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42 Conseguro €o
tema dessa edig&o

Dentre os dias 12 a 14 de Setembro, o Rio de Janeiro
abrigou um dos maiores eventos do mercado de seguro,
a Conseguro. O evento, que ocorre a cada dois anos,
alcangou sua quarta edi¢do e contou com autoridades
como o Ministro do Planejamento, Paulo Bernardo e o
presidente do Banco Central, Henrique Meirelles, que
falaram do PAC e da economia brasileira com muito
otimismo e mostraram que o mercado de seguros sera
diretamente beneficiado por esse momento.

O evento trouxe uma profunda discussio sobre o mi-
crosseguros, considerado pelo mercado como aspecto de
incluséao social e que sera umas das premissas da plata-
forma da nova gestdo da Susep, liderada por Armando
Vergilio, que fez seu primeiro pronunciamento publico
durante a Conseguro. Outros pontos relevantes debati-
dos durante o encontro foram as mudangcas climaticas
e inseguranga nas grandes cidades.

Aproveitando o dia das criancas, falamos também
do mercado de previdéncia para menores, que tem tido
grande crescimento e é grande potencial para as em-
presas. Somente em julho, os planos de previdéncia so-
maram R$ 2,3 bilhées, crescimento de 30% sobre o ano
passado, sendo que os planos para criancas e jovens
sofreram um incremento de 84%.

Confira também os premiados do “Oscar do Seguro”
e a nova diretoria da CVG e a prévia do XV Congresso
de Corretores, promovido pela Fenacor, que acontecera
em Vitoria.
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Notas

Superférias realiza promogéo para proﬁssionais de Seguros

A agéncia de turismo Superfé-
rias lancou uma promocao dire-
cionada a profissionais que tra-
balham com seguros, que oferece
10% de desconto na aquisi¢cdao do
cartdo da empresa, o Cardo Super-
férias, que permite se hospedar
em mais de 100 destinos diferen-
tes com descontos que variam de
30% a 50%.

O Cartao Superfériasretine 350
hotéis, pousadas, flats e resorts,
localizados em todo territério na-
cional e foicriado para aqueles que
viajam com frequéncia — a traba-
lho, por exemplo — e para aqueles

que viajam pouco por falta de opor-
tunidade. Através de uma pequena
anuidade, quem se filia tem acesso
aos descontos oferecidos pela rede
credenciada e a vantagens exclusi-
vas, como 0 pagamento parcelado,
em até 15 vezes.

“Como os profissionais de se-
guros viajam muito, devido aos
inumeros eventos promovidos pe-
lo setor, tenho certeza de que o
cartdo ajudara a reduzir bastante
os custos com hospedagem”, afir-
ma Gustavo Salgado, diretor-ge-
ral da agéncia. O custo para fazer
parte do programa é de R$ 120,00

por ano, que podem ser parcela-
dos em 12 vezes, ou a vista, por
R$ 99,00. Mais informacoes sobre
promocdes sdo encontradas no si-
te www.superferias.tur.br.

Allianz ja detém 100% da AGF

Em agosto, o Grupo Allianz ter-
minou de adquirir as ac¢ées que falta-
vam da francesa AGF e agora detém
100% da empresa. Com isso, inicia-
se o processo de alteracao das marcas
AGF por Allianz em alguns paises.

A AGF da Argentina foi a primei-

O advogado,
pos-graduacgdo em Di-

com

reito Empresarial e
Gestiao de
Mircio Lobado, deixou

Empresas,

a diretoria da Brasil-
veiculos Companhia de
Seguros para assumir a

ra a alterar, no més passado, a marca
para Allianz, maior grupo segurador
do mundo e controlador da empre-
sa. Para conferir esse processo, uma
comitiva da subsidiaria brasileira,
composta pelo presidente da AGF
Seguros, Max Thiermann, o diretor

presidéncia da Brasilcap, braco de
capitalizacdo do Banco do Brasil e
lider do segmento ha 11 anos con-
secutivos. Lobéo foi indicado pelo
Conselho de Administracio da em-
presa, uma sociedade entre o Ban-
co do Brasil, a Sul América, a Icatu

Hartford e a Alianca da Bahia. Nos

regional Sul, Eduardo Grillo, e um
grupo de corretores do Rio Grande do
Sul, Parana e Santa Catarina foram a
Buenos Aires, ja que, ao que tudo indi-
ca, a AGF do Brasil sera a proxima a
converter seu nome para Allianz, ain-
da no primeiro semestre de 2008.

Marcio Lobao assume a BrasilCap

sete meses em que o cargo esteve
vago, o diretor comercial da Bra-
silcap vinha respondendo interina-
mente pela fun¢do. Marcio Lobao é
funciondario de carreira do conglo-
merado Banco do Brasil, com expe-
riéncia de oito anos de atividades
no grupo segurador do BB.

Aon firma parceria com Sem Parar

A Aon Affinity do Brasil, corre-
tora do grupo Aon Corporation, res-
ponsavel pela gestio de seguros mas-
sificados no Pais, em parceria com o
Grupo STP, que administra o Sem
Parar/Via Facil, sistema de paga-
mento automatico de pedagios e es-
tacionamentos, deu inicio, no final de
agosto, a venda do Seguro Residen-

cial Via Facil. O produto oferece inde-
nizagao de até R$ 100 mil em caso de
incéndio, raio e explosdo. A cobertura
garante ainda R$ 5 mil aos beneficia-
dos em caso de morte acidental ou in-
validez total do segurado.

A parceria com a Aon Affinity é
a primeira iniciativa do Sem Parar/
Via Facil com o objetivo de oferecer

a seus clientes novos servigos, com
a qualidade do sistema de paga-
mento. Também é uma ferramenta
para fidelizacdo dos clientes e uma
forma inédita de oferecer servigos
customizados. A expectativa da
Aon Affinity e do Grupo STP é de
que 150 mil apodlices sejam vendi-
das na base de usuarios do sistema
Nnos primeiros cinco anos.
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AGF lan(;a seguro de carro para pessoas com deficiéncia

A fim de atender uma popula-
¢ao hoje desassitida pelo mercado,
a AGF lancou 0 AGF Auto Especial,
seguro de automoével para pessoas
com deficiéncia. Além dos bene-
ficios que ja fazem parte do AGF
Auto, o plano tem coberturas espe-
clals, como parcerias com empresas
que prestam servigos exclusivos pa-
ra pessoas com deficiéncia, priori-
dade na central de atendimento da
AGF Seguros no momento do sinis-
tro e para acionar guincho e taxi,
carro reserva com dire¢do hidrau-
lica e cambio automatico, além de
desconto em locadoras que tenham
carro adaptado, chat para davidas
sobre o seguro e aviso de sinistro.

O produto foi formatado a partir
de pesquisas e reuniées com pesso-
as com deficiéncia, representantes
de associacoes, adaptadoras de ve-
iculos, além da participacgio de fei-

ras, como a Reatech (Feira Interna-
cional de Tecnologias em Reabilita-
¢do, Inclusio e Acessibilidade.

De acordo com dados do IBGE,
cerca de 25 milhdes de pessoas,
que correspondem a 13% da popu-
lacao brasileira, tém algum tipo de
deficiéncia. Segundo o presidente
da companhia, Max Thiermann, o
potencial de publico para esse tipo
de seguros é de 15 mil veiculos por
ano. “E um nicho interessante, que
o mercado ainda nio atende. Nesse
plano, os portadores de deficiéncia
tém atendimento e condigdes espe-
clais”, disse.

Um dos principais beneficios pa-
ra o segurado refere-se a isencio de
impostos. De acordo com a legisla-
¢ao vigente, pessoas com deficiéncia
estdo isentas de pagar tributos co-
mo ICMS e IPI na compra de carro
novo. A AGF Seguros decidiu que,

no caso de perda total, a companhia
vail indenizar o segurado pelo valor
da tabela FIPE, sem deduzir os im-
postos, que correspondem a cerca
de 30% do valor do veiculo. “Esse é
um dos grandes diferenciais do pro-
duto, pois a AGF estara assumindo
os custos dos tributos e o tramite
do processo, nos casos previstos por
lei”, diz Marcelo Goldman, diretor
de Massificados (Auto, Condominio
e Residéncia) da AGF Seguros.

Em caso de desemprego, a se-
guradora também oferece servicos
como o de recolocacio profissional.
Com auxilio de equipe especializa-
da, o segurado do AGF Auto Espe-
cial conta com a elaboragéo e envio
de seu curriculo para todas as agén-
cias de empregos e consultorias ca-
dastradas, além de orientacdo psi-
colbgica sobre a melhor forma de
agir nas entrevistas.

Setor de protecao eletronica pode ter
elevacao de impostos com SuperSimples

As empresas de sistemas eletro-
nicos de seguranga, setor que reine
mais de 8 mil organizacgoes (a maior
parte micro e pequenas) e gera cerca
de 800 mil postos de trabalho, espe-
ram elevacao dos encargos tributa-
rios com a chegada do SuperSimples,
regime tributario de recolhimento
de impostos, criado pelo Governo

Federal com o objetivo preliminar
de reduzir e unificar a cobranca de
tributos.

A constatacao é de uma pesquisa
de opinido da Associacao Brasileira
das Empresas de Sistemas Eletroni-
cos de Seguranca (ABESE), a prin-
cipal entidade do setor, realizada
junto a seus associados em todo o

Brasil.

Em resumo, o SuperSimples
adiciona ao Simples Federal, cria-
do em 1997, os impostos estaduais
ICMS e ISS. O Simples Federal ja
instituia a cobranca unificada com
aliquotas diferenciadas do PIS,
COFINS, IRPJ, CSLL, Contribui-
¢do Patronal a Seguridade Social

Mongeral reestrutura a area de RH

A seguradora Mongeral reestru-
turou o departamento de Recursos
Humanos, com o objetivo de trans-
formar o RH em um gestor de de-
senvolvimento dos cerca de 500 fun-
cionarios e mais de 3 mil corretores
parceiros. “Nosso principal objetivo
sera valorizar a importancia do time
de funcionarios para os resultados
da companhia”, ressalta em nota,
Marcia Lagrotta, superintendente

de Recursos Humanos.
Osresultados no primeiro semes-
tre reforgam a importancia da rees-
truturacdo. Em comparag¢ido com o
primeiro semestre de 2006, o lucro
liquido teve um aumento de 78%, re-
gistrando R$ 2,6 milhoes; as receitas
totais foram de R$ 140,7 milhoes,
um aumento de 48,2%; o volume de
ativos totais da companhia apre-
sentou um crescimento de 27% com

relagdo a junho de 2006, chegando
a R$ 217,5 milhdes; e as vendas de
apdlices de seguros de vida e planos
de previdéncia — a maioria feita via
worksite — ultrapassaram em 31,3%
o registrado no mesmo periodo de
2006 e em 127% o registrado no mes-
mo periodo de 2005. A companhia
pagou mais de R$ 35,6 milhGes em
beneficios, assistindo aproximada-
mente 5 mil familias.
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Notas

Sistema Audatex comemora 10 anos

O sistema Audatex, ferramenta
para a preparacdo de orcamentos
em seguradoras e oficinas, esta co-
memorando 10 anos de opera¢éo no
Brasil, presente em cerca de mil ofi-
cinas e nas principais companhias
de seguros e reguladoras do Pais,
com um total de 3 mil pontos
instalados e mais de 1 milhao
de orcamentos executados por
ano.

“Nesses dez anos, a Auda-
tex dedicou-se a trabalhar em
sintonia com o mercado, ten-
tando antecipar suas neces-
sidades e criar servicos para
supri-las”, afirmou o diretor-
presidente da Audatex Brasil,
Silvio Bentes (foto).

Com o Sistema é possivel
avaliar os danos dos veiculos,
preparar o or¢amento dos re-
paros necessarios e transferir
eletronicamente as informa-
¢oes e as imagens do veiculo
sinistrado para as segurado-
ras, que também estio integradas
ao sistema, sendo possivel que to-
do o processo leve 20 minutos. O
sistema é reconhecido no mercado
pela sua precisdo e facilidade na
preparacio de orcamentos, consti-
tuindo-se em um importante dife-
rencial na conquista da confianca
do cliente, que recebe em tempo
recorde, um or¢gamento detalhado

e preparado tecnicamente. “ Com
o desenvolvimento de uma plata-
forma de solu¢ées integradas para
orcamentacdo eletronica e geren-
ciamento de sinistros de veiculos
contribuimos para a moderniza-
¢do dos processos e, conseqlen-

temente, para o aprimoramento

dos negoécios de nossos clientes,
as principais seguradoras do pais.
Continuamos comprometidos com
a introducdo de inovacoes tecno-
légicas e aperfeicoamento perma-
nente de nossa equipe para aten-
der cada vez melhor o mercado se-
gurador.”, completou.

Para atender as necessidades

de seus clientes, a Audatex ofere-
ce trés versoes do sistema de or-
camentacao — Full, Light e Flex.
Para cada uma delas, ha um custo
mensal de manutencdo do siste-
ma.

A Audatex iniciou suas ativida-
des no Brasil em 1997 e ho-
je é uma empresa da Solera
Inc/GTCR, com atuacido em
41 paises, por meio de em-
presas subsididrias, parcei-
ras ou licenciadas.

O banco de dados do Sis-
tema Audatex conta com
cerca de trés milhdes de
informacbes cadastradas
entre pecgas de funilaria e
as principais pecas de me-
canica  costumeiramente
avariadas em uma colisio,
com seus respectivos precos
e tempo de méo-de-obra ne-
cessario para o reparo.

Sendo assim, o Sistema
tem a maior abrangéncia
de veiculos em circulagéo no ter-
ritério brasileiro, com informa-
¢oes de todos os modelos nacio-
nais e dos principais importados
desde 1984. E também o tnico
sistema que oferece banco de da-
dos de caminh6es com modelos a
partir de 1987 e que em inclui in-
formacgées sobre 95% das motos
vendidas no Pais.

Funenseg cria MBA em Seguros

Em parceria com Fundacao
Getulio Vargas — FGV, a Esco-
la Nacional de Seguros — Fu-
nenseg, criou, em Sao Paulo, o
MBA em Seguros. O curso ira

desenvolver nos alunos a capa-
cidade de analisar, estruturar e
sintetizar informagoes, com uma
visdo estratégica do mercado de
seguros.

Para ingressar, os interessa-
dos terdao que cumprir o proces-
so seletivo e entrevistas. Sera
necessario também comprovar
experiéncia em nivel gerencial.
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Notas

Royal & SunAlliance cria produto para

o mercado de energia renovavel

A Royal & SunAlliance criou a
divisdo “Global Renewable Energy”,
com o objetivo de promover solucées
globais de seguro para o mercado
de energia renovavel, segmento em
que a seguradora britanica possui
25 anos de experiéncia em energia
edblica, hidriulica, de biomassa e em
reciclagem energética.

A Companhia reuniu seus prin-
cipais experts para mirar o cres-
cente mercado mundial de energia
renovavel, uma vez que diversos
paises tém estabelecido metas para
o uso de energia limpa, de acordo o
Protocolo de Kyoto, que visa mudar
a matriz energética mundial, atual-
mente alicer¢cada em fontes de ori-
gem f6ssil, ndo renovaveis. A Unido
Européia, por exemplo, determinou
que 20% do total da oferta de ener-
gia em 2020 devera vir de fontes
renovaveis. Em 2006, esse numero
nao passava de 6,5%.

“Aenergiarenovavel esta atrain-
do investimentos sérios, com 0s go-
vernos ao redor do mundo buscando
reduzir a emissido de gas carboni-

co. Isso consolida a importancia da
energia renovavel como uma fonte
viavel para o mundo. A Royal &
SunAlliance esta expandindo sua
capacidade regional e especiali-
zando-se nas necessidades de cada
mercado, para criar uma unica ope-
racéo global para o setor”, diz, em
nota, Ken Norgrove, CEO da “Glo-
bal Renewable Energy”.

Energia Edlica

O seguro para energia edlica é o
primeiro produto mundial lancado
por essa nova unidade de negocio.
Maior seguradora de energia edli-
ca da Escandinavia, onde esse tipo
de fonte energética é amplamente
difundida, a Royal & SunAllian-
ce oferece servicos para fabricas,
construtoras, operadoras e finan-
ceiras.

A expectativa é que, em 2015, o
mercado mundial de seguros para
a energia eélica alcance £1 bilhéo,
o que significa cerca de R$ 4 bi-
lhoes. A empresa fornece também
o seguro completo para essa indus-

tria, onshore e offshore, desde o
desenvolvimento e planejamento,
construcao até a operacao.

