segurador, um IBM
/360. Elaborou e administrou, a
Apolice de Seguro Hipotecario pa-
ra a Caixa Economica Federal (hoje

“0 paz’s esta mudando
de uma maneira
acelerada em termos

de racionalizagdo dos

trabalhos, digitalizagao

e velocidade de
comunicag¢do. O ambiente
de negocios ¢ outro,

completamente distinto”.

chamado de Extra-SFH) e criou a
Delphos Previdéncia Privada, que
mais tarde se transformou na Au-
rea Seguros S/A, que hoje é a se-
gunda maior companhia de Seguro
Garantia do pais.

O know-how no processamen-
to de dados de grandes volumes e
a presenca da empresa em quase
todos os estados brasileiros, levou
a FENASEG a convidar a DEL-
PHOS para estruturar e implantar
o Convénio DPVAT. A Delphos de-
senvolveu o sistema e 0 processo e
negociou em nome da entidade com
os Detran’s para viabilizar a emis-
sdo do DUT — Documento Unico de

Transito. A partir dai, a Delphos
passou a desenvolver varias fren-
tes de negdcios, entre as quais: con-
sultoria em seguros, vistoria de si-
nistros e vistoria prévia de automo-
veis; inspec¢ao de riscos; avaliacgdo
de imoveis e regulacéo de sinistros
em ramos elementares e sinistros
de DPVAT. A partir do ano 2000 a
empresa ampliou a oferta de ser-
vigos de tecnologia da informagéo,
com a prestacio de servigos através
de portais e oferta ao mercado de
um sistema para gestéo integral de
seguradoras, com processamento
de dados via WEB. Deu inicio tam-
bém as atividades em assisténcia
24 horas, apoiada em rede de pres-
tadores presentes em todo o Brasil,
além de adotar, de forma pioneira,
a computacdo mével para a presta-
cdo de servigos de vistoria prévia.

Mudanca de rumo

Segundo Jayme Menezes, um
dos fundadores da empresa, “O pais
estd mudando de uma maneira ace-
lerada em termos de racionalizagéo
dos trabalhos, digitalizagéo e velo-
cidade de comunicacao. O ambiente
de negdcios é outro, completamente
distinto. Por isso, temos que mu-
dar o comportamento da Delphos.
Havia uma énfase muito grande no
aspecto técnico da prestacio de ser-
vigos de seguros. Mas, hoje, os se-
guros sfo padronizados para uma
grande massa de dados e passa a
predominar outra atividade, que é
a tecnologia da informacgéo. O desa-
fio é outro: Como tratar milhdes e
milhées de informacgdes de baixo va-
lor unitario, de prémio baixo, como
tratar isso de maneira a gerar lucro
para seguradora?”’

Estd aberto um novo desafio
para Delphos, que esta sempre se
renovando nestes 40 anos de exis-
téncia. A Delphos vai priorizar a
prestacdo de servigos com tecnolo-
gia voltada para a reducio de cus-
tos operacionais das seguradoras.
“Vamos prestar servigos as segura-
doras de forma competitiva, mesmo

www.planetaseguro.com.br
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que a seguradora tenha estruturas
imensas de informatizacéo”.

Do alto de seus 82 anos, o funda-
dor da Delphos ensina: “os 40 anos
da Delphos marcam o inicio de uma
nova etapa, levando-se em conta
que o fundamental do negécio nao
é s6 o conhecimento da técnica do
seguro mas sim o uso da tecnolo-
gia e o uso de solucoes matemati-
cas para os problemas que vao sur-
gindo no mercado segurador. Isso
requer gente qualificada, de nivel
pés-universitario, muito especia-
lizada e com garra para crescer.
Nao podemos continuar pensando
que meramente a reducio do custo
para a seguradora seja a alavanca
fundamental do negécio. A redu-
¢ao de custo tem que vir junto com
um grau elevado de inovacgao, para
atender as necessidades dos nossos
clientes”, concluiu.

Novo rumo, novo
comando

Identificado com o projeto tecno-
l6gico da Delphos, Eduardo da Silva
Menezes, filho de um dos fundado-
res, Jayme Menezes, foi o escolhido
pelos acionistas da empresa para
alavancar a guinada da Delphos.
Ele assumiu a presidéncia da em-
presa em 01 de junho do corrente.

Eduardo Menezes é administra-
dor de empresas (UFRJ), pés-gra-
duado em administragdo (COPPE-
AD/UFRJ) e Marketing (FGV), com
atuacdo na direcdo de empresas
de tecnologia, como a OBJETO e
SYSIN, foi presidente da ASSES-
PRO/RJ - Associacdo das Empre-
sas Brasileiras de Tecnologia da
Informacéao, Software e Internet e
do SEPRORJ - Sindicato das Em-
presas de Processamento de Dados.

Integra varios conselhos em 6rgaos
de representacdo, entre os quais se
destacam: Conselho de Contribuin-
tes do Municipio do Rio de Janeiro,
indicado pela ASSESPRO/RJ re-
presentando as empresas de infor-
matica, como um dos quatro Con-
selheiros representantes dos con-
tribuintes; Conselho da Associac¢édo
Paulista de Técnicos de Seguros-
APTS; Conselho Consultivo e de
Normas Eticas da ASSESPRO/RJ.
E também membro do Conselho de
Administracao da Aurea Segurado-
ra de Créditos e Garantias,

Pebén afasta-se da presidéncia
executiva da Delphos, assumindo a
presidéncia do Conselho Consultivo
da empresa, cargo até entio exerci-
do por Jayme Menezes, reservando-
se apenas a atividade da Delphos
Consultoria Empresarial.

Profissionais sao o maior patrimﬁnio

O segredo do sucesso da Delpbos deve-se em grande parte ao elenco de excelentes pr(ﬁssionais

que a empresa possui e 0 investimento que ¢ feito no treinamento sistemdtico destes.

Na Delphos desde 99, o superin-
tendente de tecnologia, Sérgio Ne-
mirovsky reconhece o investimento
que a empresa na formacao de pes-
soal. Somente no seu grupo de TI,
mais de 15 profissionais ja fizeram
MBA em tecnologia e em seguros.
Mas nao é s6 na formacio de pessoal
que a Delphos aposta. “Ha 40 anos
a Delphos investe nas mais moder-
nas tecnologias para proporcionar
ao mercado segurador alternativas
que atendam as necessidades do ne-
gbcio”. Gracgas a esta atuacéo ele ga-
rante que “a Delphos se manteve co-
mo a melhor prestadora de servigos
para o mercado segurador, atuando
com tecnologia de ponta e investin-
do constantemente em treinamento
de seus profissionais de informatica.
Buscamos identificar as necessida-
des dos clientes através dos focos de
atuacéo de cada empresa e oferece-
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mos alternativas tecnolégicas com a
melhor relacido custo/beneficio que
o mercado pode proporcionar. Man-
tendo equipes em seus dois sites no
Rio de Janeiro e em Sdo Paulo, a Del-
phos tem a facilidade de estar junto
aos seus clientes, podendo assim in-
teragir na melhoria dos processos e
agregar valor aos seus produtos de
software. O alto grau de fidelizagao
denossosclientes éamelhor demons-
tracdo de como a area de tecnologia
é reconhecida por nossos parceiros
comerciais”, conclui confiante.
Historias de competéncia e opor-
tunidades nao faltam a esta empre-
sa experiente. Beatriz Cavalcanti,
superintendente de Assisténcia 24
horas conta que a seguradora Con-
fianca, hoje cliente da Delphos, ini-
ciou um processo de sele¢ao de em-
presas de assisténcia 24 horas, com
o objetivo de ampliar os servigos
oferecidos e resgatar a tranquilida-
de de seus segurados, que estavam
insatisfeitos com o servico oferecido.
Os executivos da seguradora vieram
ao Rio de Janeiro e foram a Sao Pau-
lo conhecer as empresas candidatas.
Durante a visita a Delphos, o 0800
que atendia a sua antiga prestadora
de servigo foi desabilitado. Com isso
os clientes ficaram impedidos de so-
licitar qualquer servigo de assistén-
cia 24 horas. Enquanto os diretores

da Seguradora decidiam o que fazer,
a Delphos implantou os produtos da
Confianca em seu sistema e disponi-
bilizou um novo nimero 0800 para
a seguradora. Iniciou a configuracao
de seu sistema para o atendimento
das coberturas previstas nas apo6li-
ces da Confianga. Ao mesmo tempo,

“O alto grau de
fidelizagdo de nossos
clientes ¢ a melhor

demonstracdo de como

a drea de tecno]ogia ¢

reconhecida por nossos

parceiros comerciais”

providenciou a mudanga dos turnos
de seus operadores e a admissao de
novos profissionais, ja previamente
selecionados e treinados, que faziam
parte de seu banco de talentos. Em
48 horas a Delphos ja estava pronta
para atender aos segurados da Con-

fian¢a, com todos os parametros de
atendimento e o cadastro de segura-
dos implantados e, obviamente, ga-
nhou a concorréncia e este case de
parceria foi reconhecido e recebeu
varias premiacoes de entidades e
publicacoes do mercado.

Sdo experiéncias como esta,
que confirmam a tese da diretora
comercial Elisabeth Prado “néo
faz 40 anos quem néo tem compe-
téncia, persisténcia, criatividade e
prego, entre outras caracteristicas
tradicionais e intrinsecas ao mun-
do corporativo. Tenho o privilégio,
de estar a frente da 4rea comercial,
mas, sobretudo, tenho a honra de
ser participe ativa das grandes
transformacées ocorridas. Por for-
¢a do “seu negocio”, a DELPHOS
viveu durante décadas nos basti-
dores das seguradoras, mas partiu
para a busca de reconhecimento de
sua propria identidade, com éxito
total. £ um fato absolutamente
inegavel”, afirma orgulhosa. S&o
indmeras as histérias de sucesso.
A do superintendente habitacional
Henrique Macieira, por exemplo,
foi o desenvolvimento e adequacéo
de um sistema totalmente informa-
tizado, contando com todas as faci-
lidades tecnol6gicas disponiveis no
mercado, podendo ser operado pe-
lo cliente via WEB, proporcionan-
do total transparéncia a prestacio
de servicos. “Trata-se da Unidade
de Servico do Seguro Habitacio-
nal, que é responsavel pela gestio
de Carteiras de Seguros Imobili-
arios, administrando, integral ou
parcialmente, carteiras destes se-
guros para as seguradoras ou para
as empresas que pratiquem a auto-
gestdo de seus riscos imobiliarios”,
explica. Com a reestruturag¢ao mo-
tivada pelos quarenta anos, Henri-
que Macieira, 20 anos de Delphos,
reassume a area de regulacio de
sinistros, que comandou por varios
anos. O acimulo das duas 4reas
técnicas pelo mesmo profissional
s6 é possivel por conta da alta tec-
nologia adotada pela Delphos para
a prestacdo desses servigos.

www.planetaseguro.com.br
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Muitos motivos para comemorar

A Delphos festeja os seus 40
anos de existéncia com o respaldo
de seus clientes, profissionais e per-
sonalidades importantes do mundo
do seguro. Um evento no Rio de Ja-
neiro e outro em S&o Paulo, reuniu
os convidados da empresa para co-
memorar quatro décadas de servi-
¢os prestados ao mercado de segu-
ros com absoluto éxito, credibilida-
de e exceléncia.

Ricardo Nascimento, ouvidor do
Grupo GBOEX, cliente da Delphos
disse que a empresa “é hoje um par-
ceiro decisivo, particularmente pa-
ra a Confianga, onde a Delphos de-
senvolve todo o sistema de 0800 de
atendimento aos nossos segurados.
Sem a participagdo deles, a Con-
fianga néo sobreviveria, trata-se de
um parceiro fundamental. A Con-

Peon recebe convidados ilustres do seguro

O presidente da Bradesco Seguros, Luiz Carlos Trabuco Cappi

fianga é uma seguradora, do grupo,
do qual participa também a GBO-
EX Previdéncia Privada. Fomos
premiados num case espetacular
de Assisténcia 24h, onde pudemos
contar com a agilidade e presteza
da Delphos em nos dar um atendi-
mento em 48h num momento muito
dificil que a Confianca passou”.

O superintendente da SUSEP,
René Garcia, destacou que “fazer 40
anos para uma empresa ja é uma
vitéria. Agora, num ambiente de
economia estavel, de crescimento
do setor, a Delphos tem uma possi-
bilidade de fazer um trabalho mais
aprimorado mas também de conso-
lidar a marca, com a diversificagdo
de produtos que se espera do mer-
cado. Eu desejo que a Delphos te-
nha continuidade e um sucesso até

O superintendente da Susep, René Garcia (C), € 0

presidente do SindSeg-RJ, Luiz Tavares

maior do que vem tendo nos ultimos
anos”.