“No Brasil, temos uma carteira
consolidada de seguros de Riscos
de Engenharia e Responsabilidade
Civil operacional para PCHs (Pe-
quenas Centrais Hidroelétricas) e
também para grandes hidroelétri-
cas. Além disso, temos grande ape-
tite pelo mercado de energia edlica,
que devera se desenvolver no pais
nos proximos anos.”, diz em nota
o diretor de estratégia da Royal &
SunAlliance Seguros, Angelo Co-
lombo.

“Estamos investindo de acordo
com a demanda global por esse tipo
de energia. A energia edlica est4 li-
derando em termos de capacidade
e taxas de crescimento, entio es-
tamos focando, inicialmente, esse
mercado. O objetivo é levar esse
modelo de negdcio bem-sucedido
na energia eélica para outros tipos
de energias limpas, como solar, re-
ciclagem energética, biomassa e
hidraulica”, completa Norgrove.

Sycad traz assinatura biomeétrica ao Brasil

A SYCAD Systems, provedora de
solugbes de alta tecnologia para os
diversos mercados da América Lati-
na, disponibiliza ao mercado nacio-
nal uma série de solugdes que utili-
zam a assinatura manuscrita como
elemento identificador do autor no
mundo digital.

Segundo o presidente da SYCAD
Systems, Marcos B. F. Yankelevi-
ch, outra vantagem ao utilizar esta
tecnologia é que os documentos au-
tenticados biometricamente ficam
preservados na sua integridade por
meio do hash (uma seqiiéncia de
numeros e letras que identificam o
arquivo), o que na tentativa de vio-
lacgao, faz com que a assinatura seja

automaticamente invalidada.

“A nossa tecnologia tem aplicabi-
lidade nas areas de saude, financas,
seguros, servicos, industria e no go-
verno e ajuda as empresas, que es-
tdo determinadas a entrar na era do
trabalho sem papel, a serem mais di-
namicas, manter a integridade dos
documentos eletronicos e preservar
a autoria dos mesmos, permitindo,
desta forma, um retorno do investi-
mento quase imediato”, acrescenta
Yankelevich, sobre os beneficios do
uso destas solugoes.

Para assinar documentos eletro-
nicos, a tecnologia SYCAD Systems
emprega uma solu¢ido composta por
dois elementos: um software e um

DCA (dispositivo de captura de as-
sinatura — acoplado ao computa-
dor). E pelo DCA que sdo captadas
e transmitidas as informacdes ao
computador. A verificacido da iden-
tidade do autor da assinatura é
realizada através do software de
autenticacdo biométrica de assi-
natura manuscrita. Esta identifi-
cagao é feita ao extrair dados no ato
da assinatura e comparar os para-
metros extraidos, os quais formam
um perfil biométrico unico. Para-
metros como pressio, aceleracao,
tempo, ritmo e movimentos aéreos
s@o obtidos no momento da assina-
tura e, quando combinados, invia-
bilizam a violacao.
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Diretoria do CVG-R] toma posse
e entrega o “Oscar do Seguro”

il .

O presidente Octdvio Colbert Perissé apresenta nova diretoria.

O Clube Monte Libano do Rio de
Janeiro foi palco da posse da direto-
ria do CVG-RJ para o biénio 2007-
2009, liderada por Octavio Colbert
Perissé, para um segundo manda-
to em uma das festas mais tradi-
cionais do mercado de seguros, em
sua 31° edicéo, a entrega do troféu
Destaque do Ano 2006-2007, consi-
derado o “Oscar do Seguro”.

“Sobre a nossa eleicdo para o
biénio 2007/2009, estaremos em-
penhados em nos aproximar cada
vez mais das entidades do merca-
do de seguros e representativas do
cenario nacional. E é dentro des-
te perfil que me disponho a buscar
mais recursos e novas beneméritas
para onosso Clube”, afirmou Peris-
sé, em discurso.

A festa contou com cerca de
500 convidados representantes
dos mais diversos segmentos do
seguro. O presidente Octavio Col-
bert Perissé fez um balanco de sua
primeira gestdo, destacando, en-
tre outras realizagbes, a criacio e
inauguraciao do auditério-sala de
aula, com capacidade para 56 pes-
soas. “Isto vai permitir que possa-
mos aumentar o nimero de cursos,
atendendo a demanda crescente do

mercado por cursos mais acessiveis
para os nossos profissionais. Um
sonho antigo de nossos antecesso-
res, associados e beneméritas, que
tivemos a alegria e a honra de con-
cretizar.”, disse.

O presidente encerrou enalte-
cendo a harmonia entre a diretoria
eleita: “Temos uma diretoria afina-
da e consciente de suas obrigacgétes
e da importancia que o CVG-RdJ

“Estaremos empenhados em nos
aproximar cada vez mais das
entidades do mercado de seguros
e representativas do cendrio
nacional.”

Octavio Colbert Perisé

tem no cendrio do seguro brasilei-
ro. Conto com a minha diretoria,
meus Conselheiros, beneméritas,
entidades do setor que nos apdiam,
associados e todos os profissionais do
mercado, que sempre encontraram
no CVG uma casa de apoio, ensino,
pesquisa e acima de tudo, do conhe-
cimento deste que é um dos seguros
mais prosperos e que mais cresce no

pais: o seguro de pessoas.”

A composicdo da diretoria que
fez sua posse festiva na tercga-feira,
dia 25 de setembro e ficou consti-
tuida por Octavio Colbert Peris-
sé, presidente; Danilo Sobreira,
vice-presidente; Belmiro da Costa
e Silva Junior, diretor de seguros;
Marcello Hollanda, diretor social
e Gilberto Villela, diretor tesou-
reiro, além de Anselmo Abrantes
Fortuna, presidente do Conselho
Consultivo.

O atual superintendente da Su-
sep, Armando Vergilio dos Santos
Junior, eleito Homem de Seguros
do Ano, destacou que ndo sabia
qual critério teria sido usado para
sua escolha. “Se foi na qualidade
de presidente da Fenacor, me per-
mitam dividir o prémio com toda a
diretoria daquela entidade do setor
de seguros, no entanto, se o critério
foi o fato de eu estar na superin-
tendéncia da Susep, agora tenho a
responsabilidade de conquista-lo
verdadeiramente com a nova dire-
toria aqui presente.”

O presidente da Tékio Marine
Brasil Seguradora, Ryoji Fujii, que
compareceu para receber pessoal-
mente o prémio de Seguradora do
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Vitrine

Ano, “estou no Brasil ha seis anos
e a nossa empresa esta em 7° lugar
entre as seguradoras brasileiras.
O forte da Tékio Marine sempre foi
o corporativo e a Real, que compra-
mos ha dois anos, possui experién-
cia em massificados. Pretendemos
crescer mais nestas areas. Vida é
um ramo que queremos fortalecer

também, por isso, hoje é uma dia
muito importante para nés”.

A Dix Saude foi considerada a
melhor empresa na categoria Sau-
de, da qual participaram planos de
saude, seguradoras e cooperativas.
Para o diretor comercial da Dix
Saude, Fabio Maia, a premiacio
¢é reflexo dos avancos alcancados

Os premiados

pela empresa em questées como
atendimento ao beneficiario, rela-
¢do com o corretor e ampliagio da
rede credenciada.

“KE uma premiacio importante
para a Dix Saude porque mostra
para o mercado e para os proprios
colaboradoras que estamos no ca-
minho correto”, diz Maia.

A expectativa pelo anuncio dos premiados se repete ha 31 anos, quando o CVG-R] fez

asua primejrafesta em homenagem aos Destaques, que se trangformou na premiag&o

pioneira do mercado de sequros.Veja quem foram os Destaques 2006-2007:

SEGURADORA DO ANO

TOKIO MARINE BRASIL SEGURADORA

HOMEM DE SEGURO DO ANO
ARMANDO VERGILIO DOS SANTOS

JUNIOR

ENTIDADE

ESCOLA NACIONAL DE SEGUROS -

FUNENSEG

PERSONALIDADE DO ANO

ACACIO QUEIROZ (CHUBB) EJOSEDE

it
Luis Felipe Pelon, titular do Escritdrio e Octdvio Colbert Perise

PROFISSIONAL DE SEGUROS DE VIDA

CASTRO RUDGE (UNIBANCO AIG)

PERSONALIDADE EMPRESARIAL

PATRICK ANTONIO C. DE LARRAGOITI

OSMAR BERTACINI

DESTAQUES

EMPRESA EMPREENDEDORA

GOLDEN CROSS

HOMENAGENS ESPECIAIS

CULTURA DO SEGURO

SINDSEG-RJ-ES E SINCOR - RJ

ASSESSORIA JURIDICA
PELLON & ASSOCIADOS ADVOCACIA

EMPRESARIAL
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Carlos Ivo de Jesus Gongalves, da diretoria do CVG-R],
Olivio Américo e Octavio Colbert Perissé.

DESTAQUES EM PRODUTOS

PREVIDENCIA PRIVADA

BRADESCO VIDA E PREVIDENCIA

VIDA

PRUDENTIAL DO BRASIL SEGUROS

DE VIDA S.A.

CIA. DE SEGUROS PREVIDENCIA DO

SUL

CAPITALIZACAO
SUL AMERICA CAPITALIZACAO

SAUDE
DIX SAUDE

PROPAGANDA & MARKETING
BRADESCO SEGUROS E
PREVIDENCIA

CAMPANHA DE VENDAS
UNIBANCO AIG SEGUROS

CLUBE DE SEGUROS

Nilson Garrido, da diretoria do CVG-R], Osmar Bertacini e Octdvio

BRASILCRED SEGUROS
ASSISTENCIA 24 HS

SUL AMERICA ASSISTENCIA 24HS

CORRETORA DO ANO

B2 CONSULTORIA E CORRETORA DE

SEGUROS

JORNALISTA DE SEGUROS
ALBERTO SALINO

HOMENAGEM ESPECIAL
ACONSEG - RJ

GERENTE COMERCIAL
ELAINE AMARAL MOTA
(BRADESCO)

ASSISTENTE DE SEGUROS
LEONARDO SILVA DE ANDRADE
(SULAMERICA)

FUNCIONARIO INTERNO
DENISE HENRIQUES DE SOUSA
(TOKIO MARINE)

www.planetaseguro.com.br
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Expectativas ousadas
de crescimento

Aproveitando o bom momento do mercado, o INPAO alia experiencia,

tecnologia e d1ferenc1'a1's e projeta um incremento de 42%.

O INPAO Dental, empresa
que comemora 43 anos de merca-
do nesse més, mudou a estraté-
gia de mercado e como resultado
esta conhecendo um crescimento
vertiginoso, com expectativa de
fechar o ano com um incremento
de 42,5% em faturamento — R$ 40
milhGes em receita — frente a um
crescimento de 30% nos ultimos
anos, Em numero de vidas, a ex-
pectativa é de 48% de aumento,
dentro de uma carteira de 200
mil usuéarios. “No segmento co-
mo um todo, os nimeros tém sido
bastante expressivos, com cres-
cimento de cerca de 15%. Mas o
que faz o INPAO crescer mais do
que essa média do mercado sao
os nossos diferenciais em produ-
to e tecnologia, a escala, que esta
nos permitindo vender cada vez
mais com precos competitivos e
a distribuicido, através do corre-
tor. Além disso, os nossos pro-
fissionais credenciados sdo mais
experientes, o que permite maior
qualidade e fideliza¢do”, afirmou
o diretor administrativo finan-
ceiro da empresa, Claudio Luiz
Martins Aboud. Segundo o dire-
tor, até 31 de agosto, o INPAO ja
apresentava um incremento de
31,6%. “O que nos faz pensar que
vamos bater as metas de cresci-
mento facilmente”, explica.

Contudo, a empresa, que atra-
vessa um periodo de consolidagao
e, acompanhando a tendéncia do
mercado, ja pensa em abertura de
capital. “Hoje cada vez mais as
empresas estiao buscando alguns
passos em relacdo ao crescimen-

Claudio Luiz Martins Aboud

to. A tendéncia do INPAO sera
seguir caminho da abertura de
capital e isso ocorrera em quatro
ou cinco anos. Ja estamos traba-
lhando para isso e nosso primeiro
passo foi crescimento de cartei-
ra”, disse.

Os investimentos diretos pa-
ra os proximos dois anos também
reafirmam o periodo de expanséao

e consolida¢do ao qual a empre-
sa atravessa. Ao todo, serdo US$
10 milhoes, divididos em aquisi-
¢ao de carteira (40%), tecnologia
(35%) e programas de incentivo
aos credenciados, marketing, ins-
titucional (20%) e o restante em
programas de treinamento.

Com a troca de agéncia de
Marketing, os investimentos na
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area se intensificaram e possibi-
litou a companhia novas idéias.
“H4a uma efetiva mudancga de vi-
sdo e prisma da operac¢io com in-
ser¢gdo em novas midias, novas
campanhas e formas de abranger
tanto o corretor quando o cliente
final”, disse.

Em relagdo ao investimento
em aquisi¢ao de carteira, Aboud
disse que é sempre muito grande,
mas tem superado as expectati-
vas de retorno. A campanha Rally
Corretor 2007, em que os correto-
res acumulam pontos pelas vidas
comercializadas e ao final, podem
ser contemplados com prémios,
em cerca de um més, conseguiu
conquistar 30 mil vidas.

Diante disso, segundo Aboud,
um dos importantes pilares da
mudanga de estratégia da em-
presa fol passar a atuar mais
proximamente com o canal cor-
retor. “Ha uma mudanca global,
em todo o mercado. Comegamos
nossa parceria ha sete anos e a
cada ano, tem sido fortalecida.
Hoje temos 20% de vendas dire-
tas e 80% de vendas por correto-
res. E a nossa previsio é chegar
a 2010 com 90% de vendas pelo
canal corretor”, apontou. “Esses
profissionais tém muita capilari-
dade e conseguem abranger espa-
cos e mercados que dificilmente a
operadora iria conseguir sozinha.
Contudo, conseguimos ampliar e
muito a nossa capacidade de pro-
ducéo comercial”, completou.

O sucesso da campanha faz a
companhia pensar em outras, ja
para o ano que vem. “A préxima
sera maior e mais abrangente, vi-
sando cada vez mais a producio
via canal corretor”, explicou.

A companhia ira utilizar tam-
bém a ocasido do aniversario de 43
anos, que deve ocorrer no proximo
meés, para incentivar ainda mais es-
sa campanha, com um processo di-
ferente de pontuagido, além de no-
mear os premiados e pontuados.

A primeira empresa

do mercado

Doutor José Henrique de Oliveira

O INPAO, primeira empre-
sa a operar no segmento de pla-
nos odontolégicos, atuando desde
1964 no mercado, enfrentou gran-
des dificuldades ao abrir um novo
mercado “A visdo na época era de
que a odontologia estava voltada
para poucas pessoas, em virtude
do elevado valor despendido nos
tratamentos. Contudo, se come-
¢a a ver que havia uma populacao
muito grande, carente e que po-
deria ter esse atendimento e que
o aumento de volume de atendi-
mento supriria a questio financei-
ra nesses tratamentos”, afirmou o
diretor de operagoes, doutor José
Henrique de Oliveira.

No inicio das operacoes do
INPAO, as clinicas eram préprias
e eram dispostas de acordo com as
necessidades das empresas clien-
tes. “Mas ficavamos muito limita-
dos pela localizacdo da empresa
e o atendimento que poderiamos
dar”, disse. Diante disso, a empre-
sa iniciou, héa cerca de 15 anos, um
projeto longo de credenciamento
de profissionais, focando em Sio
Paulo e que depois foi estendido
a todo o Brasil. “Com isso, con-

seguiamos atender empresas e fi-
liais das empresas de Sao Paulo
que ja eram nossas clientes em ou-
tros estados”, afirmou.

A partir dai, a empresa adotou
também a filosofia de contar com
profissionais diferenciados, que
possibilitam um padrao superior
de atendimento. Segundo Olivei-
ra, o INPAO é o unico que traba-
lha com profissionais com pelo me-
nos cinco anos de mercado. Cerca
80% tem entre 10 a 12 anos de for-
mado. “Acreditamos nessa relacao
de qualidade através da experién-
cia e da parceria que nés firmamos
com os profissionais”, explicou.

Segundo ele, a companhia se
interessa pelo dia a dia do den-
tista sem deixar de lado as ques-
toes de controle de qualidade, ja
que existe uma preocupacao mui-
to grande com a questio de fideli-
zag¢do. Com o PIC — Programa de
Incentivo ao Credenciado -, por
exemplo, o INPAO busca parce-
rias para oferecer beneficios de
produtos ou equipamentos a cus-
tos reduzidos para os seus creden-
ciados. Além disso, a companhia
tem parceria com universidades
e oferece cursos de pds-graduacio
e especializacao mais baratos.
“Com 1sso tentamos minimizar as
despesas dos profissionais em ou-
tras pontas do processo, ja que a
tabela de honorarios fica aquém
dos valores praticados em carater
particular, mesmo o INPAO tendo
uma remuneracio diferenciada”.
O resultado disso é uma rotativi-
dade de apenas 1% e a sinistrali-
dade de carteira de cerca de 40%,
frente uma média de 52% do mer-
cado. “Temos uma gestdo enxuta
e efetiva das nossas despesas de
tratamento, reduzindo a sinistra-
lidade”, explicou o diretor admi-
nistrativo Claudio Luiz Martins
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Wagner Martins, diretor de desenvolvimento de negdcios, com Aboud e Oliveria

Aboud. “Nao é pela burocracia
que se consegue controle de sinis-
tro, mas por meios mais eficazes
de controle de qualidade, acompa-
nhamento do paciente em tempo
real, diminuicdo de recidiva de
procedimentos e outras ferramen-
tas com as quais vocé oferece qua-
lidade para o cliente e tranquili-
dade para o dentista trabalhar”,
enfatizou Oliveira.

O doutor José Henrique de Oli-
veira abordou também um tema
muito explorado na atualidade,
que é o conceito de saude global
do paciente e a importancia que a
saude bucal adquiriu nesse pro-
cesso. Especialistas afirmam que
20% dos sinistros dos planos de
saude estdo relacionados a satude
bucal. “Né6s sempre trabalhamos
com essa filosofia. Nao tem como
falar de satde sem falar de satude
bucal. Qualquer problema que se
tenha na boca havera deficiéncia
na mastigacao que vai prejudicar
o sistema digestivo, por exemplo.
Outro exemplo séo os focos de con-
taminacdo que existem na boca.
Qualquer gengivite ou periodon-
tite é responsavel por uma par-
cela de problemas no corpo, como
os cardiacos, renais e musculares.
A medida que a medicina avanga

nos diagnésticos dos problemas
relacionados a todas essas areas,
percebemos a grande ligagdo que
a odontologia tem nesse aspecto”,
explicou. “Efetivamente isso tem
sido mais explorado e com isso as
proprias empresas estdo enten-
dendo que ha uma necessidade de,
quando vocé quer oferecer saude,
ter de oferecer um plano de odon-
tologia também. Temos consegui-

do sensibilizar essa necessidade
junto as empresas”.

Apesar disso, outros fatores fa-
cilitam a entrada da odontologia
no mercado, que é principalmen-
te o baixo custo. “Se oferecer ao
funcionario um aumento de R$ 10
ou R$ 15, ele ndo vai dar atencio,
mas se oferecer um beneficio como
um produto odontolégico, que tem
mais ou menos esse valor, a sen-
sacdo de investimento para esse
funcionario e a satisfacdo que ele
tem de trabalhar numa empresa
que se preocupa com ele é muito
maior”, disse.

Aboud concorda que ainda ha
muito espaco para crescimento, ja
que o produto saude possui 43 mi-
lhoes de usuarios e o odontolégico
cerca de 8 milhGes apenas. “B um
produto novo. Antigamente nio
se falava em plano odontolégico.
Mas isso ocorreu também com a
medicina na década de 70”, argu-
mentou. Segundo ele, o custo de
um tratamento odontolégico par-
ticular é muito representativo no
orcamento de uma familia, e para
as empresas, o plano odontolégico
é uma grande vantagem, porque,
além de ser um beneficio barato,

T
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é dedutivel do Imposto de Renda.
“Esses aspectos estao fomentando
o crescimento das empresas odon-
tolégicas e essa nova cultura come-
¢a a surgir’, complementou. “Além
disso, muitas empresas ainda nio
possuem planos odontoldgicos e is-
so tem sido alvo de imposicoes de
fornecimento de grandes empresas
e luta de direitos, por sindicatos”.
Junto com a idéia de saude inte-
gral do paciente e a fim de equilibrar

a sinistralidade, a companhia reali-
za também iniimeros programas de
prevencdo, geralmente trabalha-
dos para as necessidades inerentes
a cada um dos clientes. “Através do
Relacionamento Empresarial (RE),
buscamos proximidade com o clien-
te para entender a real necessida-
de e propor solugoes. Todo o cliente
tem os REs que os visitam com fre-
quiéncia grande para facilitar a in-
formacao para o RH, que tem ouras

atribui¢ées e nem sempre pode dar
atencéo a isso”.

Além da area de RE, o INPAO
possui a Central de Atendimento
para os pacientes, que é diferencia-
da por ser composta por cirurgioes
dentistas. “Com muito mais objeti-
vidade, a Central serve também co-
mo consultoria para tranqiilizar o
dia a dia dos usuérios. Temos obti-
do resultados muito positivos para
0S NOSsSos usuarios”.

Novo software prioriza controle de qualidade

“A tecnologia é uma base mui-
to importante para o padrdo de
qualidade que temos”, afirmou o
diretor de operacdes, doutor Jo-
sé Henrique de Oliveira. Diante
disso, os investimentos em tecno-
logia para os préximos dois anos
serdo da ordem de US$ 3,5 mi-
lhoes. Para este més, a empresa
vai contar ainda com o langamen-
to do INPAO Max 3, uma versao
avanc¢ada do software que a com-
panhia ja utilizava. “Essa tecno-
logia liga toda a empresa e a par-

te de know how para a melhoria
do controle de qualidade”, apon-
tou. “E possivel avaliar inimeras
possibilidades de desvio padrao.
Assim, podemos dar mais atencao
a esses casos, o que faz com que
controle do sinistro seja maior”.
Segundo ele, a empresa é uma das
poucas que acompanha o proces-
so dos pacientes em tempo real, o
que permite intervir ao longo do
tratamento.

Além disso, as tecnologias per-
mitem uma interatividade com os

usuarios e prestadores. “O usua-
rio pode acompanhar todo o trata-
mento através do portal, e o pro-
fissional tem todas as informa-
¢oes referentes ao acompanha-
mento financeiro e informacoes
do histérico dos pacientes. E uma
ferramenta fundamental”. Mas, o
sistema serve também aos corre-
tores, que tém acesso ao histori-
co de movimentacgdo dos clientes,
comissoes e rede credenciada, po-
dendo indicar profissionais aos
clientes.

Blindagem de carteira é oportunidade para o mercado

A blindagem de carteira, que
consiste na venda de mais de
um produto — vida satide e odon-
tologia — pelo corretor de segu-
ros é o assunto do momento, se-
gundo o diretor administrativo
financeiro da empresa, Claudio
Luiz Martins Aboud. “Cada vez
mais o corretor, que geralmen-
te ja tem pratica na venda do
produto médico, quer fidelizar o
cliente. Mas o mercado de pla-
nos de saude tem concorréncia
predatéria e chegamos a niveis
de saturagdo. A cada troca con-
tratual o que pode ocorrer é ape-
nas a troca de bandeira. E isso
ocorre junto com a troca de cor-
retor, geralmente. Diante dis-
so, as corretoras, que querem

permitir menos exposi¢cao a sua
carteira, procuram oferecer toda
a gama de produtos disponiveis
para o cliente e assim, nao per-
mitir a penetracao de outros cor-
retores”, explicou.

Segundo Aboud, as corretoras
estao tentando ser full service e
uma grande porta de entrada é
o produto odontolégico, porque,
além de ser um produto que ge-
ralmente os clientes ainda néo
possuem, tem um baixo custo.
“Essa é a porta de entrada para
passar a atuar com esse cliente
e, futuramente, fazer a migracio
do contrato de medicina de gru-
po. E o INPAO pode aproveitar
muito esse momento, crescendo
e vendendo”, concluiu.
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Especial

Prevideéncia jovem
e oportunidade para o mercado

Companhias comemoram resultados na venda de planos para menores, as boas projecoes da

. ! . . ~ . .
economia para o ultimo trimestre e as novas regras que poderdo criar os blindados

Nos primeiros sete meses do
ano, as entidades de previdencia
privada registraram aportes de

R§ 14,8 bilhoes, um salto de
26,81% sobre o total captado
no mesmo periodo de 2006. O

crescimento foi puxado pelos

planos direcionados a menores.

Por Leonardo Pessoa

Mais recursos oriundos do 13°
salario, recorde em captacgio e as
novas regras para a criacdo dos
chamados planos blindados des-
pejam esperancas no segmento
de previdéncia privada brasilei-
ro, que vem comemorando altas
em numero de participantes e nas
suas reservas este ano — com des-
taque para as opc¢oes direcionadas
a menor idade. Segundo dados da
FenaPrevi, Federagdo Nacional
de Previdéncia Privada, os planos
captaram R$ 2,385 bilhées em ju-
lho, um acréscimo de 31,41% so-
bre o ano passado, tendo os planos
contratados para criancgas e jovens
uma alta de 84%, a melhor perfor-
mance do periodo. Contudo, esses
planos ainda detém pequena par-
ticipagdo no total de captagdes en-
tre os planos oferecidos ( perto de
5%).

De acordo com estimativas do
segmento, o potencial de penetra-
¢ao deste mercado é imenso — 90%,
o que deve estimular novos players
a disputar esse nicho. Caso da
Real Tokio Marine, por exemplo,
que langou um produto para esse
publico somente no ano passado,
nove anos ap0s a Brasilprev, pio-
neira no setor. Segundo diretores
de companhias consultados pe-
la Revista Seguro Total, o avanco
nesses planos tem relagdo com a
maior conscientizagao do brasilei-
ro com o futuro de suas familias. A

FenaPrevi, inclusive, ja anunciou
que planeja fazer o langamento de
dois produtos baseados nesse movi-
mento em torno dos menores. Um
dos planos deve ser o VGBL Edu-
cacdo e o Saude, com tratamento
tributario diferenciado.

Recursos

Segundo estimativa do Institu-
to de Pesquisa Economica Aplicada
(IPEA), o pagamento do 13° salario
deve injetar R$ 53, 7 bilhGes na eco-
nomia até dezembro. Enquanto is-
so, os bancos e as financeiras devem
emprestar outros R$ 35 bilhdes ao
consumidor nesse periodo. Sdo nu-
meros que deixam animadas as
companhias, que tradicionalmente
recebem mais aportes e procura por
novos planos nessa época do ano.

Outro ponto que acentua essa
euforia é a rota de crescimento que
o Pais entrou. Durante a 4* Conse-
guro, realizada em setembro no Rio
de Janeiro, o presidente do Banco
Central, Henrique Meirelles, afir-
mou que o Brasil continua com bons
resultados no que diz respeito as re-

servas internacionais.
Crescimento acelerado

O segmento de planos para me-
nores continua em crescimento pa-
ra a Bradesco Vida e Previdéncia.

No primeiro quadrimestre do ano,

22 » Seguro Total * N° 77 » 2007

www.planetaseguro.com.br



“Quando eu crescer,

quero ser corretor de seguros.”

12 DE OUTUERO. DIA DO CORRETOR DE SEGUROS E DIA DA CRIANCA,
OUTRA PESSOA QUE VIVE PENSANDO NO AMANHA. Z
77

Metlife

Com 139 anos de expedidncia, as empresas Metlide stendem a3 dlientes nas Amérnicas,
Asia @ Europa, induindo B8 das 100 maiores empresas amencanas, de acorda com
o ranking FORTUNE SD00F. No Brazd, a Motlfe oferece sequens de vida e planos
op prevdinoia  complementas, com mais de 8,000 cornefores, 15000 clsenies
corporatvos, 5 mithBes de vidas sequradas & 20 esoritdeics: espalhados pebo pais
totalizando &S 125 bilhies em capitais sequrados. Todos sio Glimos motivos para
wock, Corretor, conhecer e oferccer Meilife. Acesse wwwmetlife com br
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“Atualmente, os pais ou avos,
ou seja, a figura que adquire
esse plano, reconhece na

. A .
previdencia complementar
a melhor alternativa
para garantir um futuro
tranqiiilo e sequro aos seus.”

Luiz Carlos Friedheim,

houve uma evolucido de 1.126%,
passando de R$ 14 milhdes para
R$ 176 milhées no primeiro qua-
drimestre de 2007. A participa-
¢do no mercado saltou de 6% para
40,1%. “Creditamos esse sucesso
ao resultado das agoes realizadas
de conscientizacdo sobre a impor-
tancia de planejar a educacgio dos
filhos”, afirma Marco Antonio Ros-
s1, diretor-presidente da empresa.
As campanhas vém consolidando a
marca Prev Jovem no publico, esti-
mulando a venda desses planos pa-
ra menores de idade. Além disso,
segundo Rossi, a empresa vem ja
ha algum tempo se dedicando com
mais foco a este nicho e os resul-
tados vém sendo colhidos ao longo

do tempo.

Outra empresa que possul pla-
nos para menores, a Mongeral Se-
guros e Previdéncia afirma que nos
altimos doze meses, registrou um
crescimento de 102% nesse nicho.
“Esse é um plano que no minimo
dobra de tamanho a cada ano”,
afirma o diretor de marketing, Luiz
Carlos Friedheim. Segundo ele,
entre os participantes dos planos
da empresa, até o ano o passado,
o percentual de jovens chegava a
14%. Este ano, o volume saltou pa-
ra 18%. “Esse fenémeno certamen-
te tem relacdo com a identificagdo
dos brasileiros para o planejamen-
to familiar. As pessoas passaram
a olhar com mais clareza essas op-
¢oes que as seguradoras oferecem,
e perceberam que é possivel come-
¢ar a pagar muito cedo por algo
que tras de verdade seguranca no
futuro, tanto para quem contrata,
quanto para quem o plano é com-
prado”, afirma.

Ele diz também que a previdén-
cia privada funciona como a antiga
caderneta de poupanga, que os pais
compravam para seus filhos no
passado. “Atualmente, os pais ou
avés, ou seja, a figura que adqui-
re esse plano, reconhece na previ-
déncia complementar a melhor al-
ternativa para garantir um futuro
tranqtilo e seguro aos seus. Eles
constréem assim uma base sélida
para que seus filhos possam chegar
a fase adulta com uma reserva que
possa lhes garantir a continuida-
de dos estudos, a realizagdo de ter
um negdbcio proprio, ou tantos ou-
tros fins”. Friedheim observa que
15% do orcamento de uma familia
de classe média é utilizado para
gastos com a educacgdo. Entao essa

programacao evita que no futuro

vocé encontre barreiras para pagar
esse custo, que vai aumentando”.

Ele acredita ainda que existe
uma conscientizacdo maior das
pessoas quanto ao problema do sis-
tema de previdéncia social. “A po-
pulacdo comeca a sentir que ndo da
mais para esperar que 0 governo va
resolver o seu problema no futuro”,
comenta.

Entrando na briga

Para o diretor-presidente da
Real Tokio Marine Vida e Previ-
déncia, Edson Franco, a empresa
entrou tardiamente nesse mercado
—no ano passado —, mas agora tem
corrido para disputar esse nicho
que tem se mostrado extremamen-

b2

“Se houver um acidente com
o0 menor, ele recebe toda a
assistencia. Se ndo puder
ir a escola, essa assistencia
pode ser o transporte de
ida e volta, ou ate aulas

particulares, entre outros”.

Edson Franco, Real
Tokio Marine
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te positivo para os resultados do
setor. “Né6s temos observado um
crescimento bastante relevante,
e embora ainda estejamos abai-
xo0 da média do mercado, estamos
caminhando para alcancar esse
percentual, 5,5%”, conta.

Franco explica que no plano
Real Prev Educar, o responsavel
financeiro acumula dinheiro pa-
ra custear a formacao do jovem,
com contribui¢des que comecam
por R$ 50. “Para estimular es-
se produto, criamos algumas co-
berturas adicionais como a que
oferece a crianga uma renda
mensal até os 21 anos de idade,
caso aconteca o falecimento do
responsavel financeiro. Essa é
uma forma de garantir educacéo
também no caso de um imprevis-
to”. Além disso, o produto tam-
bém oferece a cobertura adicio-
nal, que é opcional, de dar toda a
assisténcia ao menor em caso de
doenca, por exemplo. “Se néo pu-
der ir a escola, por exemplo, essa
assisténcia pode ser o transporte
de ida e volta, ou até aulas parti-
culares, entre outros”.

Parareconheceroquantopode
ser dificil manter um jovem nu-
mafaculdade, o Semesp,entidade
sindical de representacio legal
da categoria econémica das man-
tenedoras de ensino superior
particular localizadas no Estado
de Séo Paulo, revela que uma fa-
milia paulista gasta, em média,
R$ 715 mensais com a faculdade,
sendo R$ 450 com mensalidade e
R$ 265 com livros, alimentacéo
fora de casa e transportes. Se-
riam R$ 8.580 por ano ou quase
R$ 43 mil para um curso de cinco

anos.