A assessora do presidente da
FENASEG, Suzana Munhoz, afir-
mou que “a presenca da Delphos
no mercado é muito significante,
néo sé6 pelo conhecimento de déca-
das que a empresa tem do mercado
segurador. Talvez seja um conhe-
cimento maior do que todas as em-
presas que trabalham nesse ramo,
mas também pela dedicacio, aten-
cao, simpatia, cordialidade das pes-
soas que dirigem a Delphos. Eu fago
aqui uma especial referéncia ao Dr.
Peodn, que além da sua capacidade,
é um grande amigo, um colabora-
dor. Espero que ele continue para

9

sempre nesse mercado”.
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SUA FROTA PROTEGIDA E MONITORADA
24 HORAS POR DIA

Um sistema de monitoramento .
com foco no rastreamento em casos de ' =l
roubo ou furto, unindo a eficacia da tecnologia de -
radiofreguéncia as funcionalidades do GPS e GEM/GPRS [satélite + celular).

O usuario realiza o monitoramento de seu veiculo ou frota 24 horas por dia em todo territorio nacional
atraves da Internet, obtendo relatorios gerenciais, informacoes cartograficas e mapas digitalizados.

Alem de permitir o gerenciamento de sua frota, o sistema dispoe da eficacia da nossa tecnologia de

radiofreguéncia, que permite o rastreamento e a localizacéo de veiculos mesmao em lugares fechados, comao
tuneis, garagens e subsolos, inclusive em paises vizinhos .

@ —=ac ke~ MONITOR PLUS

Sao Paulo / Capital: [11)4002-7002 Demais localidades: 0B0O0 11 71 72
www.trackerdobrasil.com.br
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Mercado de capitalizacao cresce,
mas espera regulamentagio

A divisdo dos titulos de capitalizagdo em quatro modalidades

dgferentes facilitaré entendimento do consumidor e

permitird campanhas promocionais esped icas

Por Paula Felix Palma

Mesmo com as regulamentacoes
a serem aprovadas este ano pela Su-
perintendéncia de Seguros Privados
(Susep), o mercado de capitalizacio
apresentou bons resultados no pri-
meiro trimestre do ano. A estabiliza-
¢do da economia, que alavancou mui-
tos segmentos do mercado brasileiro
contribuiu de forma importante para
o crescimento desse segmento. Com
reservas técnicas de R$ 11,4 bilhdes,
o segmento fechou os trés primeiros
meses do ano com um indice 8% su-
perior ao resultado do mesmo perio-
do do ano passado, alcancando R$ 1,8
bilh&o, de janeiro a marco. S6 no més
de marco, o mercado acumulou reser-
vas de R$ 643 milhées, o que se confi-
gura um desempenho recorde. A ex-
pectativa de crescimento para o ano
era de 4,9%, mas segundo o diretor de
capitalizacdo da Federacido Nacional
de Capitalizacio (Fenacap), Neival
Rodrigues Freitas, ha expectativa de
superar facilmente esses numeros.
“A estabilizacdo da economia permi-
tiu que as pessoas pudessem se pro-
gramar”, disse.

Por outro lado, apesar da nova
regulamentacio ser vista com bons
olhos pelas empresas, o processo traz
hesitagbes ao mercado. “Estamos em
um momento de transformacgdo com
a discusséo de normas com a Susep.
Diante disso, a cria¢ao de novos pro-
dutos é um pouco timida, mas esta-
mos comec¢ando um novo e importan-
te ciclo para a capitalizacio”, afirmou
Freitas. A nova norma prevé a divi-
séo dos titulos de capitalizacdo em
quatro modalidades (ver box), o que

trara mais clareza com uma lingua-
gem mais simples e direta, facilitan-
do o entendimento do consumidor.
“No mercado de seguros, as norma-
tizacoes sdo segmentadas por ramos,
como saude, previdéncia, patrimo-
nial. Na capitaliza¢do ha uma forma
Unica, as clausulas dos contratos sdo
maiores, com mais detalhes e dificeis
de entender. Por outro lado, o merca-
do de capitalizac¢do, que é muito cria-
tivo, desenvolveu produtos especifi-
cos que merecem regulamentagdes
distintas”, complementa.

O diretor da Fenacap disse ain-
da que a nova regulamentacao faci-
litara as campanhas promocionais e
entendimento da midia e conseqiien-
temente, o crescimento do setor. “As-
sim ficara mais facil, de novo, para
o consumidor saber o que ele busca
dentro das suas necessidades”, disse

Neival Rodrigues Freitas
diretor de capitalizacdo da Fenacap

Freitas. Para o diretor, esse merca-
do, com grande potencial e quanti-
dade de reservas importantes - R$
11,4 bilhdes — é um grande financia-
dor da economia brasileira. “A nossa
poupanca acumulada faz com que a
economia se movimente”, afirmou.
Portanto, segundo ele, é importan-
te também fazer com que as regu-
lamentacgdes ndo impecam o desen-
volvimento de novos segmentos no
mercado.

Novas modalidades de titulos para
o mercado de capitalizacao

Tradicional: O objetivo é pou-
par, por isso o consumidor recebe
100% do dinheiro empregado de
volta ao final do periodo, corrigido
monetariamente.

Popular: Tem como ponto forte o
aspecto ladico dos sorteios e nio de-
volve todo o valor do investimento.

Empresarial: Atrelado a uma
promogio comercial, as empresas
compram séries fechadas e trans-
ferem o prémio para o cliente des-
sa empresa, que pode oferecer sor-
teios de prémios para quem pagar

em dia. Ao mesmo tempo em que
serve como atrativo a venda, evita
a inadimpléncia e é um estimulo
para minimizar a desisténcia.

Compra programada: Seme-
lhante ao Tradicional, porém, ao fi-
nal do periodo, o consumidor pode
optar entre receber o dinheiro ou
comprar um bem. £ uma op¢do ao
consorcio, ideal para quem nao tem
como comprovar renda, como pro-
fissionais liberais.

Fonte: Fenacap
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Realcap reanima produtos antigos

Mesmo com a queda nas reser-
vas no primeiro trimestre do ano,
que aconteceu por conta do resgate
de titulos de capitalizacdo do Real-
cap1000 72 meses, tendo a regula-
mentacéo aprovada nesse periodo,
o RealCap — que possui 600 mil ti-
tulos ativos e reservas de R$ 400
milhoes - espera, para o segundo
semestre, um grande reaqueci-
mento, com a projecdo de cresci-
mento de 10% em receita até o fi-
nal do ano, em relagdo ao mesmo
periodo de 2006.

“A estratégia é reanimar os pro-
dutos atuais”, afirmou a superin-
tendente de produtos do RealCap,
Patricia Feltrim. “Com a minuta da
novaregulamentacao, as empresas
colocaram o pé no freio”, afirmou.
A idéia é trabalhar com titulos de
pagamento Unico em campanhas
motivacionais de vendas através
do incentivo, que tem tido um re-
torno muito grande na companhia,
segundo a superintendente. O pro-
duto RealCap Mega Sonhos, um
plano de capitalizagdo de 30 meses
é destaque para o Real e se dife-
rencia do mercado pelo prazo que,
de acordo com a média do merca-
do, é de 60 meses, e pela quanti-
dade de prémios. Com parcelas de
R$15,00, R$ 30,00 ou R$60,00 por
meés, o produto sorteia prémios di-
arios e mensais que podem ser de
R$ 500 mil, R$ 1 milh&o e 2 milhdes
mensais, de acordo com o valor da
parcela.

Para Patricia, o bom desempe-
nho do mercado da-se pelo com-
portamento do brasileiro, que
gosta segundo artificio ludico de
sorteios, mas, para ela, a capitali-

zag¢do nao pode ser vista como um
produto de investimento e nem de
aplicacdo financeira. “K, sim, um
produto financeiro que permite ao

“Iremos investir nas modalidades,
principalmente nos titulos
tradicionais e populares.

Isso ird permitir maior

identificacdo das empresas”

cliente a participag¢do em sorteios,
a0 mesmo tempo que devolve par-
te do dinheiro aplicado no final do
periodo contratado. E um produto
ideal para quem n&o tem disciplina
em aplicar dinheiro, ja que o valor
das parcelas é descontado todos os

—_—

Patricia Feltrin — superintendente de produtos da RealCap

meses da conta do cliente. Além
disso, como o valor das parcelas é
geralmente muito baixo, o impacto
sobre o orcamento mensal é peque-
no. E, atendendo ao interesse do
brasileiro por concursos e sorteios,
as chances de receber os prémios
sdo maiores que as das loterias tra-
dicionais”.

A companhia também tem boas
perspectivas para o ano que vem.
Segundo a superintendente, as em-
presas comecario a se posicionar
melhor diante da divisao dos titu-
los, a ser aprovada. “Isso vai enco-
rajar novos lancamentos. Tendo a
regulamentacio aprovada, iremos
investir nas modalidades, princi-
palmente nos titulos tradicionais e
populares. Isso ira permitir maior
identificacdo das empresas”, com-
pletou.

1
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Especial

Titulos de datas comemorativas
alavancam os neg(')cios do HSBC

O HSBC Capitalizagao, que
até abril deste ano tinha R$ 514,2
milhdes em reservas e 2,8 mil ti-
tulos ativos, apresentou um cres-
cimento de 16% em novas vendas
nos primeiros quatro meses do ano
em relacdo ao mesmo periodo do
ano passado. “Tivemos uma ope-
racgio eficiente, aliada a uma for-
¢a de venda interessada, em cima

de 6timos produtos com os quais
trabalhamos. Esses resultados re-
ferem-se a uma combinacio de re-
sultados financeiros, com elevadas
reservas e um numero de sorteios
muito grandes”, afirmou o diretor
de produtos de varejo do HSBC,
Renato Terzi. Segundo o diretor, o
resultado s6 nao foi melhor porque
a empresa teve um grande desem-

penho em 2006, o que representou
o maior crescimento do mercado
naquele ano.

A expectativa para atéfinal
0 ano é crescer 25% com a criacao
de mais dois produtos relaciona-
dos a datas comemorativas. “Que-
remos repetir o sucesso do Mega
Data, produto de pagamento tnico
com excelente aceitacido”, afirmou

Brasilcap espera regulamentacao,
mas reafirma a lideranca

A Brasilcap, lider no merca-
do de capitalizacdo cresceu 8,2%
no faturamento no primeiro tri-
mestre, atingindo R$ 470,43 mi-
lhées, montante correspondente a
26,0% da receita global do setor.
O desempenho, segundo o dire-
tor comercial da empresa e vice-
presidente da Fenacap, Natanael

“Estamos com ideias
interessantes paradas e
projetos sendo adiados

na expectativa da
~ »
aprovagao dCl norma .
de Castro, é fruto de uma atuacéio
orientada para clientes, dos cres-
centes investimentos em pesquisa

e desenvolvimento e do compro-
metimento da forca de vendas do

Banco do Brasil, principal canal
de distribuicdo dos titulos de ca-
pitalizacdo Ourocap.

Para seguir a linha de cresci-
mento, a empresa pretende diver-
sificar o portifélio com o desenvol-
vimento de produtos para dife-
rentes perfis de clientes e pensar
em novas parcerias, a exemplo da
fechada com a rede nordestina de
moéveis e eletrodomésticos, Lojas
Maia. Essa parceria comercial,
que teve inicio em marc¢o, resultou
na criagdo de um novo produto, o
Cofre da Sorte, desenvolvido es-
pecialmente para comercializac¢éo
na rede varejista, em 100 pontos
de vendas da Lojas Maia, presente
em sete estados do Nordeste.

“A Brasilcap aposta em um no-
vo ciclo de crescimento do mercado
e vem se preparando fortemente
para isso”, afirma o diretor. O ce-
nario de queda nas taxas de juros,
inflacdo decrescente e controlada

e de expectativas de recomposic¢ao
de renda é visto com bastante oti-
mismo pelo executivo, ja que cria
condigbes favoraveis para a ex-
panséo dos negdcios.

Apesar do ambiente propicio, a
empresa, assim como todo o mer-
cado, também aguarda a nova
norma do setor. “O mercado esta
ansioso pela ado¢éo da nova regu-
lamentacdo. Estamos com idéias
interessantes paradas e projetos
sendo adiados na expectativa da
aprovacdo da norma. As perspec-
tivas de mercado sido boas, mas
estamos em compasso de espera”,
diz Natanael de Castro.