Outra forma de diferenciar
o produto no mercado e ganhar
market share é a aplicacdo dos
recursos do plano em uma cesta
de a¢bes de empresas socialmen-
te responsaveis. “Como h4 op¢oes
de direcionamento de parte dos
recursos para fundos de renda
variavel, o Real s6 investe em
papéis de empresas com boa go-
vernanca corporativa, boa gestao
ambiental e social. Entao, o plano
é uma forma de garantir o futuro
da criangas duas vezes. Uma vez,
ao adquirir o plano, e depois, em
ter investimentos destinados a
acOes dessas empresas, compro-
metidas com o futuro”.

Simulacao do Real
Prev Educar

Conquistando
pequenos bolsos

Na Brasilprev, terceira colo-
cada no ranking da Fenaprevi, os
planos para menores represen-
tam 40% da sua base de clientes,

e no ano em que comemora dez
anos com o produto para menor, o
foco est4 sendo intensificado. Pa-
ra José Eduardo Vaz Guimaries,
diretor de produtos e mercado da
empresa, houve um crescimento
muito forte no primeiro semestre
no Brasilprev Junior. “O incre-
mento foi de aproximadamente
57% em planos juniores, sendo
que desde 98, esse volume né&o
superava os 50%, e isso é motiva-
do pela dificuldade na formacéo
das pessoas, 0 que impulsiona o
planejamento educacional das
familias”, acredita. De acordo
com ele, hoje o brasileiro tem du-
as preocupacdes constatadas em
varias pesquisas: “Em primeiro,

preocupa-se com a preservacao do

Especial
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seu emprego e a segunda, com a
educacdo dos filhos, sempre nessa
sequéncia.”

Com contribuigdes que comegam
com R$ 25 no VGBL ou R$ 50 no
PGBL, esses planos para menores
também comecam a atrair parti-
cipantes de baixa renda, comenta
Guimaraes. “Também acreditamos
que o fator educacéo é o que mais
pesanahora desse cliente contratar
um plano”, diz. Ele acrescenta que
a previdéncia privada, assim, cum-
pre um papel importantissimo, che-
gando inclusive a essa parte da po-
pulagio que desconhecia totalmen-
te ha pouco tempo o significado de
um plano complementar. “Se fizer-
mos uma comparacio, dois ingres-
sos numa grande marca de cinema
em Sdo Paulo é o valor mensal de
um plano que vai garantir o futuro
de um filho. Ou seja, a previdéncia
privada deixa de ter um tratamento
de produto voltado para quem tem
mais recursos, passando a oferecer
a oportunidade de um planejamen-
to para outros perfis”, aponta.

Osvaldo do Nascimento, diretor
executivo do Itat nas operacoes de
seguros, previdéncia e capitaliza-
¢do, afirma que os planos para jo-
vens na companhia ja representam
15% do total de sua carteira, com
crescimento acentuado. Para ele,
as incertezas relacionadas a previ-
déncia social quanto o aumento da
expectativa de vida respondem es-
se fenomeno. “O mercado vem tra-
balhando no sentido de explorar as
oportunidades existentes. Avalio
0 segmento como muito promissor
pelo fato de fazer parte da preocu-
pacdo das familias. Em geral, toda
familia que ja fez algum plano de
previdéncia acaba considerando

fazer planos para os filhos, visan-
do planejar o futuro deles. No caso
do Itat, temos objetivos ambiciosos
neste segmento visto que temos um
grande espaco a ocupar junto a nos-
sa base de correntistas, em especial
junto ao cliente do Personnalité,
que possuil renda média mais alta
o que possibilitar estruturar planos
desse tipo”.

Blindagem: mais
transparéncia

Na avaliacdo dos diretores ou-
vidos pela Revista Seguro Total, a
regulamentacdo da CVM (Comis-
séo de Valores Mobiliarios) de criar
condicbes para a Susep dar prosse-
guimento ao desenvolvimento dos
planosblindados, deve ajudar ainda
mais o segmento no que diz respeito
a transparéncia com o consumidor.
“Tao logo tenhamos um arcabougo
mais estruturado, certamente te-
remos novos planos de previdéncia
neste conceito de planos blindados,
onde os participantes aplicam seus
recursos diretamente nos fundos de
previdéncia, como cotistas direto
deles. Trata-se de mais um avancgo
do mercado, que levara o segmento
para um novo patamar”, enfatiza
Osvaldo do Nascimento, do Itat.

Para Friedheim,da Mongeral,
apesar de ainda ndo saberem quan-
do efetivamente os planos poderéo
ser criados, pois ainda dependem de
outras regulamentacdes, a chegada
dos blindados trara mais transpa-
réncia e credibilidade ao mercado.
“Assim, a tendéncia é que mais pes-
soas quelram participar dele. Pode-
mos afirmar que temos um nivel
extremamente satisfatério para as

pessoas investirem na previdéncia

“No caso do Itau, temos

objetivos ambiciosos neste
segmento visto que temos
um grande espago a ocupar
junto a nossa base de
correntistas, em especia] junto
ao cliente do Personnalité”.

Osvaldo do Nascimento, Itau

privada. Somos um mercado com
seguradoras sérias, regidos por or-
gdos competentes. Acredito entio
que essa novidade trara ainda mais
conforto ao participantes”, aponta.

Edson Franco, da Real Tokio
Marine, compartilha da opinido dos
concorrentes. Segundo ele, “toda a
iniciativa que aumente os niveis de
solvéncia e promova a competiti-
vidade entre as empresas é sau-
davel para ao setor, que se forta-
lece ainda mais”, diz.

Quem também aguarda com
ansiedade as novidades da blin-
dagem é a Brasilprev. “Nosso mer-
cado esta muito bem aparelhado, e
com a criacao dos planos blindados
teremos um modelo ainda mais se-

guro e essa transparéncia vird para

26 * Seguro Total * N° 77 « 2007

www.planetaseguro.com.br



12 de outubro

Corretor, este dia e todo seu.
Comemore suas conquistas.

r up Y

n

Hnmjenagem da Mongeral X}' MONGERAL
ao Dia do Corretor. - sequros e previdéncia




Especial

aumentar e melhorar esse proces-

s0”, diz o executivo.

Empresariais:
destaque no Bradesco

O segmento de planos empresa-
riais da Bradesco Vida e Previdéncia
também teve um crescimento bas-
tante significativo no primeiro qua-
drimestre de 2007 (meses de janeiro
a abril), passando de R$ 430 milhées
atingidos no mesmo periodo de 2006
para R$ 724 milhées. Isso correspon-
de a uma evolucédo de 68,35%. Com
1sso, a Bradesco Vida e Previdéncia
alcancou uma participacido no mer-
cado neste setor de 48,2%, contra

38,7% do ano passado.

€« .
Vemos o crescimento

nas vendas de planos de

previdéncia empresariais como
conseqiiencia de uma retomada

do crescimento da economia,
e na necessidade crescente que
as empresas tem de fixagdo de

seus talentos profissionais”

Marco Antonio Rossi, diretor-

presidente da empresa

Em relacdo ao aumento nas ven-
das de planos empresariais, Rossi
observa que ha uma demanda maior
por este segmento de forma geral.
“Vemos 1sso como consequéncia de
uma retomada do crescimento da
economia, e na necessidade crescen-
te que as empresas tém de fixagéo
de seus talentos profissionais”, ex-
plica.

A carteira de investimentos da
empresa apresentou evolugdo de
20,5% em 12 meses, atingindo R$
45,1 bilhées no final de abril. A Bra-
desco Vida e Previdéncia manteve-
se na lideranca do mercado, com

uma participacio de 41,4%.

Fundos de previdéncia
com conceito de
“ciclo de vida”

Em agosto, a Brasilprev e o
Banco do Brasil langaram no mer-
cado brasileiro para investidores
pessoa fisica o conceito “ciclo de
vida” para produtos de previdén-
cia. A nova linha de fundos acom-
panha o ciclo de vida do cliente
e proporciona gerenciamento do
risco e retorno do investimento
ao longo do tempo. Para os clien-
tes, uma das principails vanta-
gens é a possibilidade de obter
maior rentabilidade em seus in-
vestimentos no longo prazo sem
precisar ter experiéncia, conhe-
cimento ou tempo para acompa-
nhar a gestio.

Conhecido como life time ou
life cycle funds, o conceito “ciclo
de vida” é utilizado por fundos de
previdéncia americanos. O Prin-
cipal Financial Group, acionista
da Brasilprev em parceria com o
BB, é um dos maiores gestores de

fundos life time nos Estados Uni-
dos - ocupa a quinta colocacio do
mercado, com US$ 22 bilhdes de
ativos sob gestao.

Os fundos do tipo life time séo
compostos por renda fixa e agdes,
sendo que o percentual de parti-
cipacdo entre esses investimen-
tos se ajusta ao longo do tempo
de permanéncia do cliente no pla-
no. Por exemplo, um jovem de 22
anos que comeca a investir em
previdéncia hoje e pretenda re-
ceber os seus beneficios a partir
dos 55 anos de idade tem condi-
¢Oes de, inicialmente, investir de
forma mais arrojada. Com o pas-
sar do tempo, a medida em que se
aproxima a data escolhida, neste
caso o ano 2040, a composi¢do da
carteira comeca a se inverter gra-
dualmente: aumentam as aplica-
¢bes mais conservadoras, o que
significa menor exposi¢cdo a ris-
cos. A BB DTVM, gestora de re-
cursos do Banco do Brasil e maior
do segmento na América Latina,
sera a responsavel pela adminis-
tracdo da nova familia de fundos
da Brasilprev. Os novos fundos
estdo disponiveis em planos PG-
BL e VGBL, inicialmente para os
clientes Private e Estilo do Ban-
co do Brasil. O segmento Esti-
lo abrange clientes com renda a
partir de R$ 6 mil e/ou aplicacoes
superiores a R$ 100 mil. O clien-
te Private é aquele com aplicagéo
igual ou superior a R$ 1 milhio.

Segundo o Banco do Brasil, es-
se é o tipo de produto mais moder-
no em previdéncia e alternativa
de investimentos, reforcando a
estratégia de aumento da base de
clientes e a expansao da rede de
atendimento alta renda.
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Reducao de Custos de TI

A Delphos tem a melhor solucao para a sua empresa

Como resposta a necessidade real de melhorar a eficiéncia na gestdo de TI, a

Delphos, empreso 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, o Delphos oferece a melhor alternativa
para ganhos de produtividade e redugio de custos.

O Acsel/X, sistema integrado de gestao de apdlices, permite que todas as atividodes
de Tl de sua seguraodora sejam feitas através da WEB.

Com a terceirizogdo integral das atividodes de tecnologio de informacgdo, sua
seguradora terd mais tempo para se dedicar ao negdcio de seguros, garantindo um
resultado melhor,

Delphos - Tecnologia em Seguros
Rio de Janeiro: Rua Itapiru, 12B7T - tal: (21) 4009-1700
S8o Paulo: Rua Hadock Lobo, 578 - 8* andar - tel: {11) 4009-8700
Belém, Belo Horizonbe. Brasilia, Cuiabd, Curitit-a, Floriandpoles, Fortaleza,

delphos porvAlgre; Racii: Sulsader s Viniis

www.delphos.com.br
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Conseguro

42 Conseguro discutiu
potencial do microseguros
e mudan(;as climaticas

Com autoridades do setor e politicos, evento focou em temas que afetam a sociedade

A Conferéncia Brasileira de Se-
guros, Resseguros, Previdéncia Pri-
vada, Saude Suplementar e Capita-
lizacéo (Conseguro), que acontece a
cada dois anos, promovido pela Fe-
deracao Nacional de Seguros Priva-
dos e de Capitalizacdo, (Fenaseg),
alcancou sua 4" edi¢do, abordando
temas importantes para a socieda-
de e que refletem no mercado de se-
guros, como mudancas climaticas
e 0s microsseguros e inseguranca
nas cidades. O evento contou ainda
com a participacao do presidente do
Banco Central, Henrique Meirelles,
0 Ministro do Planejamento, Paulo
Bernardo, discutindo sobre a eco-
nomia do Pais e os desdobramentos
do PAC (Programa de Aceleragio
do Crescimento), além de palestra
proferida pelo novo superintenden-
te da Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep), Armando Vergilio
dos Santos Junior, em seu primeiro
pronunciamento em publico, desde
que assumiu o cargo, em agosto. A
4* Conseguro aconteceu no Rio de
Janeiro dentre os dias 12 a 14 de
setembro com o tema central “As
Oportunidades num Mercado Aber-
to e As Experiéncias de Sucesso Ru-
mo ao Desenvolvimento”.

Seguro inserido na
responsabilidade social
Foto: Jodo Elisio - abertura
Na abertura do evento, que
aconteceu na noite de querta-feira,
Joao Elisio Ferraz de Campos, Pre-
sidente da Federacdo Nacional de

Empresas de Seguros Privados e de
Capitalizacio (Fenaseg), afirmou
que a entidade esta aberta para
discutir questées que afetam a ci-
dadania. “Tudo o que for bom para a
sociedade brasileira serda bom para
o mercado segurador, assim como
tudo o que for bom para néds segu-
radores, deve, antes, ser bom para a
sociedade. Essa é a nossa responsa-
bilidade social maior.”, disse, apoia-
do no argumento de que o merca-
do segurador mostra-se muito im-
portante pela capacidade de criar
poupanca de longo prazo. Sio R$
175 bilhdées em reservas técnicas,
numero que pode dobrar nos proé-
ximos trés anos, segundo ele. “Ha
um grande otimismo. Temos agora

Joado Elisio

muito trabalho pela frente para en-
frentar os desafios e o caminho é a
diversificacio da oferta de produtos
e ampliacdo do Seguro Rural. Além

disso, as quatro federacbes vao nos
tornar mais fortes e atuantes”.

Os presidentes das federacées
as quais Campos se referiu, Fena-
Cap, FenaPrevi, FenaSaude e Fen-
Seg, também marcaram presenca e
falaram da potencialidade dos se-
tores aos quais representam e das
acoes a serem tomadas frente as
entidades.

Segundo José Ismar Alves Tor-
res, o presidente da Federacdo Na-
cional de Capitalizacido (FenaCap),
o mercado de capitalizacdo alcan-
¢ou numeros muito expressivos
nos ultimos anos. Hoje sdo 24 mi-
lhées de clientes, com 100 milhoes
de titulos, divididos entre Uinicos e
mensais. “Nosso prioridade agora é
a revisdo das normas que regem o
mercado. Com a segmentacao, sera
possivel melhorar a comunicagéo
entre empresas e o consumidor e
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Antonio Cassio dos Santos

trazer transparéncia nas transa-
¢oes e na linguagem. Pretendemos
superar a imagem preconceituosa
da capitaliza¢do”, apontou.

Ja o segmento de Vida e Previ-
déncia, que congrega 89 empresas
e é responsavel por mais de 50% do
volume de reservas técnicas do mer-
cado e 57% dos prémios, tem uma
6tima oportunidade com o microse-
guro. “Em 10 anos sera um grande
instrumento de desenvolvimento
para o setor. Se tivermos coragem
e competéncia para isso”, afirmou o
presidente da Federacdo Nacional
de Previdéncia e Vida (FenaPrevi),
Antonio Céassio dos Santos.

Abertura: Luiz Trabuco Cappi

O setor de Saude, segundo o pre-
sidente da Federacdao Nacional de
Saude Suplementar (FenaSaude),

Luiz Trabuco Cappi, que fechou
2006 com receitas de R$ 42 bilhoes
e tem 29% do mercado, passa por
um momento de consolidacdo da
Lei 9656 e das regras de solvéncia.
“Vamos andar na dire¢io para criar
a estabilidade da regulagdo, o deba-
te objetivo e a divulgacdo da impor-
tancia do setor para a sociedade.
Sabemos que saude nio tem preco,
mas tem custo e pelo custo precisa-
mos buscar o equilibrio”, disse.

Por fim, Jayme Brasil Garfinkel,
presidente da Federacdo Nacional
de Seguros Gerais (FenSeg), disse
que a entidade atuara em quatro
focos principais, comegando pela
coordenacdo de trabalhos com as
outras confederacées. “Assim con-
seguiremos mais solidez no merca-
do”, disse. Alem disso, a idéia é de-

Roberto Babosa

senvolver metas de trabalho para
comissdes de novos ramos, o Segu-
ro Rural e o Seguro Popular e me-
lhorar a competi¢ao dos segmentos,
tirando o IOF sobre os ramos e coor-
denar os demais segmentos com 0s
setores da economia.

Politica é o
principal entrave
O presidente da presidente da
Federacdo Nacional dos Correto-
res de Seguros (Fenacor), Roberto
Barbosa, falou que o campo politico

no Brasil é o inico que ainda “fler-
ta” com o terceiro mundo, ja que a
economia favoravel e investimen-
tos em obras publicas, mudangas
no campo e na cidade estdo le-
vando o Pais ao primeiro mundo.
“A redugao da taxa de juros fara
com que tenhamos que rever nos-
SOS processos, mas a 0 aumento
do emprego trarda novos nichos
e oportunidade que devem ser,
oportunamente  aproveitados”.
Diante disso, Barbosa afirmou a
intencao das federacgoes em cria-
rem um novo férum permanente
de debates e de divulgacgéo da cul-
tura de seguros.

ANS aliada a entidades

Para o diretor de desenvolvi-
mento setorial da Agencia Na-
cional de Saude Suplementar
(ANS), José Leoncio de Andrade
Feitosa, a expectativa da agéncia
para este ano é tentar criar um
equilibrio econémico e financeiro
e regras que possam ser cumpri-
das, atingindo assim 47 bilhdes
de pessoas até o final do ano e 51
bilhées em 2008.

“Passamos a discutir sau-
de com entidades e aprendemos
muito trocando idéias. Esse é o
caminho. O setor s6 tera éxito se
aportarmos para um Pais mais ri-
co e mais justo”, disse.

José Leoncio
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Conseguro

Ministro fala dos desafios da implementacao
do PAC, programa de R$ 504 bilhées

O Ministro do Planejamento, Or-
camento e Gestdo, Paulo Bernardo
(foto), falou para uma platéia de
cerca de 600 pessoas na abertura
da 4® Conseguro, sobre as aplica-
¢oes e estratégias do Programa de
Aceleracao do Crescimento (PAC),
um conjunto de investimentos da
ordem de R$ 504 bilhoes, nas are-
as de logistica, infra-estrutura e no
setor energético.

Bernando explicou os grandes
desafios a serem enfrentados de-

pois de quase 30 anos sem cresci-
mento sustentavel no Brasil. “De-
pois da crise dos anos 80, o Pais ndo
conseguiu mais um crescimento
saudavel. Tinhamos deficiéncias
de fundamentos e a inflagdo tomou
conta dos processos econémicos. Fo-
ram criados, a partir disso, planos
e pacotes que, além de néo resolver
o problema, criaram outros”, disse
o Ministro. Segundo ele, a partir
do plano Real comecam-se a criar
regras estaveis e previsibilidade
para os negdcios, mas houve seqlie-
las, como o crescimento das divi-
das de R$ 60 bilhdes para R$ 700
bilhées, chegando a 60% do PIB
e o aumento da carga tributaria

anualmente. “O governo Lula aper-
tou a politica monetdaria e teve sabe-
doria ao realizar o ajuste fiscal. Nao
fizemos nenhum plano mirabolante
e hoje a divida esta em 45% do PIB,
com a inflacdo controlada”, comple-
tou. Outros sinais que demonstram
a estabilidade é o crescimento de
7% do consumo das familias e na
taxa de investimento, de 13,8%, o
que, segundo ele, apontam confian-
¢a do empresariado no crescimento
do Pais.

O intuito do PAC, de acor-
do com Bernardo é atacar
“bolsbes de misérias” como as
regides das favelas. “Décadas
de problemas se acumulando
precisam de decisbes incisi-
vas”, pontuou. O Ministro
disse também que serdo des-
tinados cerca de R$ 1 bilhao
somente para a criagdo dos
projetos, que visem alcancar
os objetivos do PAC. “Nossa
grande vantagem é que es-
tamos fazendo projetos em
condicoes favoraveis, com
inflagdo controlada, dividas
caindo, regulamentacdes
acontecendo e com o poder
aquisitivo da populacéo cres-
cendo e as empresas apresentando
boa rentabilidade”. Além disso, pa-
ra ele, o crescimento da economia ja
estd definido em 5% e ele afirmou
que dificilmente as crises interna-
cionais vao afetar o Pais.

Paulo Bernardo disse ainda
que o Brasil nédo pode abrir m&o da
CPMF, que representa R$ 39 bi-
lhées no orcamento. Mas ele acre-
dita ser possivel juntar liderancas
para diminuir a aliquota nos préxi-
mos anos. “Mesmo que nio conse-
guirmos diminuir a taxa, temos que
usa-la de forma melhor”.

Para concluir, ele falou sobre
os beneficios da economia favora-
vel para o setor de seguros. “O am-

biente econémico é musica para o
mercado. O microseguro é uma re-
alidade e deve-se baixar o custo e
criar um ambiente em que as pes-
soas nao precisem usar o0 seguro.
Estamos atentos e queremos aju-
dar o mercado, que sera mais um
elemento de desenvolvimento do
Pais”, concluiu.

Mercado sera
beneficiado pelas
obras do PAC, afirmou
Sergio Cabral

O Governador do Estado do Rio
de Janeiro, Sergio Cabral Filho (fo-
to), em seu discurso de abertura
do evento, falou dos varios setores
que serdo contemplados pelo PAC
no Rio de Janeiro, como petréleo,
urbanizagdo, saneamento, 4gua, si-
derurgia, aeroportudrio, portuario
e rodoviario, dentre outros, totali-
zando R$ 110 bilhdes em investi-
mentos. “O setor de seguros sera

diretamente beneficiado por isso”,
disse. O Governador falou também
de um Projeto de Lei de autoria
do deputado estadual Jodo Pedro
(DEM) e que prevé a criacéo do Pé-
lo Internacional de Seguros e Res-
seguros no Rio de Janeiro. (ver box
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Com o Check Up Lar Kids, seu cliente
se desliga de preocupagdes!

Isso é inovagdo.

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

Defesa do consumidor e diélogo com setor
sao diretrizes da nova gestio da Supep

A implementagdo da supervisdo baseada em riscos e uma politica para o desenvolvimento do microseguro sdo as propostas deVergilio

O titular da Superintendéncia de
Seguros Privados (Susep), Armando
Vergilio dos Santos Junior, apresen-
tou, em seu primeiro pronunciamen-
to em publico desde que tomou posse
da autarquia, em 21 de agosto, as di-
retrizes da nova gestdo, baseada na
protecido do direito do consumidor,
politica de desenvolvimentos de mer-
cados e um didlogo aberto com o se-
tor. Essas premissas serdo apoiadas
na regulamentag¢édo do mercado, com
incentivos de politicas de auto-regu-
lacdo, a implementagdo da supervi-
séo baseada em riscos (que é a ade-
quagdo do capital das companhias
para o tamanho das operagdes que
elas realizam) e uma politica para o
desenvolvimento para microseguros.
“Serei um agente do Estado e tere-
mos uma tonica na gestio”,disse Ver-
gilio. “Precisamos manter a equiidade
dos autores do mercado que estio sob
a supervisdo da Susep”, completou.

Segundo ele, as regras de capi-
tal, serdo mantidas para a mesma
data, janeiro de 2008, mas a supe-
rintendéncia estuda rever os pro-
cessos. “Serdo todos chamados para
uma discussio para fazermos o me-
lhor para todo o mercado”, explicou.
Vergilio disse aos jornalistas que ha
muita reclamacéo, ja que frente ao
mercado internacional, o Brasil ndo
teve muito tempo para se preparar
e se reestruturar para as novas re-
gras. “Dentro da proposta, o merca-
do tera que nos convencer, com argu-
mentos, do que for necessario. Nao
abriremos mio da data, mas o ponto
de vista técnico sera analisado”.

Vergilio enfatizou o microseguro
como tendéncia mundial inexora-
vel. “Abundam nichos inexplorados
por essas camadas pobres, princi-
palmente nos setores de pessoa e
residencial. Temos que aprender
com experiéncias de outros paises
com realidades parecidas. A China
e a India sdo exemplos de como au-
mentar a base de consumo com pro-

dutos compativeis com a realidade
econémica dessa populacio da classe
C,DeE, que além de fomentar o mer-
cado, é uma politica governamental
de inclusio social. Contudo, precisa-
mos de nova legislacio para se alcan-
car esses objetivos”.

Segundo ele, essas sido premissas
para o amadurecimento do mercado,
ja que o Pais estd em um novo pata-
mar do contexto social. “H4 uma opor-
tunidade de sermos protagonistas e
implantarmos um novo tempo. S6 de-
pende de nds”, completou.

A abertura do mercado de resse-
guros, no entanto, é um fio condutor
para isso, de acordo com o superinten-
dente. “Temos um ambiente muito fa-
voravel que vainos permitir dobrar de
tamanho até 2011 e alcancar 6% do
PIB”. Ele disse que ja séo 15 ressegu-
radoras no compasso de espera para
atuar no Brasil a partir de janeiro de
2008, com as novas regras que devem
ser divulgadas em breve. Neste més
ocorrera audiéncia com essas empre-
sas para avaliacio dos processos.

Desafio - Durante sua apresen-
tacdo, ele propos um desafio para os
presidentes de sindicatos de correto-
res que estavam presentes ao evento,
que seria a cria¢do de um C)rgéo Eti-
co oficial para a classe dos corretores
de seguros. “Existem questoes éticas
e disciplinares a serem melhoradas.
Niao ha como fiscalizar 23 mil em-
presas corretoras que existem hoje
no Pais. Mas esses problemas com a
classe néo estdo manchando apenas a
imagem dos corretores, mas de todo o
setor de seguros”, explicou.

A nova gestdo da superintendén-
cla ja teve uma reestruturagdo na
composi¢do do colegiado. Alexandre
Penner, Carlos Alberto de Paula, Mu-
rilo Chaim Matos e Valdemir Bargieri
serdo os novos diretores e ficardo res-
ponsaveis por areas especificas.

O superintendente, que atua no
mercado de seguros ha 24 anos, co-
mo securitario e como corretor de se-

guros, declarou que tem tido grande
receptividade frente a autarquia, por
ser o primeiro executivo do mercado
a ocupar o posto e por ter vivéncia
em cargos publicos. Até o dia 21 de
setembro, Vergilio era Secretario de

Governo e Assuntos Institucionais
do Estado de Goias. “Conhego mui-
to o setor e minha experiéncia pu-
blica e administrativa sera util para
as tarefas que me foram confiadas”,
disse. “Minha conduta sera, portan-
to, orientada com responsabilidade
conseqliente, pois, tenho um firme
compromisso com o crescimento sau-
davel do mercado de seguro e suas
institui¢bes, para onde certamente
retornarei quando me desligar da
funcio atual.”, concluiu.

Senador oferece
apoio a Vergilio

O senador e presidente da Comis-
sdo de Infra-Estrutura, Marconi Pe-
rillo (PSDB-GO) disse que Vergilio te-
ré apoio irrestrito do governo. “Acer-
tamos em nomea-lo. A area de se-
guros est4 muito bem representada
por ele e tenho certeza que fara uma
gestio séria, ética e que vai respei-
tar o trabalho de corretores e segu-
radoras, mas principalmente dos
consumidores”, disse o senador.
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Microseguro é alternativa para
crescimento do mercado

O caminho ¢ sequir o exemp]o de outros pa1’ses para atingir 110 milhoes de pessoas das classes mais baixas

A palestra sobre microsegu-
ros, proferida pelo presidente da
Federacdo Nacional de Previdén-
cia Privada e Vida — FenaPrevi,
Antonio Céassio dos Santos, du-
rante a 4* Conseguro, abordou a
potencialidade do mercado para
as classes C, D e E, que pode che-
gar a 110 milhées de pessoas, com
rendas de US$ 170 bilhoes. “O to-
po da piramide esta saturado.
Se nao estendermos o seguro
para as classes mais baixas
nédo havera oportunidade de
crescimento futuro. Precisa-
mos de escala de operacéo,
desenvolvimento sustenta-
vel, novo custo-beneficio para
produtos e investimentos em
tecnologia”, afirmou Santos.

Por outro lado, o presi-
dente da FenaPrevi discutiu
0 microseguro também como
potencializador da insercéo
social no painel “O Negocio
da Inserc¢éo Social”, numa re-
feréncia de que é uma 6tima
oportunidade de negdcios pa-
ra as empresas do setor, mas
que trara grandes beneficios
a sociedade. “E uma forma de di-
minuir danos e mitigar a pobre-
za”, disse.

Santos citou o exemplo da
China, em que 25% da populacéao
sofre perdas de 20% de suas ren-
das durante um més atipico, com
desastres naturais e doencas de
gado. “O crescimento econémico
nédo é um remédio contra as per-
das. Familias que ndo conseguem
se assegurar e sdo afetadas por
algum problema dessa nature-
za, perdem o que conquistaram
durante toda a vida e voltam ao
mesmo patamar de antes. A Ginica
saida para essas pessoas, contu-
do, é redugdo drastica no consu-

mo. Por isso o microseguro tem o
papel da insercao social”.

Joel Basarich,vice-presidente
da LOMA, que participou da me-
sa de debates, concorda que essa
é uma oportunidade interessante
das empresas mostrarem o mer-
cado participante das acodes pa-
ra o bem da populacio. “E uma
responsabilidade grande do setor

participar dessa fantastica opor-
tunidade de melhorar a vida da
populacdo em nosso Pais”, disse.

Novas estratégias - O presi-
dente da Fenaprevi disse que du-
rante muito tempo as empresas
nio pensavam em atender clas-
ses mais baixas por acreditar que
nio podiam pagar pelo seguro e
que nao era um segmento estra-
tégico para as companhias. “Se
continuassemos pensando assim,
minha companhia ainda seria a
14* do mercado”, disse Santos re-
ferindo-se a companhia espanho-
la Mapfre Seguradora, da qual
também é presidente. “E neces-
sario reinventar estratégias, com

responsabilidade social, imagi-
nacio, generosidade e um pouco
de sorte”, disse.

Mas os desafios da implemen-
tacdo s@o muitos, segundo ele.
Para Santos, é necessario atuar
de forma diferenciada em todos os
processos, mecanismos e comer-
cializagdodomicroseguroemrela-
¢do aos que sdo utilizados hoje pe-
las seguradoras tradicionais.
“A escala tem que ser brutal
e deve-se trabalhar com efi-
ciéncia e simplicidade”. Os
impostos, segundo ele, tam-
bém sdo um grande entrave
para implantacao desse tipo
de seguro. “IOF, PIS, Cofins e
todos os outros impostos que
atingem o setor deveriam ser
zero”, completou.

Como mencionado pelo
presidente, a comercializaciao
diferenciada viria do canal de
distribuig¢do via microcorre-
tores, corretor com a mesma
origem e da mesma comunida-
de do consumidor desses pro-
dutos “E novamente ha a uma
forma de insercio social para
esse grupo de distribuidores, sendo
possivel, com isso, triplicar a base
de corretores no Brasil. Mas ainda
existem barreiras que dificultam
esse processo, que sdo as leis tra-
balhistas e a falta de apoio das as-
sociagoes de classe”.

Para concluir, Santos citou
exemplos de segmentos nos quais
o microseguro poderia facilmente,
se inserir, que é o seguro de Vi-
da, que garantisse cobertura pa-
ra beneficios como o bolsa fami-
lia, por exemplo, o educacional,
com cobertura para desemprego,
além dos seguros para incapaci-
dade, doenca e os produtos para
propriedade.
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Meirelles tranqﬁiliza mercado com
numeros positivos da economia

O Presidente do Banco Central,
Henrique Meirelles, falou, em sua
palestra proferida para executivos
e empresarios do setor na 4* Con-
seguro, de um cendrio otimista com
numeros positivos da economia bra-
sileira e com boas perspectivas pa-
ra o futuro. Segundo ele, o setor de
seguros, que faz investimento e as-
sume compromissos de longo prazo
pode enxergar caminhos tranqui-
los, ja que o Brasil apresenta uma
inflagdo controlada, com metas tra-
cadas, saldo de conta corrente, que
era negativo até 2003 e hoje é posi-
tivo, um importante nivel de reser-
vas de internacionais e a um recuo
da divida em relacdo com PIB. “O
desafio agora é o da previsibilidade.
A taxa de retorno de investimentos
é maior em outros paises semelhan-
tes e 0 argumento disso é de que o
Brasil é pouco previsivel. Com o
que chamo de dividendos da estabi-
lidade, ou seja, aumento de inves-
timentos, maior geracdo de renda
e emprego, podemos reverter esse
papel”, apontou.

Ele citou também os investimen-
tos estrangeiros que vem crescendo
ehoje atingem US$ 28 bilhdes, além
de liquidez elevada, que também
compbe um cenario positivo para a
economia. “Isso d4 uma visao clara
da dindmica da economia brasilei-

ra hoje. Essa é a melhor condicdo
para enfrentarmos os problemas”,
explicou.

Em relacdo ao crédito, ele disse
que o Brasil tem menores propor-
¢oes de utilizacao dessa ferramenta
do que paises com a economia esta-
bilizada. “Isso é muito bom, porque

mostra que ha espaco para crescer”,
disse. Exemplo de nicho que podem
ser ainda muito bem explorado e
hoje é subtilizado, segundo ele é
o credito habitacional. “Ha muito
campo para crescer e a boa noticia
é que esta crescendo”.
Outroaspectoqueajudanosbons
numeros da economia ¢é a criac¢io de
empregos formais, que auxilia for-
temente na distribui¢do de renda.