A Brasilcap vem também ado-
tando também principios de res-
ponsabilidade socioambiental em
suas praticas administrativa e de
negécios. Em 2006 a empresa fe-
chou pela segunda vez o seu Ba-
lango Social. “Esse movimento
estimula a cooperacdo e a diver-
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Terzi. O produto Mega Data tem
valores de sorteio que podem che-
gar até R$ 1,5 milhéo e possui cer-
ca de 171 mil titulos ativos hoje.
Seguindo a mesma linha, o TC
solidariedade foi lan¢ado em abril
deste ano para comemorar um ano
do Instituto HSBC de Solidarieda-
de, que é o braco estratégico do in-
vestimento social do grupo no Bra-
sil. O produto, que destina 1% de
cada apoélice para o instituto edu-
cacdo das criangas carentes, tam-
bém teve 6tima aceitagéo. “Preten-
demos fazer a maior doagéo indivi-
dual para o instituto através dessa
campanha”, completou o diretor.

sidade e contribui para tornar a
empresa e a sociedade universos
mais justos e dignos. O Balango
Social reflete o que somos e aponta
para o que pretendemos ser”, diz
Natanael de Castro.

Entre as iniciativas nesse cam-
po, destacam-se os investimentos
no programa de alfabetizacio de
jovens e adultos carentes BB Edu-
car, que alfabetizou 356.166 pes-
soas, formou 32.490 alfabetizado-
res e esta em processo de alfabe-
tizacdo de mais 37.101 cidadios.
Em 2006, a Brasilcap contribuiu
com cerca de R$ 500 mil e desde
o inicio da parceria, em 2001, ja
houve o repasse de R$ 2,6 milhées
aoprograma. Além disso, em 2006,
a Companhia garantiu o acesso de
criancgas carentes a pratica do es-
porte, em especial ao voleide praia
e ao futsal, em parceria com Asso-
ciacgOes Atléticas do Banco do Bra-
sil. A escolinha de vélei da praia
de Copacabana, patrocinada pe-
lo Ourocap, completou dois anos,
abrigando 150 criangas de duas
escolas municipais do bairro. No
plano interno, merecem destaque
a priorizacdo da contratacdo de
deficientes fisicos na empresa e a

A economia favoravel, que
permite mais poder de compra a
populacio e faz com que os clientes
busquem opgoes de investimento,
possibilitou bons resultados tam-
bém nos produtos mensais do HS-
BC. O carro-chefe da companhia é
o TC Super Sorte, que ja é comer-
cializado ha 8 anos na companhia.
“K um produto muito atrativo, ja
que o cliente tem 40% de chance de
ganhar. Pagamos a maior quanti-
dade de prémio do mercado com es-
se produto”.

Sobre a legislagdo, Terzi
acredita, apesar de ter pontos po-
sitivos que possibilitardo a orga-

constante preocupacio com a sau-
de e 0 bem-estar dos funcionarios.

Em 2006, o volume das reser-
vas técnicas do Brasilcap atingiu
R$ 2,79 bilhées e a empresa ofe-
receu cerca de R$ 64 milhdes em
premiagées distribuidos a clientes

Foto: Adriana Lorete

Natanael de Castro, diretor
comercial da BrasilCap

nizagdo do setor, ainda possui as-
pectos controversas. “Antes o valor
minimo para capitalizar reservas
era de 30%, e com isso, podiamos
fazer muito mais sorteios. Esse
valor foi aumentando e, pela no-
va proposta, esse montante chega
a 70%”. Ja em relagao do reajuste
do patrimonio liquido da empresa,
Terzi vé como uma medida muito
positiva. “Qualquer coisa que in-
clua risco necessita de um capital
minimo para pagar os prémios. O
aumento desse valor deixa o mer-
cado mais seguro e seleto, ja que,
s6 empresas com capacidade po-
dem operar”, concluiu.

dos titulos de capitaliza¢do Ouro-
cap, o que equivale a 20% do total
de prémios pagos pelo mercado de
capitalizacdo. No ultimo ano, fo-
ram comercializados 1,3 milhdo de
titulos e o lucro liquido da empre-
sa atingiu os R$ 121,4 milhdes.
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Segmento de compra programada
e estratégia da Sulacap

A  SulAmérica Capitalizacgio
(Sulacap), empresa de capitaliza-
¢ao com R$ 52 milhdes em receita e
que teve crescimento de 8% no pri-
meiro trimestre do ano em relacéo
aos trés mesmos meses de 2006,
pretende criar produtos voltados
para a venda de bens —automoveis,
motos, eletrodomésticos — utilizan-
do o titulo para distribuicao de pro-
dutos. No inicio deste ano, a Sula-
Cap voltou a trabalhar com o Com-
pra Tudo, titulo destinado a esse
segmento, mas agora com o objeti-
vo de espalhar para todo o Brasil.
Em seu projeto piloto, os titulos fo-
ram distribuidos em trés Shoppin-
gs Centers do Rio de Janeiro e ndo
alcancaram as expectativas em um
primeiro momento. “E muito dificil
competir com grandes lojas de ele-
trodomésticos que oferecem, além
do produto no ato, boas condigoes de
pagamento. Esse titulo é mais des-
tinado as pessoas que nio precisam
do bem naquele momento”, afirmou
o Dr. Sérgio Diuna, vice-presidente
executivo da SulaCap.

A estratégia agora é levar es-
ses titulos para o interior do Rio de
Janeiro, onde as lojas de eletrodo-
méstico tém menos capilaridade.
De acordo com Diuna, os produtos
relacionados a compra programada
devem ser mais desenvolvidos pela
empresa, ja que existe um grande
potencial. “Em 5 anos, esse mer-
cado tera dobrado de tamanho”. E
1sso ocorrera mais facilmente, se-
gundo ele, apds a regulamentacio.
“A norma servira para controles
internos. Hoje, todos os segmentos

Dr. Sérgio Diuna - vice-presidente executivo da SulaCap.

estdo de baixo do mesmo guarda-
chuva. Os titulos mudaram muito
e ter uma regra sé confunde o con-
sumidor. Além disso, esclarecer as

“A norma servira para controles
internos. Hoje, todos os
segmentos estdo de baixo do
mesmo guarda-chuva. Os titulos
mudaram muito e ter uma regra

s0 cozzfunde o consumidor”.

regras fard com que diminuam as
muitas reclamacbes que existem
hoje”.

Diuna disse que o que poderia
ajudar também é a mudanga da
nomenclatura empregada no seg-

mento de capitalizagdo. “Utiliza-
mos substitor no lugar de cliente,
por exemplo. Poderiamos facilitar
a forma de falar, tornando assim
as transi¢ées mais transparentes”,
completou.

A Sulacap tem como carro-che-
fe o Garantia de Aluguel, lan¢ado
em Curitiba em 2001, um titulo de
pagamento Unico que substitui o
fiador. O produto tem étima acei-
tacdo, com a venda de 2 mil titu-
los por més e pode ser renovado se
a pessoa continuar no mével. “O
cliente compra o titulo e o oferece
em garantia ao locatario. Assim,
nao é preciso pedir favor a nin-
guém”, afirmou o vice-presidente.
Diante das estratégias tracadas o
objetivo da empresa é crescer 12%
ate o final deste ano, em relacao ao
mesmo periodo de 2006.
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Na sua carteira, muitos clientes satisfeitos.

Na carteira deles, mais de R$ 515 milhoes
em patriménio recuperado.

—

O sucesso da parceria entre a lturan e os Corretores de Seguros pode ser medido em nimeraos.
Eles representam a evolugao deste relacionamento. Seus dientes exigem produtos cada vez
mais confiaveis & a turan ndo para de inovar para auxiliar vocé a fechar sempre bons negdcios

Continue contando com a lturan e aproveite nossos numeros para somar forgas a suas vendas.

lturan. Monitoramento e recuperacao de veiculos. Ituran
1 3616.9090 | www.ituran.com.br

expanding



Especial

Bradesco aposta nos titulos
socloambientais

A Bradesco Capitalizacgéo pos-
sul hoje 4,4 milhdes de titulos
ativos, com prémios de R$ 469
milhées. Com um crescimento de
9,53% nos primeiros quatro me-
ses do ano, a expectativa é de um
aumento de 8% em prémios este
ano, em relagdo a 2006, mesmo
com o mercado em mudancgas.

“Focamos sempre a familia
Pé Quente, que é diversificada e
abrangente. Agora nosso objeti-
vo é divulgar os produtos ja exis-
tentes”, afirmou o diretor geral
da Bradesco Capitalizacdo, Nor-
ton Glabes Labes. A familia Pé
Quente, que estd no mercado ha 8
anos, possui hoje 17 titulos dife-
rentes que tém investimentos de
R$ 7 a R$ 10 mil reais.

Ha trés anos fazendo parte da
Bradesco Capitalizacido, os titu-
los socioambientais, que desti-
nam parte da arrecadacao para
projetos nas areas de meio am-
biente, educacao e saude, tém ti-
do grandes resultados na compa-
nhia. O primeiro projeto foi uma
parceria com a fundagdo S.0.S
Mata Atlantica, de onde surgiu o
Bradesco Pé Quente S.0.S Mata
Atlantica, que, para cada titulo
vendido, destina a verba para o
plantio de 10 arvores. Junto com
o Bradesco Pé Quente GP Ayr-
ton Senna e o Cancer de Mama
no Alvo da Moda (ver box), esses
sdo os produtos mais vendidos na
capitalizagcdo do Bradesco hoje.
“Né&o tinhamos nenhuma preten-
sdo com esses titulos a principio.
O que esperavamos era vender

Norton Glabes Labes, diretor geral da Bradesco Capitalizacdo

100 mil titulos em um ano, o que
aconteceu em apenas 3 meses’,
comentou o Labes.

O diretor informou que isso

“Nao tinhamos nenhuma
pretensdo com esses titulos a
princ{pio. 0 que esperévamos

era vender 100 mil titulos
em um ano, 0 que dconteceu

»
em apenas 3 meses’.

ocorre por que os produtos tém a
preferéncia, tanto por funciona-
rios na hora da venda, como pelos
clientes, por se tratarem de pro-
dutos com apelo social. “As pes-
soas escolhem esses fundos, pri-

meiro por poderem ter uma eco-
nomia programada e concorrer
a prémios, tendo todo o dinheiro
corrigido de volta. Depois, esta
ajudando uma instituicdo com
apelo social. Além disso, existe a
forga dos nomes de duas grandes
organizac¢bes com muita credibili-
dade”, completou.

Em relacgdo ao mercado, Labes
acredita que a queda da taxa de
juros é muito favoravel a capita-
lizacao, porque deixa o setor mais
competitivo, ja que a diferenca de
rentabilidade em relacdo a outros
fundos diminui. “O nosso lucro
cal, mas aieutenho que aumentar
minha base de clientes”, analisou
o diretor. Além disso, ele afirma
que a recém criada Fenacap, que
iniciou suas atividades no comeco
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do ano, fortaleceu muito as em-
presas de capitalizacao.

A Bradesco Capitalizacio es-
t4a também comemorando os re-
sultados de suas sélidas acoes no
mercado. Neste més, a agéncia
de classificacdo de riscos Stan-

dard e Poor’s aumentou o rating
da empresa de “brAA+/Positiva”
para “brAAAl/estavel”, destacan-
do o padriao de protecao financei-
ra e patrimonial que a empresa
garante aos clientes. Além disso,
a Bradesco Capitalizacdo foi a

primeira a receber o Certificado
ISSO 9002 e em 2006, manteve o
certificado de Gestao de Qualida-
de, jana versdolISO 9001:2000, no
escopo : “Gestao de Titulos de Ca-
pitalizagdo Bradesco”.

Bradesco Capitalizagio comemora 18 milhoes

de mudas de arvores nativas plantadas em

conjunto com a S.0.S Mata Atlantica

Ostitulos socioambientais da
Bradesco Capitalizagdo que tém
obtido 6timos resultados de ven-
da junto a companhia, também
comemoram os resultados junto
as instituigdes com as quais tra-
balham. O Bradesco Pé Quen-
te S.0.S Mata Atlantica, por
exemplo, um fundo em parceria
com a S.0.S Mata Atlantica, no
mercado desde 2004, ja ofere-

ceu verba para o replantio de

18 milhdes de mudas de arvores
nativas. Além disso, ja recuperou
cerca de 10 mil hectares em 600
projetos, atendeu cerca de 350
Municipios em 9 estados, intro-
duziu a cobertura florestal numa
area equivalente a 12.129 campos
de futebol numa faixa lateral de
30 metros, e, em conseqléncia,
neutralizou cerca de 20 milhdges
de toneladas de carbono. “Tinha-
mos uma parceria com a S.0.S
muito antiga e queiamos
arrumar uma forma de
ajudar eles a plantarem,
entdo criamos o produto”,
afirmou o diretor geral da
Bradesco Capitalizagao,
Norton Glabes Labes. Se-
gundo ele, a area do plan-
tio é definida por projetos
na Mata Atlantica em que
agronomos especializados
fazem estudos e acompa-
nhamentos e recebem pe-
didos de replantio.