A Grande Jornada pelo Mundo dos Seguros
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De acordo com os dados apresenta-
dos, a massa salarial cresceu 5,4%
entre julho de 2006 e julho de 2007.
“kum ponto importante, a questio
chave da economia, ja que ela cres-
ce impulsionada pela demanda do-
méstica”.

Agricultura - O aumento do
desempenho da agricultura tam-
bém mostra-se fundamental para
os resultados economicos do Pais,
de acordo com os nimeros apresen-
tados por Meirelles. A safra agrico-
la de julho de 2007 alcancou 133,4
milhoes de toneladas, com um cres-
cimento médio de 4,2% de 2004 a
2007. A projecao para 2007 é que es-
se setor seja responsavel por 4,7%
do PIB.

“Dessa vez estamos entrando
numa rota de desenvolvimento sus-
tentavel, equilibrada e com inves-
timentos. Portanto, o Pais estda em
condigdes de oferecer tranquilidade
para vocés pensarem no seu traba-
Tho”.

Ao encerrar o painel, o presi-
dente do IRB Brasil Re, Eduar-
do Nakao, concorda que é possivel
trabalhar tranqiiilo nesse cenario
econdémico e com boas reservas in-
ternacionais e infla¢ao sob controle.
“A macroeconomia vai bem e agora
cabe a nés retomar esforgos para o
desenvolvimento do mercado”.

Conseguro
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Novas estratégias do IRB

Instituto deixa de ser gestor e se prepara para o mercado competitivo

O presidente do conselho de ad-
ministracdo do IRB-Brasil Re, Ota-
vio Ribeiro Damaso, mostrou como
0 instituto estd se preparando para
competir no mercado de resseguros
depois da abertura, no painel “A es-
tratégia do IRB depois da abertura do
mercado”, preferida durante a 4* Con-
seguro. Ele afirmou que a abertura é
muito interessante para o IRB, ja que
tira do instituto a responsabilidade
com os riscos do mercado, além das
atribuicdes de gestor. “Agora somos
uma empresa competitiva, mas, mes-
mo deixando o monopdlio, ndo vamos
deixar de pensar no desenvolvimento
do mercado nacional”, declarou.

Contudo, segundo o executivo, ha
um desafio também para as segura-
doras. “As empresas passario a atuar
sem guarda-chuva do IRB. Mas, mes-
mo assim, estamos prontos para dar
todo o suporte necessario aos nossos
clientes na fase de transicao”.

Outro aspecto positivo da abertu-
ra, segundo ele, é que ira fomentar a
cultura do seguro no Pais, que hoje
ocupa somente 3% do PIB brasileiro,
acima de paises como Argentina, Ve-
nezuela, Russia, Colombia e México,
mas est4 muito atras do Chile, Portu-
gal, Estados Unidos, Canad4 e Reino
Unido. Diante disso, a participacédo
relativa do IRB no mercado que cer-
tamente caira, sera compensada pelo
aumento de volume de negécios, se-
gundo Damaso. “Temos muitas segu-
radoras e resseguradoras interessa-
das no nosso mercado por ter muito
potencial, estabilidade econémica e

ser livre de catastrofes naturais e ndo
naturais”, disse.

O mercado potencial apresenta-se
mais fortemente, de acordo com os da-
dos exibidos por Damaso, no segmento
de automéveis (32% dos prémios), por
ser tradicio nos paises com seguros
menos desenvolvidos e 0o VGBL (30%).
“ Nota-se que, em mercados mais de-
senvolvidos, o segmento de automo-
veis perde relevancia. Assim, no Bra-
sil, outros segmentos vao crescer mais
rapido”. Ele citou como exemplo o se-
guro de crédito e de construcio civil,
que apresentam grande crescimento.
“Em 2002 nio existia crédito no Pais.
As empreiteiras vendiam antes de en-
tregar as chaves. Nesse curto espaco
de tempo, vimos uma governanca in-
teressante das construtoras em abri-
rem capital, além do interesse de ban-
cos por financiamentos imobilidrios.
E diante disso, o seguro habitacional
e todos os produtos das diferentes fa-
ses da cadeia civil apresentam poten-
cial. O IRB esta atendo ao segmento e
aposta nesse setor”.

Damaso apontou também como
possibilidades os mercados de Vida
e Previdéncia, que segundo ele sdo
pouco explorados e conhecidos pelo
publico no Brasil, os Seguros Indus-
triais, que serdo beneficiados mais
fortemente pela abertura do mercado
e 0 Seguro Rural, cujas subvengoes de
prémios e o fundo de catastrofe, volta-
do para proteger as seguradoras de ca-
tastrofes agricolas causadas por pro-
blemas climaticos, ajudam e ajudarao
no desenvolvimento do setor que hoje

¢ mais moderno e globalizado. “O se-
tor agricola mudou radicalmente se
pensarmos em 10 anos atras e esta
ainda em transformacéio. Além disso,
a entrada do capital estrangeiro traz
mais ainda a necessidade de prote-
¢ao”.

A preparagdo para enfrentar o
mercado, contudo, comeca pelo qua-
dro de funciondrios, segundo o exe-
cutivo. O IRB atravessa um processo
intenso de modernizagdo de gestdo
interna e financeira, de pesquisas
para produtos do mercado, além de
uma modernizacéo politica operacio-
nal e de ferramentas de subscri¢do
e uma politica de aperfeigopamento
do RH. “Estamos abrindo o armario
e limpando velhos esqueletos, como
antigos problemas no conselho admi-
nistrativo”, disse.

O gerente de Seguros da Petro-
bras, Luiz Otavio Parente de Mello
Junior, contou da experiéncia da
empresa, que, apesar de ter perdido
mercado com parte da venda, con-
tinuou crescendo junto com todo o
segmento. “E o IRB vai seguir nosso
exemplo, com a grande vantagem de
ser o unico ressegurador local. Nin-
guém conhece tdo bem o mercado. E
a Petrobras esta contente por acom-
panhar esse parceiro forte para tra-
balhar”.

Resultados - Em 2006, o IRB te-
ve um patriménio liquido de R$ 1,6
bilhdo com lucro liquido de R$ 298
milhdes. As despesas com sinistros
subiram de R$ 566 milhoes em 2005
para R$ 751 milh6es em 2006.
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Conseguro

Novas atengﬁes para as mudangas climaticas

As conseqiiéncias das mudangas
climaticas, que ja afetam todo a es-
fera global, também foram pauta da
47 Conseguro. Mais de 500 mortes e
10 milhées de desabrigados na In-
dia, depois de chuvas de 350 mili-
metros em 24 horas, temperaturas
de 45° na Bulgaria e as secas cada
vez mais extensas no Brasil e o au-
mento do nivel do mar, que ja pegou
boa parte da Praia de Boa Viagem,
em Pernambuco, foram os poucos
exemplos do problemas climaticos
no mundo, trazidos pelo pesquisa-
dor do CPTEC (Centro de Previsao
de tempo e Estudos Climaticos) /
INPE (Instituto Nacional de Pes-
quisas Espaciais). “Os fenomenos
v&o acontecer cada vez mais e cada
vez mais severos’, disse.

“H4 uma curva ascendente em
todos esses desastres naturais. Va-
mos ter que nos adaptar as situa-
¢bes em um curto espaco de tempo.
Ja foi a época em que diziamos que
terilamos que preservar o meio am-
biente para os nossos netos. Esses
problemas ja estao afetando, e mui-

to, a nossa geragao”.

Preocupacao antiga - O ex-de-
putado federal (PSDB) e secretario

de meio ambiente da primeira ges-
tdo de Mario Covas, Fabio Feldman,
conhecido por ser atuante nas cau-
sas ambientais, explicou que a pre-
ocupacdo da sociedade com os pro-
blemas ambientais data de 1972,
com a “primeira grande tomada de
consciéncia”. O tema “O homem é
a biosfera”, foi abordado na Confe-
deracdo das Nacoes Unidas daquele
ano, em Estocolmo, na Suécia. De-
pois disso, outras a¢ées comegaram
a ser tomadas e novas convengoes
aconteceram. A Eco 92, que aconte-
ceu no Rio de Janeiro, teve grande
repercusséo e importancia.

“Hoje a palavra é mitigagao, ou
seja, ha que se reduzir a quantida-
de de gas carbonico na atmosfera.
Hoje, ja que é certo que essas emis-
soes afetam o meio ambiente”, dis-
se. Mas ele néo livrou o Brasil da
culpa das emissées, mesmo o Pais
fazendo parte do Protocolo de Kyo-
to. “O Brasil é o quarto ou quinto
maior emissor de gazes. De um la-
do somos réus, mas também somos
vitimas, porque a Amazdnia sera
afetada”, disse. Segundo o ambien-
talista, o papel do Brasil é, em pri-
meiro lugar, ter capacidade politica

e aliangas que néo permitam o des-
matamento da Amazonia, que hoje,
segundo ele, é “terra de ninguém,
sem legislacgdo e fiscaliza¢do”, com o
interesse de articuladores do poder
publico, academia e sociedade civil
e depois, reduzir as emissoes.

Ele disse também que ja é prova-
do que a expectativa média de vida
diminul uma vez e meia para quem
mora em S&do Paulo, e ha aumento
de Obitos estatisticos e comprova-
dos pela ma qualidade do ar. E como
se a pessoa que mora na cidade fu-
masse dois cigarros por dia. “A rea-
lidade é muito mais grave e séria do
que pensamos. Diante disso, vem a
nossa obrigacdo em exercer nossa
cidadania planetaria”, concluiu.

Para o diretor da Miinchener do
Brasil, Walter Polido, deve-se am-
pliarasdiscussdescomautoridadese
governos, formas de prevencio para
esses problemas e alternativas que
agridam menos o meio ambiente.
“As seguradoras estao incentivando
0 uso projetos com energia sustenta-
vel. E necessario a repotencializacio
de hidrelétricas no lugar de fazer ou-
tras novas e investir na energia edli-

ca, que é limpa”, finalizou.
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Conseguro

Nova forma de gestéo paraa saude suplementar

Estudo demonstra que ¢ possive] reduzir o custo aprimorando a qua]idade de vida

O diretor técnico da Amil, Anto-
nio Jorge Kropf, apresentou palestra,
durante a 4* Conseguro, sobre os de-
safios da satude suplementar baseado
em um trabalho de Michael Porter e
Elisabeth Olmsted Teisberg, “Re-
pensando a Saude: estratégias para
melhorar a qualidade e reduzir os
custos”. Ele mostrou que, nos Esta-
dos Unidos, os gastos com satde tém
aumentado muito e existem muitos
debates sobre o
tema. Os estudos
demonstram que
mais da metade
dos US$ 2 trilhoes
gastos por ano po-
deriam ser conti-
dos com o combate
a fraude dos pres-
tadores de servigos

Sirio Libanés, Mauricio Ceschin, que
também participou do painel. Con-
tinuando sua apresentacdo, Kropf
disse que organizar os atendimentos
basicos e a necessidade da previsibi-
lidade na identificacido dos riscos de
saude também sdo essenciais na me-
lhoria da gestéo. “E necessario a pré-
acdo no sentido de evitar a doenca e
trabalhar também na adesao desses
pacientes, o que é muito dificil, apesar

informacoes em saude. “Esse sistema
foi criado em prol do usuario e para
criar a desburocratizacdo no atendi-
mento”.

O presidente da Medial Saude,
Luiz Kaufmann concorda com a dife-
rente remuneracio que deve ser atri-
buidas a classe médica. “Temos difi-
culdades em convencé-los que, a des-
peito de saude ndo ter preco, ela tem
custo”, apontou.

Ele disse tam-
bém que para o
desenvolvimento
do setor é neces-
sario que ANS e
Governo fiquem
alinhadas aos in-
teresses e necessi-
dades do mercado,
contribuindo para

e de seguradoras, o

combate a precos elevados e princi-
palmente, o combate a procedimen-
tos e materiais desnecessarios.

Em sua apresentacdo e baseado
no estudo, ele mostrou como aprovei-
tar as oportunidades de melhorar a
gestdo tendo como alvo aprimorar a
saude. Segundo Kropf, é muito im-
portante prover informacées de sau-
de e suporte aos pacientes, desenvol-
ver indices e reunir informacoes de
resultados dos prestadores e dos tra-
tamentos e focar na relevancia de re-
lacionamento entre o plano de satde
e os prestadores de servigo, mudando
a forma comercial e padronizando e
simplificando burocracias. “Ou seja,
ha uma necessidade hoje de passar
para uma visdo de organizacio em
saude”, disse.

Um dos pontos levantados pelo
estudo para alterar a forma de ges-
tdo com as quais as empresas traba-
lham hoje é a mudanga na forma de
remuneracado dos médicos, que pas-
sariam a ser pagos por tratamento
e nao para um unico atendimento.
“Esse processo teria um resultado
mais interessante para o profissio-
nal e para o paciente”, afirmou o su-
perintendente executivo do hospital

de parecer facil. Com esses aspectos
podemos contribuir para a mudanca
da sociedade e permitir um acesso
mais justo aos planos”, concluiu.

Entraves - O superintendente
executivo do hospital Sirio Libanés,
Mauricio Ceschin disse também que
os principais problemas da saude no
Brasil sio a falta de financiamentos e
Investimentos na area, que somam 6%
a 8% do PIB, o que nos Estados Unidos
éde 16%. Além disso, ha uma elevacéo
continuada dos custos que n&o vai di-
minuir, segundo ele, ja que a inflacdo
médica é cerca de 2,5 vezes mais do
que a inflagdo normal. “A hiper utiliza-
¢ao das tecnologias e o envelhecimento
da populacéo fardo os custos subirem
muito. Temos que mudar essa tendén-
cia e ampliar a base de clientes, urgen-
temente”. Ele completou que a tecno-
logia é sempre bem vinda, mas o que
deve ser mudada é a forma como ela é
utilizada. “Ha diferencas entre o con-
trole das tecnologias e a incorporac¢ao
delas”, defendeu.

Ceschin afirmou que o pior desper-
dicio em satude é a falta de informacéo
e apontou o TISS — Troca de Informa-
¢oes em Saude Suplementar — como
passo inicial para a cultura da rede de

uma flexibiliza-
¢ao do segmento. “Precisamos passar
do discurso para a acdo. O desafio é
da eficiéncia dos processos de gestdo
alinhados a informac&o. Assim, pode-
remos propiciar mais rapidamente o
desenvolvimento do setor”.

Conceito - Para o diretor da ANS,
Dr. Alfredo Cardoso, o primeiro pro-
blema a serresolvidona satude suple-
mentar é o desafio da conceituacéo.
“Por saude suplementar se entende
um sistema que oferece coberturas
e servicos nao cobertos pelo sistema
publico. Por essa conceituacio, o sis-
tema é visto como um substituto da
saude publica. E uma confusio que
atrapalha muito o setor”, disse.

Outro problema segundo ele é
a concentracdo de operadoras. De
acordo com os dados apresenta-
dos por ele, nos ultimos seis anos
o mercado esta assistindo ao enco-
lhimento de seguradoras e um me-
lThor desempenho das medicinas de
grupo e cooperativas, mas somente
as maiores de 50 mil vidas. “As ope-
radoras que tém menos de 50 mil
vidas tém muita dificuldade de pre-
ver riscos. Isso acontece para todo
o setor, contribuindo muito para a
concentracio”.
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Nova forma de gestﬁo paraa saude suplementar

A 4?Consegurocontouaindacom
palestras do ex-prefeito de Bogot4,
Antanas Mokus, um dos responsa-
veis pelo programa que ajudaram
a reduzir os indices de criminali-
dade na Colombia. No debate, par-
ticiparam o Secretario Nacional de
Seguranca Publica, Luiz Fernando
Correa e o presidente do Instituto
Sao Paulo contra a violéncia, Edu-

ardo Capobian-
co, com media-
¢ao do jornalista
Zuenir Ventura.
Além disso, o Pa-
lestrante:  José
Eustaquio Di-

niz Alves do IB-
GE e Edward Johns da AARP —a
maior organizac¢do de voluntarios

do mundo, com exce¢do da igreja
catodlica, destinada a criar um fun-

do para a terceira idade e que teve
receita de US$ 101 bilhdo em 2006
- com a coordenacio de Osvaldo do
Nascimento, falaram sobre como o
mercado deve se preparar para li-
dar com um publico que vive mais,
no painel “ As Mudancas Demogra-
ficas e os Seguros para a Terceira
Idade”

Conseguro

Polo de resseguros: Sao Paulo x Rio de Janeiro

O governador do Rio de Janeiro, Sérgio Cabral,
anunciou durante a 4* Conseguro que sancionara o
Projeto de Lei que cria o Centro Internacional de Res-
seguro, na capital do Estado. Pela proposta do depu-
tado Jodo Pedro (DEM), o Governo estadual oferece-
ra incentivos para que empresas do setor se instalem
no Rio, mas nao estabelece os tipos de incentivo e
nem como eles seriam feitos. “Estou disposto a dis-
cutir com o mercado essa proposta. O Rio de Janeiro
tem essa vocacdo do seguro” afirmou Cabral durante
a abertura da 4® Conseguro.