Com o sucesso desse
‘ titulo, e com o intuito de
fechar um contrato para
angariar recursos para
projetos sociais de edu-
cagdo pelo Brasil, a Bra-
d desco resolveu também

fechar parceria com o Instituto
Ayrton Senna, e, com um ano no
mercado, ja vendeu 1 milhao de
titulos. A expectativa da empre-
sa para este ano é reformular es-
se produto, trazendo nova rou-
pagem com mais premiacgoes. O
Instituto Ayrton Senna, por meio
de aliangas com diversas empre-
sas, desenvolve projetos educa-
cionais em 24 estados brasileiros
e ja atendeu, desde sua criagao
em 1994, mais de seis milhdes de
criancas e jovens.

Para fechar o tripé, meio am-
biente, educacio e satude, a Bra-
desco Capitalizagdo comegou
a vender o titulo Bradesco Pé
Quente Cancer de Mama no Alvo
da moda. Inicialmente as vendas
eram feitas pela internet para
sentir como seria o resultado e no
primeiro ano foram comercializa-
dos 24 mil titulos. A fim de come-
morar o dia da mulher, o fundo
comecgou a ser vendido nas agén-
cias em 8 de marco deste ano e em
3 meses foram mais 26 mil titu-
los, totalizando 50 mil. A fim de
acompanhar e divulgar o produ-
to, a Bradesco vai participar da
corrida do cancer de Mama, pre-
vista para setembro deste ano.

Especial
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Comunicagdo com Recursos Humanos das empresas e medicina preventiva sdo os

caminhos encontrados pelas sequradoras para redugdo de fraudes no setor

Um grande e antigo proble-
ma enfrentado pelas empresas
de satude nos dias atuais sdo as
fraudes, que podem tanto ocorrer
por parte dos clientes, como pelas
prestadoras de servicos e médicos
conveniados. O prejuizo pode che-
gar a 20% do sinistro pago. Diante
desse cendrio, as empresas de sau-
de como a Unimed, Porto Seguro
e Care Plus investem em tecnolo-
gia, auditorias e acompanhamen-
to do paciente para coibir esse tipo
de pratica.

A estratégia da Porto Seguro
Saude tem sido o investimento de
cerca de R$ 500 mil mensais e 45
médicos e enfermeiros que atuam
junto aos prestadores para orien-
tacdo a fim de tentar reduzir o que
eles chamam de ma utilizacio.
“Falar em fraude é complicado.
Para mim, nio existe separacio
entre fraude e mé utilizagao, por
isso é dificil mensurar a porcenta-
gem que esse montante represen-
ta. O importante mesmo é a bus-
car a utilizacdo adequada, tanto
de usuarios como de médicos”,
afirmou o diretor da Porto Seguro
Saude, Dr. Newton Pizzoti.

Pizzoti afirmou também que

99% dos casos de ma utilizacao
partem dos prestadores e médicos.
“Portanto, o ato do credenciamen-
to é muito importante. E como um

“Com a troca de informagdo,
todos ﬁcar&o sabendo
dos procedimentos antes

deles acontecerem”.

namoro. E cabe a nés ficar vigian-
do depois”, completou. Além disso,
o diretor ressaltou que o sistema
TISS — Troca de Informacoes em
Saude Suplementar - um padrao
para registro e intercaimbio de da-
dos entre as operadoras de planos
privados de assisténcia a saude e
prestadores de servigco, que deve
comecar a vigorar neste més, sera
de grande ajuda para o segmento.
“Com a troca de informagao, todos
ficardo sabendo dos procedimen-
tos antes deles acontecerem”.

O superintendente executi-
vo da Unimed Seguros — empre-
sa com 13 milhées de usudarios e
378 cooperativas em todo o Brasil

- Saulo Ribeiro Lacerda, acredita
que o trabalho em conjunto com os
Recursos Humanos das empresas
é a melhor forma de inibir as frau-
des. “O seguro saude é o segundo
beneficio mais caro das empre-
sas. Por isso, é importante para
elas terem melhor controle desses
gastos. E possivel uma reducéao de
5% a 10% da sinistralidade com o
estreitamento de relagdo com as
empresas”’, comentou o superin-
tendente. Além disso, ele aposta
que na medicina preventiva co-
mo ferramenta importante nesse
processo. Hoje, a empresa ja tra-
balha com um programa chamado
Gerenciamento de Pacientes com
Doencas Cronicas (GPDC). “Te-
mos que pensar nio s6 em tratar
a doenc¢a, mas cuidar da satude. A
medicina preventiva melhora em
muito a qualidade de vida dos usu-
arios”, completou.

Outro aspecto explorado pela
Unimed é a auditoria in loco, es-
pecifica para planos hospitalares
e geréncia de riscos. Para tanto,
o controle dos materiais para rea-
lizagdo de procedimentos também
é utilizado como forma de preven-
¢ao as fraudes. “Geralmente os
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prestadores pedem elevado nu-
mero de material, que muitas ve-
zes ndo sdo necessarios”’. Contu-
do, a Unimed ja tem 8 mil pacotes
de produtos médicos para proce-
dimentos especificos negociados,
além de um controle para os cha-
mados OPME (6rteses, protesese
medicamentos especiais).

A empresa também esta inves-
tindo em tecnologia para identi-
ficacdo dos usuérios, ja que, mui-
tas vezes, ha uso indevido das
carteirinhas do seguro. Trata-se
da biometria, um conceito que
identifica os usudrios, eletroni-
camente, por uma parte do cor-
po. Algumas Unimeds no Brasil
ja possuem essa tecnologia. Ape-
sar disso, Lacerda admite que a
tecnologia custa muito caro. “Al-
gumas vezes, os custos se equiva-
lem”, disse.

Contudo, as praticas de pre-
vencio tém feito com que a sinis-
tralidade da empresa esteja 5% a
6% abaixo dos niveis de mercado,
ou seja, de 69% segundo Lacerda.

Para o diretor de Sinistros da
Care Plus, Osvaldo Mastropas-
choa, eliminar as fraudes existen-
tes no mercado de seguros é pra-
ticamente impossivel. “Se conse-
guirmos baixar as fraudes em 5%,
ja é um grande negécio”, afirmou
o diretor. Uma importante medi-

da tomada pela empresa é o ro-
dizio de auditorias — de contas e
de acompanhamento de paciente
- nos prestadores de servigo. “Fa-
zemos 18so para ndo haver uma
relacdo amigavel com os presta-
dores. Além disso, os dados das
auditorias dos dois grupos cru-
zam informacdes”.

Segundo
muito dificil que as fraudes se-

Mastropaschoa é

jam punidas nesse mercado. “H4
corporativismo com os médicos
e as vezes temos mais trabalho
em dar explicag¢bes que o frauda-
dor”. Ele afirma que outro gran-
de problema encontrado é a falta

A Grande Jornada pelo Mundo dos Sequros

de informacgées. “Muitas vezes o
médico se recusa a nos passar o
CID (Cadastro Internacional de
Doencas), assim nédo temos como
provar as fraudes”, completou o
diretor. “Além disso, no Brasil
ainda ndo existem leis especificas
contra fraudes em seguros, como
existe na Europa. Com certeza is-
so colbe mais as praticas, o que
explica o indice de fraudes de 5%
a 6% na Franca e de 4% a 4.5% na
Inglaterra”, concluiu.

De outro lado estdo as correto-
ras, que apostam no apoio as se-
guradoras e operadoras de saude
para fidelizacdo do cliente. “Noés
temos capacidade de ajudar, e
muito, por que lidamos com as du-
as pontas. Além disso, é onde mos-
tramos nossos servicos”, afirmou o
diretor de beneficios da Harmonia
Corretora, Ricardo Anbar (foto).

Segundo Anbar, a Harmonia
possui um departamento de sau-
de e desenvolvimento na Area
comercial exclusivamente para
acompanhar resultados de apdé-
lices e reembolsos e que, no ul-
timo ano, detectou alguns casos
de fraudes. “Conseguimos cap-
tar muita coisa pelos relatoérios e
pelas pré-analises que fazemos.
Para os clientes, é importante sa-
ber que tem alguém olhando por
eles”, disse Anbar.

[Maritima

[T .
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Eventos

O desafio da insergéo do corretor no
mercado de saude discutido no Forum
Sincor de Saude Suplementar

O Férum Sincor de Satide Suple-
mentar, realizado no dia 14 de ju-
nho, em Sio Paulo, discutiu os nu-
meros do potencial do mercado de
saude e os desafios de maior inser-
¢ao pelos corretores para ampliacao
do segmento. “Os corretores ainda
estdo muito distantes do controle de
comercializacao dos planos de segu-
ro saude”, afirmou o presidente do
Sindicato dos Corretores de Segu-
ros do Estado de Sao Paulo (Sincor-
SP) Leoncio de Arruda.

Em palestra realizada no even-
to, o diretor operacional da SulAmé-
rica, Marco Antunes, afirmou que o
corretor tem que quebrar um para-
digma. “Esse profissional tem que
comecar a avaliar de novo o merca-
do de saude como potencial. Além
disso, é um produto muito facil de
vender, porque saude
é essencial”, afirmou.

Hoje existem 5,6
milhGées de empresas !
no Brasil que movi-
mentam 280 bilhdes
em negocios, de acordo
com o Gerente de Re-
lagées Institucionais
da Dix Saude, Isaque
Farizel.“Os numeros
sd0 muito gritantes
nas oportunidades
que surgem para es-
se segmento”, disse.
Ele acredita, que para o desenvol-
vimento do mercado seja necessario
ter pessoas mais especializadas pa-
ra a venda desse seguro, que trans-
mitam informacgoes com seguranca
etenham uma relacgéo de aproxima-
¢ao com o cliente. Um novo nicho a
ser explorado é o de franquias, que
segundo o executivo, pode ser de
forma isolada ou conjunta, com to-
das as lojas da marca.

De acordo com os dados apre-

sentados pelo presidente da Golden
Coss, Joao Carlos Regalo, existem
ainda 50 mil vidas a serem segu-
radas no segmento de satude. Para
ele, é importante montar um pro-
duto regionalizado para atender as
pessoas de baixa renda. “N&o preci-
samos oferecer uma rede nacional,
mas sim um local que ele queira ser
atendido, que é mais perto da casa
dele e ele ja conhece. Isso traria re-
ducao de precos e até melhor aten-
dimento”, disse.

Planos Individuais

O futuro dos planos de saude in-
dividuais também foi tema discuti-
do no evento. O vice-presidente exe-
cutivo da Amil, Norberto Birman
(foto) afirmou que as empresas pre-
cisam ter vocagio para
atuar nesse segmento,
Jja que existem muitos
pontos criticos nesse
tipo de assisténcia. Ele
citou como principais
entraves os reajustes
engessados, estabele-
cidos pela Agéncia Na-
cional de Satude (ANS),
que sdo aquém da ne-
cessidade das operado-
ras, e a inadimpléncia,
ja que o plano de saude
compete no orcamento
familiar com diversos outros gastos,
como condominio, internet e TV a
Cabo. Contudo, a Lei 9.656/98 fez
com que grandes segura-
doras desistissem desse
segmento em 2001, se-
gundo Birman. “Apesar
disso, outras empresas
com perfil especifico con-
tinuam oferecer servigos
sérios e de qualidade. Es-
sas empresas usam a ges-

tao de saude, por exemplo, com cria-
tividade e eficiéncia”, completou.

A diretora de Saude da Federa-
¢ao Nacional de Satde Suplemen-
tar (Fenasaude), Solange Mendes,
reafirmou que o mercado tem que
crescer, principalmente para com-
pensar os déficits atuariais que as
companhias enfrentam hoje. “Hou-
ve interferéncia do governo nos pla-
nos, novas cobrancas e garantiasea
incorporacao de tecnologias. Naoha
calculo atuarial que consiga acom-
panhar os custos médicos”, disse.
Como exemplo, ela citou o valor de
uma cirurgia de obesidade morbi-
da, que em 2001 era de R$ 9 mil e
hoje custa R$ 24 mil, que ocorreu,
principalmente, pelas novas tecno-
logias e aumento da demanda pelo
procedimento.

Em relagéo a lei 9.656/98, Solan-
ge afirmou que foi um ganho para
a sociedade, pois trouxe garantias
para os consumidores e responsa-
bilidades para o mercado. “A prin-
cipio, a lei ndo foi bem vista pelo
setor, mas apesar dos problemas
atuariais e de previsibilidade que
ainda acontecem hoje, vemos que
esse tipo de regulacdo, em termos
socials, nao existe em nenhuma
parte do mundo”, concluiu.

A diretora afirmou também que
uma das missoes da Federacéo é
contribuir para o mercado com da-
dos estatisticos, ja que é dificil en-
contrar nimeros confidveis sobre o
setor.

@ FORUM SINC®R-SP DE
@ SAUDE SUPLEMENTAR
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0 Indiana Auto agora
oferece prémios para vocé
e seus segurados

Seus clientes, alem de terem o patrimonio
garantido, concorrem mensalmente a prémios de
R$ 5 mil e a quatro sorteios extras de R$ 30 mil.
Em paralelo, por apdlice emitida, vocé tambhém
concorre a 11 prémios anuais no valor de RS 5 mil
e quatro extras de R$ 10 mil.

Quanto mais apadlices, mais chances de ganhar!

Nao fique fora dessa, informe-se com seu gestor.

gt D A INDIANA

Premiado b b

Gara ntimos suas conguistas.



Especial

Seguro Ambiental ainda
causa recelo no mercado

Apesar do meio ambiente em pauta, sequradoras ndo se interessam pelo segmento. Obrigatoriedade

do seguro, em discussdo, e a abertura do mercado ressegurador podem trazer novidades

A preservacdo da natureza
tem sido tema recorrente nos dias
atuais, por meio de jornais e TVs,
ONGs e até parceria de grandes em-
presas em projetos socioambientais,
ainda mais aquecidos pelo semana
do meio ambiente, que acorreu no
inicio deste més. Apesar disso, mer-
cado de Seguro Ambiental mostra-
se timido e, mesmo apresentan-
do grande potencial, ndo desperta
muito interesse de grandes segura-
doras. Alguns dos motivos que po-
demos listar séo a falta de conheci-
mento e a dificuldade de mensurar
os riscos, a exemplo de paises da
Europa, que mesmo mais desenvol-
vidos e maduros, ainda apresentam
problemas. Hoje, a Gnica empresa
que atua no segmento é a Unibanco
AIG, que possui 15 apdlices, prin-
cipalmente nos setores de quimica
e petroquimica. Por outro lado, a
abertura do Resseguro no Brasil —
que possibilitara maior diluicdo do
risco e a expertise das empresas in-
ternacionais — e a discussio sobre
a obrigatoriedade do seguro podem,
de acordo com especialistas, trazer
mais folego para o mercado.

Segundo o diretor da Fundacédo
Escola Nacional de Seguros, Jodo
Leopoldo de Lima, o momento inci-
piente da-se pela falta de informa-
¢do nesse segmento. “Estamos em
um periodo de anélises e estudos do
Seguro Ambiental, em que as clu-
sulas e a definicdo do risco sio muito
dificeis”, disse. Para o especialista
em seguros de responsabilidade ci-
vil geral e ambiental da Marsh Con-
sultoria e Corretora, Mauro Leite, o
mercado ndo investe em seguro am-

Por Paula Felix Palma

biental porque néo sabe se e quan-
do valera a pena. “k uma venda de
ciclo demorado, e os riscos ambien-
tais, na maioria dos casos, ndo sdo
percebidos claramente, apesar de
seuimenso perigo potencial. O mer-
cado consumidor é limitado, assim
como existem coberturas limitadas
que ja eram vendidas e continuam
sendo comercializadas, havendo
apenas um produto cuja cobertura
pode chamar de ampla. E entra-
mos num circulo vicioso: ndo exis-
te maior oferta de coberturas mais

“Estamos em um periodo
de analises e estudos do
Seguro Ambiental, em que as
clausulas e a defini¢ao do risco
sao muito dificeis”.

Jodo Leopoldo de Lima

amplas e adequadas por parte das
seguradoras porque nio ha deman-
da, ou ndo ha demanda porque néo
ha maior oferta de coberturas das
seguradoras?”’, questionou.

Dados da Companhia de Tecno-
logia de Saneamento Ambiental do
Estado de Sido Paulo (Cetesb), no
entanto, demonstram a potenciali-
dade do mercado. De 2002 a 2006
foram registrados 2.200 casos de
emergéncias quimicas - que signi-
fica qualquer situacdo envolvendo
produtos quimicos que pode, de al-
guma forma representar perigos a
populacio, ao meio ambiente e aos

patrimonios publicos e privados. S6
em 2006 foram 397 casos. Além dis-
so, o mercado internacional, mais
maduro, reafirma quio amplo é o
espaco a ser explorado. “No mer-
cado internacional esse seguro é
muito mais difundido e praticado.
O langamento do Seguro Ambien-
tal, mais amplo e hoje disponivel no
Brasil, ocorreu na Europa e nos Es-
tados Unidos menos de uma década
antes de seu lancamento aqui, mas
14 fora houve crescimento exponen-
cial do seu uso, o que se deu pela
cultura de responsabilidade civil,
de preservacdo da vida e protecao
ao meio ambiente, e também pelos
povos do primeiro mundo serem
mais orientados para compra de se-
guros”, completou Mauro Leite.

Mercado externo

Segundo Mauro Leite, apenas
nos Estados Unidos, o volume de
prémio em Seguro Ambiental es-
tava préximo aos US$ 2 bilhées no
ano passado, sendo que no Brasil,
os seguros de responsabilidade am-
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A LIBERTY PRESTA
MAIS QUE SERVICOS.
PRESTA ATENCAO EM VOCE.

: PRODUTOS
Liberty Acidentes Pessoais INDVA(;AD
Liberty Auto SERVICOS INTELIGENTES

Liberty Condominio
Liberty Empresa
Liberty Residéncia

PROXIMIDADE
RELAGOES TRANSPARENTES

s 5, CHPJBY.S50,141,0001-72, SUSEPR da Seguradans:

Liberty Transporte SOLU(;(':')ES

Liberty Vida 24 HORAS DEDICADAS AO CLIENTE
Liberty Affinity

SERVICOS

Liberty Assisténcia 24 horas
Central de Atendimento

-
=
Ouvidoria ﬁ!h‘: 2
i\‘%{f Liberty

Oficinas Fast Service

[
Procure sua filial ou ligue para a Central de Atendimento: r// Seguros
4004 5423 (Capitais e Regioes Metropolitanas) 0800 709 5423 (Demais Localidades)

Liberimy Segguan

A gente faz mais por vocé.




Especial

biental assemelhados geraram cer-
ca de US$ 10 milhdes de prémios
até agora. “Se somarmos todos os
prémios de seguros de Responsabi-
lidade Civil Geral, ndo apenas vol-
tados para coberturas de poluicéo,
emitidos no mercado brasileiro no
ano passado, ndo chegamos a 10%
do que se movimentou em prémios
de seguro ambiental nos Estados
Unidos”, disse.

Apesar disso, segundo o Dire-
tor Técnico e Juridico da Miinche-
ner do Brasil Servicos Técnicos
Ltda, Walter Polido, que escreveu
o livro “Seguros Para Riscos Am-
bientais” (2005, Editora Revista
dos Tribunais), todos os paises tém
problemas nessa area de seguro,
em especial aqueles mais desenvol-
vidos industrialmente e também
em matéria de consciéncia em re-
lacdo ao meio ambiente e nenhum
deles opera tranqliilamente no seg-
mento. “As legisla¢cbes mundiais se
agravam a cada dia e o segurador/
ressegurador deve ficar atento a to-
das essas mudancgas”. VArios sio os
modelos de coberturas encontradas
nos mercados internacionais para
esse tipo de seguro. Em alguns pai-
ses da Europa como Franca, Italia,
Espanha, Holanda, Suécia, Dina-
marca, foram criados Pools para a
administragao total de tal segmen-
to de seguro/resseguro, através dos
quais sdo confeccionados os textos
das apodlices e as bases tarifarias,
realizadas as inspec¢es dos riscos
e regulados os sinistros e por onde
é negociada a compra de cobertu-
ras de resseguro para todo o pool.
As discussoes, no entanto, sobre as
coberturas oferecidas sdo acirradas
nesses paises, j4 que muitas apo-
lices excluem os chamados “danos
ecologicos puros” - danos causados
ao meio ambiente sem titularidade
particularizada, por exemplo - e tal
excluséo reduz drasticamente o al-
cance da garantia do seguro.

A Uniao Européia estuda assi-
duamente este tema e outros re-
lacionados a responsabilidade am-
biental, na busca de soluges comu-

nitarias através de suas Diretivas.
Portanto, segundo Polido, os segu-
ros para riscos ambientais no con-
tinente ndo sio desenvolvidos, nos
dias atuais, como se pode imaginar
que sdo. “Somente a partir da pro-
mulgagao da Diretiva 2004/35/CE,
de 21.04.2004, que busca a respon-
sabilizac¢éo individualizada do cau-
sador do dano ambiental — reconhe-
cidamente direito difuso e ndo mais
da area restrita da responsabilida-
de civil que trata da propriedade
privada — os seguros ambientais
poderédo se desenvolver na Europa

“A primeira tentativa no tocante
a estruturagdo de um seguro
especg'ﬁco, no inicio dos anos

90, alcangou o seu objetivo na
ocasido, mas ndo logrou éxito
integralmente, na medida em
que 0 modelo se mostrou bastante
singelo e quase nada avangou
em termos de coberturas mais
sofisticadas, até porque se baseou
em modelos europeus tambem

conservadores”- Walter Polido

e 1sso a partir deste ano - 2007, da-
ta na qual a mencionada Diretiva
entra em vigor”.

No caso dos Estados Unidos, a
cobertura é comercializada indi-
vidualmente pelas Seguradoras,
com o respaldo dos seus ressegura-
dores, ja que os norte-americanos,
até mesmo pelo regime juridico da
“Common Law”, sempre foram mais
arrojados em matéria de respon-
sabilizacdo por danos ambientais,
sendo assim, possuindo coberturas
bastante amplas, abrangendo in-
clusive os “danos ecolégicos puros”.

Ja no Brasil, de acordo com o
diretor, os seguros referentes aos

riscos ambientais existem de for-
ma bastante simples, sendo que
determinadas parcelas de riscos
vém sendo acobertadas através de
varios ramos e cada qual de acor-
do com os riscos e as ‘atividades’
desenvolvidas pelos segurados. “A
primeira tentativa no tocante a es-
truturacéo de um seguro especifico,
no inicio dos anos 90, alcangou o seu
objetivo na ocasiao, mas nao logrou
éxito integralmente, na medida em
que o modelo se mostrou bastante
singelo e quase nada avangou em
termos de coberturas mais sofis-
ticadas, até porque se baseou em
modelos europeus também conser-
vadores”. Diante disso, ele acredita
que o modelo padréo hoje existente,
para riscos industriais, exige gran-
de reformulagéo, de maneira a tor-
néa-lo efetivamente operativo.

Sem historico

Para a advogada Vera Carvalho
Pinto, especializada em seguros e
resseguros pelo Neumann, Salusse
e Marangoni Advogados e membro
da comissdo de assuntos juridicos
da Fenaseg (Federacio Nacional
das Empresas de Seguros Privados
e de Capitalizagdo), além do desco-
nhecimento de leis e da forma como
mensurar riscos, ainda nio existe
um histérico no Brasil sobre esse
tipo de seguros, ou seja, nimeros e
levantamentos que daria subsidios
as seguradoras. Contudo, ela acre-

Walter Polido - Diretor Técnico e Juridico da
Miinchener do Brasil Servigos Técnicos Ltda
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dita que a abertura dos resseguros
fara as taxas dos prémios cairem e
as seguradoras equilibrarem o ris-
co, permitindo o aquecimento do
mercado. “Com a possibilidade de
dilui¢do dos riscos, é possivel que
as seguradoras possam oferecer o
seguro com menos receio”, afirmou
a advogada.

Mauro Leite, no entanto, acredi-
ta que a ampliacdo desse segmen-
to diante da abertura do mercado
de resseguros dependera mais da
correta aplicacdo das leis ambien-
tais e de um trabalho de conscien-
tizacdo do consumidor potencial do
que propriamente das seguradoras.
“Elas podem estar esperando tra-
zer outros produtos para o Brasil,
mais variados, mas faceis de serem
comercializados, mas eu nao vejo
muito disso ainda. Acredito que as
empresas estio se preparando para
a abertura do mercado, mas acho
que ainda é prematuro afirmar que
novos produtos e coberturas virdo
na area ambiental”, avaliou.