Segundo o Secretario de Fazenda do Estado do
Rio de Janeiro, Joaquim Levy, que realizou palestra
durante um almogo com executivos na 4* Conseguro,
a cidade esta quebrando paradigmas nos dltimos 20
anos em relagdo a estrurura econémica e esta pro-
vendo infra-estrutura para o setor produtivo, fazer
o melhor para cada ramos de atividade. “O Rio se
interessa pela industria de seguros. O Rio é a capital
dos seguros”.

Ele apontou como argumentos para o Rio ser o
polo de resseguros o fato do IRB estar presente e os
principais clientes do resseguro que estao presentes
na cidade (petréleo, siderurgia e construcio naval),
muitos projetos do PAC que acontecerdo na cidade e
o compromisso de se criar um prédio especifico para
reunir toda a industria. “Tenho certeza que o Rio de
Janeiro serd o primeiro em seguros e resseguros do

Brasil”, concluiu.

No més de agosto, a Secretaria de Relagées Inter-
nacionais, em Sdo Paulo, realizou um evento com o
mercado para propor que a cidade abrigasse o novo
polo de resseguros. Na ocasido, o secretario de Rela-
¢oes Internacionais, Alfredo Cotait Neto, disse que
Séo Paulo é uma cidade preparada com toda estrutu-
ra para receber o pdlo de Resseguros néo s6 do Brasil,
mas de toda a América Latina.

Paraoadvogadointegrantedo Escritério Demarest
& Almeida Advogados, Jodo Marcelo Santos, criar um
polo de resseguros pediria o maximo de atrativos, co-
mo aisencao doImpostode Renda “E paraisso aconte-
cer, seria necessario uma emenda constitucional, um
processo complexo, que ja que tem que ser aprovado
por trés quintos de todos os deputados e senadores. “O
Pais tem que se interessar por atrair novas ressegu-
radas e mostrar o minimo de disposi¢éo politica para
fazer o negécio de resseguros”, disse.

O também advogado e jornalista, Antonio Pente-
ado Mendonga, que participou do evento promovi-
do pela a Secretaria de Relacoes Internacionais, em
S3do Paulo, a favor da cidade, concorda com Santos
e acredita que o pélo de resseguros ndo emplacara
em nenhuma das duas cidades. “Um poélo destes s6
teria sentido para as resseguradoras se houvesse
algum benéfico fiscal, que ndo é o caso no Brasil”,
apontou.

www.planetaseguro.com.br
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ARTIGO

A NOVA DIRETORIA
DA SUSEP

Antdnio Penteado Mendonga
E advogado e consultor,
professor do curso de es-
pecializacdo em Seguros

da Fia/Fea-Usp e comenta-
rista da Rddio Eldorado

Como era esperado, a “Quarta Conseguro”
foi sucesso de publico e de resultados. Com a
expressiva presenca de profissionais dos mais
variados setores envolvidos com seguros, res-
seguros, previdéncia privada aberta, planos de
saude privados e capitalizacio, o evento pode
ser considerado o marco da mudanga para um
novo patamar. Um patamar onde a maturidade
e o profissionalismo passam a ser a bandeira
de uma atividade engajada no cumprimento de
suas responsabilidades sociais, com a protecio
do patrimonio nacional e a geragdo dos inves-
timentos de longo prazo necessarios ao custeio
da infra-estrutura do pais se consolidando como
seus grandes objetivos estratégicos, dentro de
uma visdo moderna de administra¢io empre-
sarial, onde lucro e responsabilidade se fundem
em favor do bem comum. Mas isso é tema de
um artigo especifico, a ser oportunamente pu-
blicado.

Hoje, o tema é o momento com mais reper-
cussdo dentro do evento. O almogo-palestra do
novo Superintendente da Superintendéncia de
Seguros Privados — SUSEP — foi uma consagra-
¢ao. Por qualquer angulo que se olhe, a demons-
tracdo de for¢a dada pelo Sr. Armando Vergi-
lio ndo deixa duvida de que ele chega ao cargo
apoiado por grande parte das forcas do mercado
e, além delas, por diversos partidos politicos, do
Governo e da oposigao.

Nunca na histéria recente da atividade se-
guradora nacional a primeira aparigéo oficial de
um Superintendente da SUSEP foi tdo presti-
giada por um nimero tio elevado de participan-
tes importantes como o almogo-palestra do Sr.
Armando Vergilio na Conseguro.

Os quatro presidentes das Federacoes de
seguros gerais, planos de saude, previdéncia
privada e capitalizagdo, o presidente da FENA-
SEG, o presidente da Federacio Nacional dos
Corretores de Seguros, todos os presidentes dos
Sindicatos dos Corretores de Seguros; a maio-
ria dos presidentes dos Sindicatos Estaduais
das Empresas de Seguros, mais um senador
do PSDB e consideravel nimero de deputados
e secretarios de estados, além de praticamente
todos os principais executivos da area, estavam
14, prestigiando com sua presenca a palestra do

novo Superintendente.

Mas o apoio foi além. Foi a primeira vez
que eu ouvi um lider de partido da oposi¢ao de-
clarar publicamente que a bancada de seu par-
tido apdia o Sr. Armando Vergilio no Congresso
Nacional.

E o discurso do novo Superintendente ndo
decepcionou. O Sr. Armando Vergilio falou com
clareza. Expos sua visao da SUSEP e do merca-
do e apontou os principais rumos que pretende
seguir, com énfase na necessidade da protecao
do consumidor e, por isso, na manutencéo das
politicas ja em curso, destinadas a garantir a
solvéncia das empresas e a transparéncia dos
negdécios.

Para os que tinham alguma preocupacio
com o fato dele ser o presidente da Federacao
Nacional dos Corretores de Seguros, sua afir-
macio de que serd um agente do Estado e néao
um representante classista soou como musica.
Que, somada as outras propostas apresenta-
das, formou um cendrio otimista para os pré-
Ximos anos.

Mas o ponto alto da palestra foi a apre-
sentagdo dos demais membros da diretoria da
SUSEP e como eles deverdo atuar. Todos séo
profissionais com curriculos consistentes e rela-
tivamente familiarizados com as atividades que
deverdo supervisionar.

Sendo cada um deles especializado numa
determinada 4rea, a partir de agora, ainda que
mantida a forma colegiada da diretoria, os di-
versos setores da SUSEP passam a ficar direta-
mente subordinados a um diretor especifico, de
acordo com sua drea de especializacéo. E isto é
um avanco no sentido da otimizacgao do funcio-
namento da autarquia. Com gente especializada
respondendo por cada area é de se esperar um
significativo ganho de eficiéncia, que deve benefi-
ciar todo 0 segmento e proporcionar o cenario ne-
cessario para o crescimento harmonico de uma
atividade que deve ocupar, nos proximos anos,
um dos principais lugares como provedora de re-
cursos para investimentos de longo prazo.

* Texto publicado no
caderno Economia do Estadao
do dia 24 de setembro de 2007
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Eventos

Congresso Brasileiro de Corretores vai focar
em qualificag&o para driblar a concorreéncia

O evento vai se basear nos resultados do ultimo congresso. Empresas apresentam novidades durante a Exposeg

O XV Congresso Brasileiro dos
Corretores de Seguros, evento que
ocorre a cada dois anos, promovido
pela Fenacor (Federacdo Nacional
dos Corretores de Seguros Priva-
dos, de Capitalizacgdo, de Previdén-
cia Privada e das Empresas Corre-
toras de Seguros) e que discute os
principais problemas do merca-
do, acontecera este ano, entre 11
e 13 de outubro, em Vitéria (ES).
A pauta sera baseada nos resulta-
dos do ultimo Congresso Nacional
- realizado na cidade de Macei6 - e
contemplara os congressistas com
assuntos relevantes a sua profis-
sdo, abordando principalmente as
mudancas ocorridas no setor desde
2005. Mas, pensando em um cena-
rio com uma concorréncia grande e
com clientes mais exigentes, o te-
ma deste ano sera “Planejamento,
Acio e Qualificaciao”.

O Congresso tera conferén-
cias, painéis, seminarios, cursos e
grupos de trabalho, que propicia-
rao o confronto de informacgoes do
mercado segurador sob o ponto de
vista das diversas regides do Bra-
sil e contara com especialistas do
mercado, autoridades dos 6rgéos
reguladores e liderancas politicas
que debaterdo diretamente com os
congressistas a atual situacéo do
mercado de seguros e suas tendén-
cias.

Este ano, além dos congres-
sistas poderem escolher os temas
centrais do Congresso, por meio
de voto direto, os profissionais es-
colheram a qual grupo de trabalho
gostariam de participar dentro dos

temas: Relacionamento Corretor/
Seguradora, Gestdao Empresarial,
Pessoas e Beneficios e Automédvel
e Ramos Elementares. O evento
val contar também com workshops
simultaneos sobre Resseguros,
Transportes e Saude, alem de tra-
balhos e debates com subgrupos
sobre diversos temas.

Paralelo ao Congresso e como
ocorre tradicionalmente, a Expo-
seg, importante feira do mercado
segurador tera sua 14® edicéo e tra-
ra novidades para o mercado. Es-
tardo presentes com estandes Bra-
desco Seguros e Previdéncia, SulA-
mérica, Porto Seguro, Itat Seguros,
Unibanco AIG, Tokio Marine, Ma-
ritima, MetLife, Mapfre, Liberty,
Minas Brasil, HDI, Funenseg, Au-
toglass e Sincor. A Mongeral Segu-
ros e Previdéncia e a Chubb Segu-

ros serao patrocinadores especiais.

Liberty lanca
campanha
e reformula
produtos

A Liberty Se-
guros participa da
142
estande

Exposeg com
decorado
com motivos gre-
gos, para reafirmar
a campanha inter-
nacional de incen-
tivo para corretores
a ser lancada neste
“Liberty Na
Grécia, a Viagem

més,

dos Deuses”, que

val premiar os corretores com um
tour pelas ilhas gregas.

A empresa, que ja atua muito
forte com os corretores, tem tido
crescimento de negdécios com o ca-
nal. Prova disso é que, em quatro
anos, o numero de corretores ca-
dastrados subiu de 2,5 mil para 10
mil e a expectativa é de alcancar
18 mil corretores. “E um proces-
so continuo. Mas o nosso objetivo
é melhorar o relacionamento com
esse canal para melhorar também
a vida de nossos clientes. Sendo
mais eficientes em nossos proces-
S0S, vamos ser mais competitivos e
quem vai usufruir é o cliente, que
tera um preco melhor”, afirmou
Matias Romano de Avila (foto),
Vice-Presidente de Producio da
Liberty Seguros no Brasil.

Outra campanha, dessa vez
nacional, também sera lancada

durante o evento. B um trabalho

48 * Seguro Total * N° 77 « 2007

www.planetaseguro.com.br



voltado a pequenos corretores,
que produzem até R$ 360 mil/ano.
“Queremos também fortalecer
nossos lacos com o pequeno corre-
tor”, disse. O prémio, dessa vez, se-
ra uma viagem de uma semana pa-
ra Alagoas. Os produtos incluidos
na promocao sio os de varejo, Auto,
Vida, Residéncia e Pequena e Mé-
dia Empresa. As campanhas terao
duracédo de seis a sete meses.

Em paralelo a isso, a Liberty,
que tem cerca de 700 mil clientes
em Auto e uma atuacio forte com
os segmentos de varejo, vai langar
os produtos Auto Classic, voltado
para clientes mais exigentes e so-
fisticados, e que oferece assistén-
cias mais requintadas e o Liber-
ty Caminhées, um produto para
caminhdes de médio porte, com o
uso local que circulam nas cida-
des. “Com esse publico, é possivel
uma precificacdo especial, ja que
geralmente, os veiculos ndo sdo de
aluguel e o motorista muitas vezes
é o proprietario. E um produto di-
ferencial no mercado”, explicou.

Outros produtos com os quais
a Liberty ja trabalha, mas que
passaram por uma reformulacio,
também serdo expostos na feira,
como por exemplo, os produtos de
assisténcia residencial. “Fizemos
uma repaginac¢do recentemente
para atuar com uma taxagio dife-
renciada, separada por regido de
localizagao”. Os produtos de pro-
perty, como o Liberty Premium
também sofreram alteracdes nas
coberturas, taxacio e comerciali-
zagao.

Avila destacou outro processo
importante por qual a companhia
passou, que é a renovacao de apo-
lices de varejo sem papel. E envia-
do ao cliente um resumo simples
e objetivo da renovacdo por meio
de transacdes eletronicas. “ E um

avanco operacional e uma econo-
mia para o corretor e para nos,
além de ndo ser um acumulo de
papéis para os clientes”, apontou.

Porto Seguro reafirma
a importancia da
venda cruzada

“A nossa participacido em even-
to como esses visa a aproximacao
com a massa de corretores, que é
bem expressiva e que eles ampliem
a participacdo conosco”’, afirmou
o vice-presidente da companhia,
Fabio Luchetti (foto).

Segundo ele, a Porto esta tra-
balhando
mostrar a

para
forca
que o corretor tem
para ofertar novos
produtos para os
clientes. “O indice
de cruzamento tem
um potencial muito |
grande. Temos 1,2
negbcios por clien-
te hoje e podemos
chegar facilmen-
te a dois negdcios.
Diante disso, que-
remos mostrar pa-
ra os profissionais
que trabalham co-
nosco que eles tém
uma chance grande se souberem
se organizar.”, explicou.

O seguro de automéveis con-
tinua tendo um apelo muito forte
dentre os corretores, mas, segundo
Luchetti os seguros residenciais e
de pessoas, como Vida e Previdén-
cla sdo os que tém mais potencial
de negdcios para efetivar o indice de
cruzamento. “As pessoas nio fazem
seguro residencial achando que é
caro, porque relacionam com segu-
ros de automoveis. Ja os seguros de
pessoas, que ainda sdo incipientes

no Brasil, sdo os que tém maior par-
ticipacdo dentre os seguros totais
no Estados Unidos e na Europa. E
o corretor tem papel fundamental
no fomento desses novos negécios”,
apontou.

Diante disso, a Porto vai reafir-
mar a campanha “Sua carteira va-
le ouro” que ocorre desde junho de
2006. Trata-se de uma campanha
de incentivo em que os corretores
ganham R$ 15 para cada novo se-
guro feito dentro da carteira, além
da comissdo normal. Para auxiliar
os corretores, a companhia ofere-
ce um relatério dos clientes que ja

possuem produtos da Porto, pos-

sibilitando assim a prospecc¢do de
novos negocios. Os segmentos que
participam da campanha sio Auto,
Residéncia, Consoércio Imével e Au-
to, Providéncia Privada, Financia-
mento e Refinanciamento de Auto,
Vida e Alarmes (monitoramento).
Além disso, a companhia tra-
balha com servigos para os corre-
tores a fim de diminuir o trabalho
dos profissionais e deixa-lo com
tempo para fazer vendas novas,
como o PortoServ. Nesse servico,
a Porto fica responsavel por toda
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a renovacao de apédlices em nome
dos corretores. “Estamos tendo
resultados importantes, porque
mantemos o mesmo indice de re-
novacéo e o corretor fica mais ali-
viado”.

Além disso, a companhia re-
aliza investimentos em treina-
mentos com os corretores consi-
derados potenciais nas regionais
espalhadas pelo Brasil. Sao for-
mados grupos para aulas presen-
ciais e as aulas pela internet.

Luchetti disse também da im-
portancia que o PortoSeg, uma
empresa da Porto Seguro para
crédito, financiamento e investi-
mento, tem tido nos negdcios da
companhia. “Muitas vezes o cor-
retor deixava de fazer o negocio
porque nio sabia dessa facilidade
a oferecer. O financiamento tem
entrado cada vez mais no leque de
negécios dos corretores, mas néo
foi explorado em sua totalidade”,
explicou. Outra novidade a
ser apresentada é o sistema de
ligagdes VoIP para os corretores,
lancado no més passado. A ferra-
menta permite aos corretores uti-
lizarem a conexdo banda larga de
Internet para ligacoes telefoni-
cas, reduzindo os gastos dos cor-
retores com telefone. “Instalamos
um aparelho e ele pode realizar li-
gacbes para a Porto sem nenhum
custo. Além disso, o corretor po-
dera efetuar ligacbes para telefo-
nes fixos ou celulares, para qual-
quer parte do Brasil e do mundo,
com um custo reduzido em tor-
no de 50%”, disse. O sistema ja
esta disponivel para corretores
da Grande Sio Paulo, conforme
o volume de producao, mas o ob-
jetivo é atingir 4 mil corretoras
na capital paulista até o final do
ano e ampliar o servigo para todo
o Brasil.