Outro aspecto que pode ajudar
na amplia¢do do mercado, segundo
o gerente da Marsh Consultoria de
Risco, Carlos Eduardo Pelacani, é a
divulgacéo da midia de grandes aci-
dentes ambientais, fazendo com que
as empresas despertem para a im-
portancia do Seguro. Apesar disso,
ele afirma que muitas vezes busca-se
a avaliagdo e nem sempre o seguro.
“O seguro em si tem um valor muito
elevado. E dentro de uma empresa,
a pessoa que cuida de seguros nio
tem a mesma visio da que cuida do
meio ambiente”. Portanto, para ele,
as questdoes que impactamm mais
na nao contratacdo de um seguro
sao, além do preco e depois a falta
de conscientizacdo, ja mencionados,
as exigéncias que o proprio mercado
faz para conceder o seguro. “Assim
as empresas acabam fazendo auto-
gestdo”, completou.

Walter polido discorda. Para ele,
néo se trata de custo elevado do Se-
guro. “Isso é um mito que precisa ser
desfeito. O seguro contra Roubo de
determinadas mercadorias (elétri-

co-eletronicos, medicamentos, aces-
sérios de veiculos, por exemplo), tem
custo extremamente elevado no Pa-
is, em funcio da alta exposic¢io e da
frequéncia dos sinistros e, nem por
1ss0, deixa de ser contratado. Nao é o
caso do Seguro de Polui¢io Ambien-
tal — cobertura ampla — o qual se-
quer chega a ser oferecido pelo mer-
cado nacional, com raras excecoes”.
Segundo ele, 1sso ocorre porque é um
seguro complexo, de alta tecnologia,
que enseja “underwriting” (analise
para a aceitacio/recusa de riscos)
minucioso e especializado, além de
requerer inspecoes técnicas prévias
nos locais dos riscos — as quais de-
vem ser feitas por pessoal também
especializado e multidisciplinar (ge-
6logos, sanitaristas, engenheiros,
etc). “Enfim, este seguro requer um
aparato especializado, sem o qual
nio é possivel a sua comercializa-
¢ao/aceitagio e o mercado segurador
brasileiro ainda nao se aparelhou
para operar definitivamente com tal
segmento”, disse.

Além disso, Polido afirmou que o
Judiciario tem papel preponderante
no incremento deste setor no Pais,
ja que, na medida em que as empre-
sas forem cada vez mais responsa-
bilizadas pelos acidentes ocorridos,
mais sera necessaria a contrataciao
de seguros pertinentes. Segundo ele,
embora a legislacdo brasileira seja
extremamente moderna e rigida
contra os empresarios em matéria
de meio ambiente, ndo existe o apa-
relhamento adequado do poder ju-
diciario — em nivel nacional — para
instrumentalizar as prerrogativas
legais. “Dos inimeros acidentes que
ocorrem no pais, com reflexos de da-
nos ao meio ambiente — transportes
rodoviarios e ferroviarios — aciden-
tes nas industrias e nas empresas de
servigos em geral - poucos chegam
ao Judiciario”.

Unibanco
Antes da entrada da Unibanco

AIG - joint-venture do banco bra-
sileiro com a seguradora ameri-

cana American International
Group (AIG) - no mercado de Se-
guro Ambiental, o Pais s6 conta-
va, no que se refere a seguros de
riscos ambientais, com o seguro
de responsabilidade civil geral
onde se inseria a cobertura de
poluigdo subita e acidental desde
que contida em 72 horas. Hoje, a
Unibanco é a unica seguradora
a atuar com apoélices de Seguro
Ambiental, que oferece o dife-
rencial na cobertura de poluicio
gradual em caso de acidente eco-
légico, como ja existe nos Esta-
dos Unidos desde 1982. Ha trés
anos nesse mercado, a empresa

Henry Arima - Liabilities Group da
Unibanco AIG Seguros S/A

possui hoje 15 apoélices de em-
presas de diversos setores, com
um prémio de 12 milhdes. A ex-
pectativa, segundo o Liabilities
Group da Unibanco AIG Seguros
S/A, Henry Arima, é fechar o ano
com um crescimento de 20% em
relacdo ao ano anterior.

A entrada da seguradora no
mercado de Seguro Ambiental foi
facilitada pelo fato do Unibanco
ter sido a primeira instituigdo
brasileira a fazer parte do acordo
“Principios do Equador”. Trata-
se de diretrizes socioambientais
que precisam ser utilizadas pelas
institui¢des financeiras que véo
fornecer financiamentos acima
de US$50 milhées as empresas.
O International Finance Corpo-
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ration (IFC), institui¢éo vincula-
da ao Banco Mundial que fornece
financiamentos a projetos da ini-
ciativa privada, estabeleceu exi-
géncias para garantir o sucesso
de projetos com responsabilida-
de, o que fez as institui¢des fi-
nanceiras ficarem cada vez mais
atentas com a gestdo do risco am-
biental na hora de financiar pro-
jetos de infra-estrutura.
Segundo Arima, o objetivo do
Seguro Ambiental é também tra-
Zer recursos para o gerenciamen-
to de risco de cada empresa, além
de auxiliar compradores e vende-
dores a medir os riscos de passi-
vos ambientais envolvidos numa
transacdo de fusdo ou aquisigio
ou ser uma ferramenta para que
as empresas possam captar re-
cursos junto as instituigdes ban-
carias que tenham como diretriz
a concessdo de crédito a partir
de analise de risco socioambien-
tal. “Além disso, incluimos o Se-
guro Ambiental no questionario
do indice de Sustentabilidade da
Bovespa. As empresas que fazem
parte desse indice e que tem o se-
guro ambiental, consegue ganhar
alguns pontos no indice”, comen-
tou Arima. “Apesar disso, busca-
mos também clientes sensiveis
com o meio ambiente. As empre-
sas geralmente ja possuem uma
série de medidas de segurancga,
mas existem coisas fortuitas que
fogem ao controle. E para 1sso
que existimos, para eliminar a
margem de risco”, completou.
Para Walter Polido, o Seguro
Ambiental constitui um produto
a ser concedido apenas para em-
presas que investem em protegao
ambiental e ndo é um produto de
“prateleira” e de massificacéo
desenfreada. A apdélice de seguro
ambiental, segundo Polido, de-
ve ter a conotacido de quase uma
“certificagdo ambiental”. “Os po-
luidores contumazes devem ser
punidos pelo Poder Publico, de
acordo com a lei, ndo existindo
possibilidades de seguros pa-

ra eles. Sem inspecdo prévia e
especialmente técnica, por sua
vez, ndo ha seguro ambiental, no
mundo todo”.

Produto

O Seguro Ambiental da Uni-
banco AIG difere-se dos outros
oferecidos no mercado por propor-
cionar cobertura de casos de per-
das e danos materiais e corporais
a terceiros, em decorréncia de po-
luigdo subita e gradual, além de
custos de limpeza e contencio de
material poluidor, lucros cessan-
tes e custos judiciais. O Seguro
pode ser adaptado as necessida-
des de cada cliente, mas geral-
mente as empresas contratam
uma importancia segurada aci-

“Buscamos clientes sensiveis com
o0 meio ambiente. As empresas
geralmente ja possuem uma

serie de medidas de seguranga,
mas existem coisas fortuitas que
fogem ao controle. E para isso

que existimos, para eliminar a

margem de risco”, Henry Arima.

ma de R$ 10 milhéGes, que pode ser
estendida até R$ 30 milhdes, se
necessario. O montante pago pelo
seguro varia bastante, de acordo
com a complexidade do risco, de
1% a 5% do valor segurado.

A definicdo do risco é um im-
portante processo para a segura-
dora, e, para tanto, a Unibanco
faz o estudo da viabilidade crite-
rioso, abordando a lista de locais
de operacées, descricdo das ati-
vidades, além de auditorias e in-
vestigacdao ambiental. A apdlice é
calculada a partir de fatores como
a existéncia de um sistema de ges-
tdo interno na empresa, potencia-
lidade como poluidor e como essa

poluigdo subita ou gradual pode
afetar a populagdo no entorno da
empresa e a importancia segura-
da. Ficam de fora das coberturas
penalidades e multas, transpor-
te, responsabilidade contratual, o
néo cumprimento de procedimen-
tos previamente sabidos, ao dolo-
so e material nuclear.

Polémica

Pelo Projeto de Lei (PL) 2313/03,
que esta engavetado, as empresas
potencialmente causadoras de da-
nos ambientais ficariam obriga-
das a terem Seguro Ambiental.
Segundo Werner Grau Neto, s6-
cio dedicado 4 area ambiental da
Pinheiro Neto Advogados, com a
inserc¢ao do seguro ambiental en-
tre os instrumentos da Politica
Nacional do Meio Ambiente, ele
acredita que o projeto deva an-
dar, apesar de ser dificil mensu-
rar quando. “Acredito que o PL

Werner Grau Neto, socio dedicado & drea
ambiental da Pinheiro Neto Advogados

deve ter andamento e deve chegar
a bom termo. O seguro ambiental
é uma necessidade”, afirmou. Ele
disse também que as conseqlién-
cias da aprovacio desse produto
seriam muito boas, tanto para a
implementacdo efetiva da Poli-
tica Nacional de Meio Ambiente,
como para o mercado de seguros.
“A dificuldade que o mercado en-
frenta hoje é a falta de um marco
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Reducao de Custos de TI

A Delphos tem a melhor solugao para a sua empresa

Como resposta a necessidade real de melhorar a eficiéncia na gestdo de Tl, a Delphos,
empresa com 40 anos de mercado segurador, estd capacitada a prestar o melhor servigo de
BUSINESS SERVICE PROVIDER.

Com o sistema de solugdo integrada Acsel/X, a Delphos oferece a melhor alternativa para

ganhos de produtividade e redugdo de custos.

O Acsel/X, sistema integrado de gestdo de apdlices, permite que todas as atividades de Tl de

sua seguradora sejam feitas através da WEB.

Com a terceirizagdo integral das atividades de tecnologia de informacgédo, sua seguradora

terd mais tempo para se dedicar ao negécio de seguros, garantindo um resultado melhor.

DELPHOS - Tecnologia em Seguros

Rio de Janeiro: Rua Itapiru, 1287 - 1323 - tel: (21) 4009-1700
Sdo Paulo: Rua Hadock Lobo, 578 - 8° andar - tel: (11) 4009-8700

Sucursais: Beléem, Belo Horizonte, Brasilia, Cuiaba, Curitiba, Floriandpolis,

d e I p h OS Fortaleza, Porto Alegre, Recife e Salvador

www.delphos.com.br
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“As seguradoras podem ndo
estar preparadas para as
exigéncias e requisitos do
governo. O ideal ¢ deixar
o caminho para as livres

iniciativas e a propria
formatacao do mercado”,

Vera Carvalho Pinto

legal para o seguro ambiental.
Com a lei, estardo postas as re-
gras decontratacdoeaplicagidodo
seguro, 0 que gerara uma maior
estabilidade e credibilidade para
esse produto. A partir dai, o mer-
cado tende a crescer, e também a
ferramenta do seguro ambiental a
ser utilizada pelo setor produtivo
em maior escala”, disse.

Henry Arima concorda que a
obrigatoriedade possa favorecer o
mercado, mas segundo ele, o proje-
to deve ser feito de forma a néo se
tornar mais um tributo. “Segundo
consta no ultimo paragrafo do PL,
as seguradoras teriam que com-
partilhar 23% dos prémios com a
Unido. E isso é imposto” afirma.

Para outros especialistas, no
entanto, a obrigatoriedade pode
nio favorecer o mercado. “E um
grande equivoco, pois que tal me-
dida em nada ajudaria o desen-
volvimento do seguro ambiental
no Pais, ou pelo menos nio seria
a melhor e Ginica opc¢do ou a mola
propulsora. Seguro néo é tributo
e, como tal, ndo poderia ser forca-
da a sua contratacao, notadamen-
te para um segmento tdo comple-
x0 como este. Se a obrigatorieda-
de legal acontecer, certamente o
mercado nio oferecera o produto
melhor que poderia oferecer caso o
seguro continuasse facultativo. O
Seguro Ambiental ndo pode cons-
tituir uma ‘licencga para poluir’ e
a sua obrigatoriedade, no Brasil,
praticamente criaria essa situa-

¢do insustentavel”, avaliou Wal-
ter Polido.

A Advogada Vera Carvalho
Pinto admite a necessidade do Se-
guro Ambiental, mas acredita que
a cobranca obrigatéria néo funcio-
naria na pratica. “As seguradoras
podem nao estar preparadas para
asexigéncias erequisitos do gover-
no. O ideal é deixar o caminho pa-
ra as livres iniciativas e a prépria
formatacao do mercado”, afirmou.
Para ela, além faltarem técnicos
para analisar os riscos, falta tam-
bém participacdo do governo.”As
empresas pagam altas taxas para
estarem dentro das normas da li-
cenca ambiental, mas ndo 4 uma
acdo efetiva do governo na conten-
¢ido de acidentes. O governo néao
deve agir somente na cobrancga
dos seguros”, completou.

Outros Nichos

Para a Ative Corretora de Se-
guros, que é licenciada para atuar
em todos os segmentos de segu-
ros, é muito interessante pensar
na expansio desse mercado. “Te-
mos muito interesse em comecar
a atuar com Seguro Ambiental
principalmente em func¢ido das

1
[

Samuel Barbosa - Engenheiro Consultor Ambiental
da Ative Consultoria e Corretora de Seguros

mudanc¢as climaticas, que ja
obrigam novos modelos de cober-
turas. O meio Ambiente nunca
mais podera ser deixado de la-
do”, afirmou o Engenheiro Con-

sultor Ambiental da Ative Con-
sultoria e Corretora de Seguros,
Samuel Barbosa. Segundo ele,
além do Brasil néo estar prepa-
rado para atuar nesse segmento,
ainda existem muitos produtos
dentro da area ambiental a serem
desenvolvidos. Um deles, segundo
Barbosa, é o Seguro de Crédito de
Carbono, atrelado ao Protocolo de
Kyoto — que tem o intuito de di-
minuir a emissdo de Gas Carbo-
nico na atmosfera. O projeto, em
que o Banco Mundial paga pelas
toneladas de carbono que a em-
presa deixou de emitir, ja existe.
As seguradoras entrariam no pro-
cesso no caso da empresa, mesmo
fazendo investimento para tanto,
nao conseguisse reduzir as tonela-
das de carbono que havia se pro-
posto no inicio, ficando, portanto,
sem receber parte do que esperava
do Banco Mundial. “E uma pena,
mas as seguradoras ainda ndo tém
féormulas para fazer esse ressarci-
mento. Elas ndo querem arriscar,
portanto, néo existe uma previsao
para a introdug¢io desse seguro no
mercado”, disse.

Apesar disso, Barbosa ainda
acredita que uma série de segu-
ros relacionados ao meio ambien-
te passardo a ser contratados em
breve, como seguro de transporte
de cargas téxicas, seguro contra
vazamentos, de produtos agressi-
vos ao meio ambiente, exploséese
seguro garantia. “E um mercado
muito potencial e j4 existem mui-
tos pedidos de propostas”, afir-
mou. Segundo ele, nesse inicio do
ano ja aconteceram 20 pedidos de
propostas desse tipo de seguro e
espera-se mais 30 até o final do
ano. Houve, portanto, um grande
salto em comparacdo a 2006, em
que foram entregues 30 propos-
tas. Em 2005, ndo houve pedidos.
“Nao fechamos nenhuma ainda.
Mas nao existe fechamento de
contrato sem propostas e com
tantas em andamento, pode ser
que fechemos algumas ainda es-
te ano”, completou Barbosa.
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Seminario discute
abertura do resseguro

(INGARATI
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ASSOCIACAD PAULISTA DOS TECNICOS DE SEGURD

! . /, . A . . . 14
O 6° Seminario Etica e Iransparencia na Atividade Segumdom abordou também a

relacdo das sequradoras com a justica e o potencial para o mercado futuro

Em palestra no 6° Seminario
Etica e Transparéncia na Ativida-
de Seguradora, que teve como tema
este ano “O Novo Cenario”, organi-
zado pela Associacdo Paulista de
Técnicos de Seguros (APTS) e pelo
Instituto Roncarati de Ciéncias do
Seguro, o titular da Superintendén-
cia de Seguros Privados (Susep),
René Garcia, fez uma avaliagio po-
sitiva do mercado. “Estamos em um
momento particular. O Brasil esta
caminhando para um grau de in-
vestimento qualificado, crescimen-
to sustentavel e de geracéo de ren-
da, mudando o mercado de forma
expressiva’, afirmou.

Em relagdo as regulamentacgoes
no processo de abertura do mercado
de resseguros no Brasil, Garcia ndo
ofereceu respostas. “Nem eu mes-
mo as tenho”, disse. Mas ele acredi-
ta que as regras muito rigorosas in-

viabilizariam o ressegurador local.
“B importante sim, existirem politi-
cas rigidas de precificacéo e relacéo
contratual para evitar o mecanismo
de dumping dos concorrentes”. Ain-
da esta em discussio o nivel de capi-
tal minimo para o operador local, as
regras de preferéncias e como elas
serdo distribuidas.

Para o consultor em estratégia
de Seguros e Resseguros do Uni-
banco AIG, Dr. César Saad, com a
abertura do resseguros, as empre-
sas, que perdem o respaldo do Insti-
tuto de Resseguros do Brasil (IRB),
serdoforcadas a se especializar e in-
vestirem em tecnologia e terdo que
optar por especializagdo ou genera-
lizacdo. “Nao da para operar como
todos operaram até hoje, sem expe-
riéncia e com a prote¢ao do IRB. O
risco é muito alto”, afirmou.

De acordo com o presidente da

Guy Carpenter do Brasil, Jorge Ca-
minha, é importante criar condi-
¢cOes para que possa haver o maior
numero possivel de concorrentes
locais. Para tanto, ele concorda que
normas rigidas prejudicariam esse
processo. “Deve se regular somente
o essencial e deixar que o mercado
se regule por si s6. Regras demais
ndo sdo atraentes para o mercado
ressegurador e vai tirar a nossa pos-
sibilidade de escolher”, concluiu.

Justica nao tem
conhecimento do
mercado, diz Mendonca

No semindrio, o presidente do
Conselho Consultivo da APTS e
Membro do Conselho deliberati-
vo do Instituto Roncarati, Anténio
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Penteado Mendonca, falou da rela-
¢do complexa entre as seguradoras
e o judiciario.

Segundo ele, as empresas de se-
guros sao parte constante em pro-
cessos judiciais, e nem sempre por
fraude, mas muitas vezes por sen-
tencas incorretas. “Existem barba-
ridades acontecendo e ndo s con-
denando as seguradoras, mas algu-
mas vezes absolvendo também, por
conta do desconhecimento”, disse.

Mendonga acredita que isso traz
um imenso prejuizo para a popula-
¢do que possul seguro, ja que gera
o aumento dos prémios. “Para se
equilibrar, as empresas precisam
subir preco para fazer frente a si-
nistralidade. Fazer justica ndo é
defender os pobres segurados con-
tra as imensas seguradoras”, expli-
cou. Hoje, apenas 2% dos sinistros
geram algum tipo de problema no
Brasil o que representa 200 mil re-
clamagdes por ano, para mais de 80
milhdes de relacées envolvendo se-
guro. “Diante disso, posso dizer que
0s seguros cumprem suas funcgdo
social com imensa eficiéncia”. Ape-
sar disso, essas reclamacgdes geram
traumas muito grandes. Por isso
devem ser trabalhadas pelas segu-
radoras. “Hoje as seguradoras tém
um problema que é fazer com que a
litigancia seja a menos traumatica
possivel”.

Mendonga admite que a lingua-
gem e as especificidades dos seguros
sdo dificeis até mesmo para aqueles
que atuam no mercado. “Imagina

RONCARAT!

para juiz, que trabalha com muitos
outros assuntos”. No Brasil, exis-
tem hoje 32 justicas com diferen-
tes competéncias, especialidades
e conhecimentos. “A Unica forma
de mudar é o setor como um todo
investir pesado na divulgacio da
cultura do seguro e seus principios,
como o mutualismo, por exemplo, e
como as apdlices sdo desenvolvidas
e precificadas”. Segundo ele, o segu-
ro existe para minimizar os as ad-
versidades que os cidaddos venham
a sofrer, mas as empresas precisam
sobreviver para isso. “Ndo ha con-
trato sem responsabilidade grande
do segurado que se preocupa em
proteger o que é seu. Por outro lado,
a seguradora tem um objetivo, que é
ade dar lucro, assim como a idéia de
todas as empresas”, concluiu.

Potencialidade
do mercado

O diretor Auto/RE, Marco An-
tonio Gongalves, da Bradesco Se-
guros apresentou no Semindrio um
estudo que comprova o grande po-
tencial de novos seguros no merca-
do e falou sobre os desafios da venda
de produtos massificados no Brasil.
“A cultura do brasileiro em relacéo
a seguro e muito baixa. Muita gen-
te acha 1sso triste, mas eu conside-
ro uma 6tima noticia. Mostra que
temos ainda muito trabalho pela
frente”, afirmou.

De acordo com os dados apre-
sentados, 69% dos seguros estdo na
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regido sudeste do Brasil e 16% no
sul. O norte e o nordeste tém ape-
nas 2% e 7%, respectivamente, na
participacdo de seguros, o que se-
gundo Gongalves mostra a penetra-
¢do ainda incipiente e um potencial
de crescimento. O diretor mostrou
também que 87% dos domicilios no
Brasil, o que representa 44,8 mi-
lhdes, ndo tém seguros. Outro seg-
mento de especial importancia para
a companhia, pela potencialidade, é
o de empresas, ja que 88% delas, ou
5,4 milhdes, ndo possuem cobertu-
ras. “Temos que entender as empre-
sas sdo muito mais que uma relagao
mercantil, mas uma relag¢io social
imensa. Se acontecer alguma coisa
a elas, serdo 8 ou 9 familias desas-
sistidas”, analisou.

Segundo o diretor, é muito im-
portante que o mercado comece a
pensar em produtos adequados pa-
ra a baixa renda, que representa
hoje 30% dos domicilios e 29% do
consumo. De acordo com o estudo,
houve um aumento de seis milhées
de vagas para quem ganha até trés
salarios minimos, de 2001 até 2006.
“Ainda temos um pais do tamanho
da Alemanha para segurar”.

Contudo, Gongalves acredita
que para se aproveitar o potencial
que o mercado esta oferecendo é
necessario vencer a barreira da cul-
tura, facilitar a contratacio e apri-
morar a venda para clientes que ja
contratam seguros. “Diante disso, o
resseguro vai ajudar, pois propicia-
ra a criacido de novos produtos”.
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Feira de seguranca eletronica tem

crescimento superior a 20% nos neg(')cios

A X Exposec — International
Security Fair, realizagdo da ABE-
SE (Associagdo Brasileira de Sis-
temas Eletronicos de Seguranca)
com promocio do Grupo CIPA Fei-
ras & Congressos, que aconteceu
entre os dias 29 e 31 de maio e que
trouxe as principais inovacées tec-
nolégicas relacionadas ao setor de
seguranca eletrbnica, contou com
a presenca de 25 mil pessoas este
ano e movimentou R$ 100 milhdes
em negocios.

A partir do evento, ha a expec-
tativa de que mais R$ 700 milhdes
sejam movimentados ao longo de
um ano. “Nosso abjetivo era cres-
cer 15% em relacdo ao ano passa-
do. E nos surpreendemos, pois o
crescimento foi de 23%. Renova-
mos 92% dos contratos com ex-
positores e outras 48 empresas
ja estdo em lista de espera para o
evento de 2008”, avalia em nota,
José Roberto Sevieri, presidente
do Grupo CIPA. Ja para o préximo
ano, a expectativa é de um cresci-
mento de 15% em relacdo ao re-
sultado deste ano. “Estamos tra-
balhando para criar a cultura da
seguranca tanto nas residéncias e

condominios como nas empresas.
Calculamos que no préximo ano o
crescimento seja superior a 15%”,
comenta Selma Migliori, presi-
dente da ABESE, em nota.

A préxima edi¢do da Exposec
acontecera entre os dias 27 a 29
de maio de 2008, no Centro de Ex-
posic¢oes Imigrantes, em Sio Pau-

lo (SP).
Biometria

Os equipamentos acionados
por biometria, ou seja, sistemas
de identificagdo que usam o re-
conhecimento das impressoes di-
gitais ou da face no controle de
acesso chamaram a atencdo dos
visitantes da Exposec. “O merca-
do esta mudando e as pessoas es-
tdo mais interessadas na biome-
tria. Os equipamentos estao mais
acessiveis devido a diversidade e a
mais empresas que investem nes-
se segmento. Usamos a feira para
mostrar nossa marca, eXpor nos-
sos produtos e plantar negoécios
que retomaremos mais tarde”, diz
Eduardo Todeschini, diretor da
BioAcess.

Expositores

A Car System, empresa voltada
a seguranca veicular, identificou ex-
pressivo aumento nos contatos e ne-
gocios consolidados logo no primeiro
dia da feira. “Esta foi a nossa terceira
participacdo na Exposec e, sem duvi-
da, a melhor. No préximo ano, voltare-
mos com estande maior e muitas novi-
dades, inclusive para a area residen-
cial”, relata Elcio Fernandes Vicentin,
diretor corporativo da empresa.

A Graber Rastreamento partici-
pou da edi¢do 2007 da Exposec com
a exibicdo de videos e apresentando
informacées sobre sua atuacdo no
mercado nacional de rastreamento
de veiculos, rastreamento em admi-
nistracdo de frotas e rastreamento
em gestao de seguranca.

De acordo com Marcelo Necho,
CEO da Graber Rastreamento, a
participacio da empresa na feira foi
uma oportunidade imprescindivel
no alinhamento com as tendéncias
mundiais. “A Graber vem investindo
constantemente no desenvolvimento
tecnoldgico dos seus produtos e apre-
sentando novas solugées ao merca-
do”, disse o executivo.




SALVADO ON-LINE

SISTEMA PARA GESTAO DA AREA DE SALVADOS DAS SEGURADORAS, CONTENDO:

- INTEGRACAO COM OS SISTEMAS DE SINISTRO E CONTABILIDADE;

- CONEXAO ON-LINE COM LEILOEIROS, DESPACHANTES E RECUPERADORAS VIA INTERNET;
- CONTROLE DE DESPESAS POR PROCESSO;

- EMISSAO DE NOTAS FISCAIS, APURACAO DE ICMS E LIVROS FISCAIS;

- RELATORIOS OPERACIONAIS E GERENCIAIS;

- E MUITO MAIS.

SISTEMA TODO CRIADO EM FORMATO WORKFLOW, O QUE FACILITA O CONTROLE DAS

TAREFAS A SEREM EXECUTADAS, DESDE A REMOCAO DOS BENS SEGURADOS ATE A SUA
VENDA FINAL DIRETAMENTE A COMPRADORES OU ATRAVES DE LEILAO.

MARQUE UMA DEMONSTRACAO E CONHECA DETALHADAMENTE NOSSO SISTEMA.

Sistemas
Seguros

Sistemas Seguros, 15 anos de Experiéncia e
Tecnologia a servico do Mercado Segurador.

Sistemas Seguros Tecnologia de Sistemas Ltda.
Av. Angélica, 927 - 4° andar - Higienopolis

Cep: 01227-000 - S30 Paulo - SP - Tel.: 11 3664-2040
E-mail: info@sistemas-seguros.com.br - Site: www.sistemas-seguros.com.br
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Ranking permite malor transparéncia

e ajuda na classificacao dos seguros

O CAR Group (CESVI Automo-
tive Rating), um ranking elaborado
pelo CESVI BRASIL, apontou, nes-
sa dltima atualizagdo, uma relagio
dos trés carros mais bem colocados
de cada categoria (ver box). Esse
altimo ranking contou com as ade-
quacées de valores de alguns mode-
los na classificacdo e a entrada de
novos veiculos na relacéo geral.

Lancado em abril de 2005, o
CAR Group, aponta para cada
categoria, os modelos que tém
mais condi¢bes de proporcionar
um reparo facil e barato para as
oficinas. Em uma escala que vai
de 10 a 60, quanto melhor a repa-
rabilidade, menor sera o nimero
do grupo de classificacao do vei-
culo. Isso possibilita que os mo-

delos com melhor classificagio
no ranking também tenham va-
lores de seguro mais vantajosos,
ja que o custo do reparo é utiliza-
do como base para a tarifacao de
precos pelas seguradoras. Além
disso, auxilia nas relacbes entre
montadoras e seguradoras, além
de permitir uma maior transpa-
réncia com o consumidor.

Os campF)es do reparo

Hatch compacto
CAR Group 10 — Fox (VOLKSWAGEN)
e Polo Hatch (VOLKSWAGEN)
CAR Group 15 — C3 (CITROEN)

Hatch médio
CAR Group 13 — 307 (PEUGEQT)
CAR Group 17 — Stilo (FIAT)
CAR Group 20 — Focus Hatch (FORD)

Minivan
CAR Group 24 — Zafira (GM)
CAR Group 31 — Scénic FII (RENAULT)
CAR Group 34 — Xsara Picasso (CITROEN)

Minivan compacta
CAR Group 18 — Fit (HONDA)
CAR Group 23 — Idea (FIAT) e Meriva (GM)

Multivan
CAR Group 17 — Doblo (FTAT)
CAR Group 28 — Kangoo (RENAULT)
CAR Group 39 — Berlingo (CITROEN)

Picape compacta
CAR Group 16 — Montana (GM)
CAR Group 23 — Saveiro GITII (VOLKSWAGEN)
CAR Group 24 — Courier (FORD)

Picape média
CAR Group 20 — S10 (GM)
CAR Group 27 — Ranger (FORD)
CAR Group 29 — Frontier (NISSAN)

Sedan compacto
CAR Group 15 — Prisma (GM)
CAR Group 18 — Novo Corsa Sedan (GM)
CAR Group 19 — Novo Fiesta Sedan (FORD)

Sedan médio
CAR Group 18 — Novo Sentra (NISSAN)
CAR Group 19 — Fusion (FORD) e Mégane (RENAULT)

Station wagon
CAR Group 19 — Mégane Grand Tour (RENAULT)
CAR Group 24 — Corolla Fielder (TOYOTA)
CAR Group 32 — Marea Weekend (FTAT)

Station wagon compacto
CAR Group 10 — Space Fox (VOLKSWAGEN)
CAR Group 22 — Parati GIIT (VOLKSWAGEN)
CAR Group 31 — Palio Weekend (FIAT)
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ARTIGO

O Seguro Ambiental e o
Desenvolvimento Sustentavel

Paulo Bastos é diretor da
Tkotema Solugoes Ecologicas

“0 seguro ambiental
guarda em si, de
forma equilibrada,
o atendimento
das obrigagoes
reparatorias e
indenizatorias de
parte do agente
poluido, e ao mesmo
tempo, possibilita, com
as devidas corregoes,
a continuidade
da atividade

. »
em presanal .

As empresas seguradoras sio entidades
do setor terciario da economia. Estao dentre
aquelas que ndo sdo agentes ativos no proces-
so ambiental. Sua atividade fim, ou seu negé-
cio em si, ndo interfere ou impacta de forma
direta na natureza. As politicas e a¢bes am-
bientalmente incorretas geram fenomenos de
maiores ou menores proporgdes, altamente
danosos as pessoas e seus patrimonios. E ex-
atamente a reparacio financeira dessas per-
das o que as seguradoras garantem.

O seguro ambiental guarda em si, de for-
ma equilibrada, o atendimento das obriga-
¢Oes reparatorias e indenizatérias de parte do
agente poluido, e a0 mesmo tempo, possibilita,
com as devidas corregdes, a continuidade da
atividadeempresarial. Dessemodo, osegurado
transfere, através do contrato de seguro, me-
diante prémio, a seguradora as conseqiiéncias
de danos ambientais que cause, pelos quais o
segurado responde civilmente. Nesse contex-
to, o seguro ambiental passa a ter efeitos de

garantia para supostos acidentes ambientais
e de prevencéo, pela andlise prévia de riscos
que deve ser feita pela seguradora antes de
contratar com o segurado.

Empresas e pessoas que, por erros e omis-
sbes, produzam produtos ou servicos que
causem danos ao meio ambiente, e como tal
a terceiros, devem responder civilmente pela
reparacdo do dano causado.

A nivel global, as seguradoras e ressegu-
radoras ja sdo as maiores patrocinadoras e
apoiadoras de politicas e projetos de entidades
voltadas a preservacao e promocao do Desen-
volvimento Sustentavel. A apdlice de respon-
sabilidade civil por dano ambiental define
poluicdo ambiental nos seguintes termos: “A
emissdo, dispersao ou depdsito de substancias
ou produto que venha prejudicar as condi¢oes
existentes da atmosfera, das dguas e do solo,
tais como se apresentavam antes do fato po-
luente; e/lou A Producio, ruidos, vibragoes,
ondas, radiagbes, emanacgtes ou variacdo de
temperatura que ultrapassem os limites de

www.planetaseguro.com.br
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ARTIGO

“A despeito da
protecdo legislativa,
judicial e
administrativa ao
meio ambiente ainda
ndo sdo capazes
de obter resultados
satisfatorios
para o almejado
equilibrio. A solugdo
¢ tarefa drdua e
empreende vdrias
frentes de ataque.

Uma dessas frentes
¢ justamente o seguro
de responsabilidade
civil por dano

ambiental”.

tolerancia legalmente admitidos, excluidos,
contudo, os danos relacionados com radiacoes
lonizantes ou com energia nuclear”.

A apdlice de seguro de responsabilidade
civil por dano ambiental foi instituida no Bra-
sil no final de 1991 oferecendo as seguintes
coberturas: poluigdo subita, poluigdo gradual,
despesas de contencdo (sdo os custos com a
limpeza, remocdo ou eliminacido de sustan-
cias poluentes ou contaminantes. Objetivam a
neutralizacdo ou limitacio das consequiéncias
de um sinistro), custas judiciais e honorarios
advocaticios e despesa com a defesa do segu-
rado na esfera criminal.

A companhia seguradora poderia se con-
stituir em uma verdadeira auditoria em ma-
téria ambiental e a contratagio de um seguro
de responsabilidade civil por dano ambiental
se tornaria em uma ttil ferramenta de gestéo
ambiental. Cada vez mais sdo exigidas audi-
torias ambientais as instalacbes antes de se
cederem seguros asindustrias potencialmente
poluidoras. Estas auditorias fazem aumentar
as custas de transacio (possivelmente adicio-
nando cerca de 10% aos prémios).

Com a revolucdo industrial, o confronto
homem-natureza ganhou uma nova tensao e
a expansdo industrializada e tecnolégica dos
dias atuais — a medida que traz mais conforto

Vantagens do Seguro Ambiental

* Desincentiva comportamentos desleixados por parte dos agentes causadores de danos
através da aplicacio de prémios de seguro diferenciados para agentes mais ou menos mere-

cedores de confianca;

* Reduz drasticamente a carga burocratica e aos meios necessarios por parte das enti-
dades competentes do Estado, quer ao nivel do controle prévio, quer ao nivel da fiscalizacio
das atividades, com resultados equivalentes;

* Reduz o recurso aos tribunais em caso de sinistro, com as vantagens inerentes em ter-

mos de rapidez e eficiéncia.

Acresceriamos a essas vantagens o “direito-dever da seguradora de fiscalizar o objeto do
contrato”’, valendo-nos de entendimento fiscalizar jurisprudencial que bem em verdade en-

foca caso de construcio temeraria.

Teria a seguradora no caso do “seguro ambiental” esse “direito-dever” de bem fiscalizaras
atividades proprias da segurada, para que as mesmas sejam executadas de acordo com as
normas técnicas indicadas e de forma apropriada a nio conduzir a eventos danosos ao meio

ambiente.

a0 homem — introduz um problema de magni-
tude mundial, que é a de conciliar desenvolvi-
mento com a preservacio ambiental. A idéia
do desenvolvimento sustentavel é um dos
maiores dramas atuais da humanidade.

A despeito da protecao legislativa, judicial
e administrativa ao meio ambiente ainda néo
sfo capazes de obter resultados satisfatorios
para o almejado equilibrio. A solucéo é tarefa
ardua e empreende varias frentes de ataque.

Uma dessas frentes é justamente o seguro

de responsabilidade civil por dano ambiental.
Surge, entdo, uma modalidade de seguro que
transforma as seguradoras em verdadeiros
parceiros do Poder Publico. Nenhuma segura-
dora concede a cobertura a danos ambientais
sem antes se certificar de que segurado tenha
efetivamente adotado as medida preventivas
para se evitar a realizacdo do sinistro, que, no
caso, seria também o cumprimento rigoroso
da legislacdo ambiental, até porque o valor
do prémio é proporcional a gestdo ambiental,
adotada pela empresa segurada.

Outrasolucidoestanoparametrodachama-
da Tarifacdo da Responsabilidade Ambiental.
Trata-se de um modelo muito criticado ao pas-
so em que a tendéncia é alargar ao maximo a
reparacéo dos danos ambientais, sendo assim,
aidéia de tarifacdo seria um retrocesso.
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VOCE E TAO COMPETITIVO
QUANTO NOSSOS PRECOS?

tem varias faixas de preco para atender

res como voceé - que sabe gue as empresas mais
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tivas exigem o melhor, nada menos que o melhor.

Omint. Vocé vai competir sempre com grandes

de vencer.

OMINT

—

www.omint.com.br Saude em todos os planos.




Corretor de seguros: s6 o Seguro Auto SulAmérica
vem com uma radio embutida.

Voceé ja sabe: o Sequro Auto SulAmeérica, que cuida tao bem do carro do seu cliente, também ajuda a enfrentar
o transito de Sao Paulo. Se vocé conhece o transito de Sao Paulo, sabe como é bom poder contar com este serviro.

Radio SulAmérica Transito. Mais sintonia com os seus clientes.

e SulAmeérica

BANDEIRANTES - o
DE RADIO associada a0 ING %L

sulamerica.com.br