Minas Brasil
reafirma politica
de relacionamento
na Exposeg

Em 2007 a Minas Brasil aprimo-
rou sua politica de relacionamento
com os corretores e os Encontros
de Relacionamentos, que promove
o contato direto entre seus parcei-
ros de negdcio e os representantes
do alto escaldo da empresa foram
remodelados e ampliados. Antes,
aconteciam nas principais unida-
des e agora, passaram a acontecer
nas 37 cidades onde a Minas Brasil
tem sucursal. Este ano, os execu-
tivos da Seguradora percorreram
cerca de 15 mil km e dedicaram 185
horas ao didlogo com cerca de 2800
parceiros de negdcios.

Assim comonos EncontrosdeRe-
lacionamento, durante a Exposeg, a
alta dire¢do da Minas Brasil estara
no estande da seguradora a dispo-
si¢do dos corretores para conversas
informais, recebimento de suges-
toes, criticas e esclarecimentos. “A
Minas Brasil entende que o relacio-
namento com o corretor tem que ser
a cada dia um processo mais aberto,
sem barreiras, e estamos utilizan-
do a oportunidade da
Exposeg como se fosse
0 nosso grande ultimo
encontro do ano com
os parceiros,” afirma
o diretor comercial da
seguradora, Fernan-
do Grossi (foto).

Durante a Expo-
seg estarao no estan-
de da Minas Brasil ,
o vice-presdiente do
grupo Mercantil do
Brasil, Marco Antonio
de Araqjo; o presiden-
te da seguradora, Al-
berto Continentino de

Aranjo; o vice-presidente executivo
Lauro Agrizzi; o diretor comercial,
Fernando Grossi, todos os superin-
tendentes e varios gerentes da se-
guradora.

No estande havera ainda du-
as tvs de plasma nas quais serao
transmitidas fotos dos Encontros
como maneira de fazer uma retros-
pectiva destes momentos vividos
pela empresa e seus parceiros ao
longo do ano.

Palestras

O XV Congresso de Corretores
vai contar também as palestras de
Max Gehringer, administrador de
empresas e escritor, autor de diver-
sos livros sobre carreiras e gestio
empresarial, apresenta o programa
Mundo Corporativo, na radio CBN
e a palestra motivacional de Clovis
Tavares, especializado em “Advan-
ced Marketing” e com 28 anos de
experiéncia na arte magica. Além
disso, os corretores vao contar com
shows de Emmerson Nogueira, na
quinta feira, o comediante Luiz
Fernando Guimaraes, na sexta fei-
ra e Martinho da Vila, sabado, no

encerramento.
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Debate

Resseguros mais uma
vezZ em pauta

Debate promovido pela AGF reuniu especia]istas de d{'ferentes dreas do mercado

“Quisemos destacar os atores
do mercado e trazer a nossa
contribuigdo para um tema
ja tdo discutido no mercado
em um momento que serd

historico”, Max Thiermann

A fim de discutir as perspec-
tivas do mercado de resseguros,
com a abertura iminente, a AGF
Seguros realizou, no dia 26 de Se-
tembro no Gran Melia Mofarrej,
em Sio Paulo, o Férum Interna-
cional de Resseguros. Os temas
debatidos foram “Abertura do
Mercado de Resseguros no Brasil
— as expectativas e agitag¢des do
setor” e “Como funciona o Resse-
guro no Exterior”.

“Quisemos destacar os atores
do mercado e trazer a nossa con-
tribui¢do para um tema j4 téo dis-
cutido no mercado em um momen-
to que sera histérico”, afirmou o
presidente da AGF Seguros, Max
Thiermann.

Estavam presentes represen-
tantes de diferentes 4reas, des-
de corretoras, seguradoras, com-
pradores de resseguros, juristas
a resseguradores internacionais.
Dentre eles, Marcelo Mansur Ha-
ddad, Sécio da Mattos Filho, Vei-

ga Filho, Marrey Junior e Qui-
roga Advogados, e coordenador
e professor do curso de Seguro e
Resseguro da Escola de Direito da
Fundacao Getulio Vargas (FGV),
iniciou o debate respondendo a
uma pergunta de como ficara o ce-
nério pdés-abertura. Segundo ele,
a consolidacido do mercado acon-
tece em fases, mas duas coisas
simultaneas e importantes estéo
ocorrendo, que sdo as regras de
solvéncia e a abertura do mer-
cado de resseguros. “ A mistura
desses dois temas pode trazer a
consolidacao, ja que a necessida-
de de ter solvéncia traz o resse-
guro como estratégia das empre-
sas”, disse.

O Diretor Técnico do IRB,
Vandro Ferraz da Cruz, discorda.
Para ele, o problema das regras
de capital adicional teriam que
ser resolvidas antes, ja que, com
a abertura do mercado, ha uma
série de mudancas juridicas em
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VAarios processos, como na regu-
lacdo de sinistros e retrocessio,
que demandardo adaptacées le-
gais. “Assim as seguradoras j4 es-
tariam mais preparadas, porque
cuidar das duas questées ao mes-
mo tempo é trabalhoso”, disse.
Para Jorge Caminha, diretor-
presidente da Guy Carpenter &
Company no Brasil, a abertura
do mercado vai trazer reequili-
brio na forma como os negdcios
sdo fechados. “Hoje o IRB néo
tem condigbes de diferenciar os
seguros que negocia da forma
que acontece no mercado inter-
nacional. Além disso, a abertu-
ra possibilitara o lado pratico,
que sdo mails opg¢bes para que
as seguradoras possam compe-
tir do mercado nacional do que
elas possuem hoje”, afirmou Ca-

“Ha uma regra preferencial,
o IRB vai continuar dispondo
capacidade as sequradoras. A
abertura ndo serd traumadtica
para o mercado brasileiro. Todos

terdo condigoes de se preparar”.

Maria Elena Bidino

minha que ja exerceu func¢ées de
geréncia no IRB.

O mediador do debate, Pau-
lo Miguel Marracini, Vice-pre-
sidente do Conselho de Admi-
nistracdo da AGF Seguros disse
que é importante lembrar que as
regras de solvéncia servem para
defender o consumidor que néo
tem poder de barganha. “A re-
gra é bem vinda no momento das
companhias se consolidarem e o
resseguros ¢ um complemento
importante”, explicitou.

A Diretora de resseguros da
Fenaseg (Federacdo Nacional
das Empresas de Seguros Priva-

dos e Capitalizacido e professora
da Funenseg (Escola Nacional
de Seguros), Maria Elena Bidi-
no, lembrou que essa abertura
de mercado nos moldes que es-
ta sendo apresentada hoje nédo é
uma abertura total. “H4 uma re-
gra preferencial, o IRB vai conti-
nuar dispondo capacidade as se-
guradoras. Ndo sera traumatica
para o mercado brasileiro. Todos
terdo condigbes de se preparar’,
apontou. Ela disse também que o
momento traz os desafios da regu-
lagdo de um mercado aberto, mas
com preferéncia para o ressegu-
rador local. Mas ela concorda com
Mansur que é um periodo interes-
sante para o mercado, em que as
empresas poderdo escolher entre
o aporte de capital ou ao ressegu-
ro para se capitalizarem.

Ja para o Gerente de seguros
da area de Planejamento Finan-
ceiro e Gestao de Riscos da Pe-
trobras, Luiz Octavio de Morin
Parente de Mello Jr, os resul-
tados da abertura de capital ja
estdo sendo sentidos. “As segu-
radoras ja estdo se mexendo e es-
tdo muito mais agressivas do que
elas costumam ser com as novas
regras e algumas até ja comeca-
ram a se sobressair”. Em relacio
a criacao de novos produtos, ele
disse que ja tem sido abordado e
que ele sente que o mercado ja es-
t4 se movimentando. “Como con-
sumidor, estou muito otimista”.

Barreiras - Apesar disso,
Mansur lembra que a burocracia
pode ser entrave a criag¢ao de no-
vos produtos, ja que eles devem
ser aprovados pela Susep (Su-
perintendéncia de Seguros Pri-
vados). “Néao é possivel se livrar
das clausulas obvias e temos que
contar com a boa vontade do re-
gulador”.

“Ja temos problemas dessa
natureza. Vejo com preocupacio
a questao que os clausulados in-
ternacionals possam ter sem o

“Como ressegurador
internacional, nao tenho como
avaliar os investimentos a
serem realizados se nao sei as
regras. Essa incerteza faz com
que seja muito dificil para as
empresas entrarem no mercado”

Markus Glowka

aval do 6rgdo regulador”, disse
Vandro Ferraz. Diante disso, Bi-
dino propods que talvez seja o mo-
mento para que a Susep repen-
sasse a regulamentacgdo. “Sao
necessarias regulacdes distintas
para cada seguro. Isso proporcio-
naria mais agilidade no merca-
do”, disse. Mansur rebateu que
isso seria possivel do ponto de
vista legal, mas que poderia de-
morar um pouco para acontecer.

Para Markus Glowka, que
atua na sede do Grupo Allianz,
em Munique, liderando a equipe
do setor de Contratos de Resse-
guros em paises como Espanha,
Portugal, Franca, Bélgica e tam-
bém na América do Sul, os trés
primeiros anos de abertura do
mercado serdo muito dolorosos
para todos os segmentos do mer-
cado, ja que é necessario um pe-
riodo de adaptacdo. Mas, diante
disso, e com as regras ainda nio
bem definidas, ele disse que as
resseguradoras ficardo muito
reticentes ao entrar no mercado
brasileiro. “Como ressegurador
internacional, ndo tenho como
avaliar os investimentos a se-
rem realizados se nao sei as re-
gras. Essa incerteza faz com que
seja muito dificil para as empre-
sas entrarem no mercado”, ex-
plicou.
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ARTIGO

Contrato de Resseguro

Um Desafio para o

Mercado de Seguros Brasileiro

Joao Marcelo Santos
Advogado, Mestre em Direito
Tributdrio, Professor de
Diversos Cursos de POs-
Graduacgdo, ex-Diretor e
Superintendente Substituto
da SUSEP e integrante

do Escritdrio Demarest

& Almeida Advogados.

Paradigma - “as suposicoes fundamentais que os especialistas fazem

sobre 0 mundo que estdo estudando e que mostram o que ¢ conhecido

sobre este mundo, o que ¢ desconhecido, como se deve enxergar esse

mundo, como se quer conhecer o desconhecido e, ﬁna]mente, 0 que

merece ser conhecido”. (Gilberto Marcos Antonio Rodrigues)

Com a iminente abertura do merca-
do de resseguros, aqueles que atuam no
mercado segurador brasileiro tém tido
a perspectiva de uma imensa gama de
oportunidades. Nao se consegue evitar,
entretanto, certa perplexidade, ante ao
desafio representado por essa mudanca
de paradigma que passa, entre outras
coisas, pelo estabelecimento de procedi-
mentos adequados para a estruturacéo e
administragio de programas e contratos
de resseguro.

De fato, o mercado internacional de
resseguros é um vasto e complexo mundo,
em que pessoas dos mais diferentes pai-
ses se conhecem, falam a mesma lingua,
adotam cddigos de conduta uniformes e
dividem preocupacoes semelhantes. E,
deste mundo, o Brasil esteve afastado por
muitos anos.

Naturalmente, de uma forma ou de
outra, as seguradoras brasileiras sem-
pre foram obrigadas a conhecer em algu-
ma medida o resseguro, ainda que esti-
vessem condicionadas a centralizar suas
acbes nessa area junto ao IRB. O mesmo
se pode dizer de profissionais especificos.
Mas essa nio é a regra, estando clara a
necessidade de significativo amadureci-

mento e aprendizado do mercado brasi-
leiro.

Agrava essa situacéo o fato de que o
mercado internacional de resseguros tem
passado por transformacoes estruturais,
no que se refere, por exemplo, (1) ao con-
tract certainty, recentemente objeto de
Cébdigo de Auto-Regulagio no Reino Uni-
do e de regras editadas por diversos re-
guladores e (i1) a discusséo do contetido
de clausulas como follow the settlements
(seguir os acordos), follow the fortune (se-
guir a sorte), follow the forms (os riscos
subscritos no contrato de resseguro sio,
regra geral, aqueles subscritos no contra-
to de seguro) e cut throught (pagamento
direto).

Algumas dessas clausulas apresen-
tam significados e interpretacdes judi-
ciais diversos, dependendo do pais, como
é o exemplo da follow the settlements e
da follow the fortune nos Estados Unidos
e no Reino Unido.

Ja outras, como a clausula de paga-
mento direto, ndo somente encontram
diferentes tratamentos em diferentes
jurisdi¢bes como, no Brasil, deverdo ser
objeto de discussio e eventualmente de
atuacéo regulatoria, em razio do que dis-




ARTIGO

poe a Lei Complementar n° 126, de 2007,
e a legislagdo em vigor.

Toda essa transformacdo que ora
ocorre no mercado internacional resulta
de um processo natural de acomodacéo.
De um lado, a “recapitalizacdo” do mer-
cado de resseguro ap6s grandes eventos,
como o 11 de setembro e o Katrina, tem
tornado mais evidentes os processos de
migracdo de capitais de mercados mais
tradicionais, como Londres, para outros,
como Bermudas. De outro, a quantidade
e a intensidade dos conflitos entre as di-
ferentes partes envolvidas no contrato de
resseguro também aumentou considera-
velmente nos dltimos anos.

Indiscutivelmente, tornaram-se mais
comuns os conflitos originados de in-
terpretacoes divergentes de clausulas e
mesmo quanto aos termos do contrato
de resseguro. Aquele ambiente em que a
confianca era a melhor das clausulas dei-
xou de ser uma realidade tdo evidente,
tendo se tornado necessiria uma maior
preocupacio com a formalizagio das rela-
¢oOes entre seguradoras e resseguradoras,
bem como um maior cuidado na redagao
de slips, notas de cobertura e, sendo o ca-
so, contratos.

Nao podemos esquecer, ainda, que
programas e contratos de resseguro ade-
quados séo o resultado da compreensio
dessa atividade e de seu potencial como
instrumento de gerenciamento de risco,
reforgo e otimizacao da estrutura de capi-
tal e transferéncia de tecnologia.

Nesse contexto, néo existe vento favo-
ravel para quem néo sabe a direcio (Sé-
neca). O aproveitamento do resseguro co-
mo oportunidade dependera da defini¢éo,
por parte das seguradoras, de politicas de
subscricao, de retencio de riscos e de res-
seguro que estejam alinhadas com o seu
planejamento estratégico e objetivos de
seguranga e rentabilidade.

De qualquer modo, é nesse momento
de transformagio antes descrito que o
Brasil devera se inserir no mercado in-

ternacional de resseguros, inclusive em
se tratando da regulacio.

No caso do regulador brasileiro, pode-
se dizer que tem mostrado consciéncia da
necessidade de cautela, discusséo e com-
preensdo da atividade, como premissa
para uma atuacao adequada.

A regulacio adequada da atividade do
resseguro deve ser minima, quase mini-
malista, dada a sua natureza internacio-
nal e o porte de seus “consumidores” (se-
guradoras). Mas a existéncia de uma pra-
tica regulatéria brasileira historicamen-
te intervencionista e paternalista, embo-
ra em processo de rapida transformacgéo,
implica em um grande desafio também
para o regulador. Sera necessario que
ele se defenda das inimeras demandas
e pressdes para regular excessivamente
a atuacao de atores que naturalmente se
auto-regulam.

Essecuidado de poucoregular deve ser
maior ainda no que se refere aos contra-
tos celebrados entre seguradoras e resse-
guradoras, nenhuma delas demandante
de protecao estatal. Trata-se de ambien-
te altamente profissional, o qual, por isso
mesmo, como dito, exige grande respnsa-
bilidade e preparo técnico por parte da-
queles que se encontram na condicio de
compradores, vendedores ou prestadores
de servicgos.

Concluindo, o futuro da atividade de
resseguro e da transformagio do merca-
do brasileiro de seguros esta repleto de

variaveis cujo comportamento é imprevi-

sivel, e a imprevisibilidade, embora seja
de fato “crise” e “oportunidade”, nunca é
confortavel. O que se pode dizer, com cer-
teza, é que, na perspectiva de uma regu-
lagdo adequada, cada esforgo adicional de
estudo, discussio e desenvolvimento de
contratos e procedimentos para a contra-
tacdo do resseguro resultarda em grandes
beneficios para as seguradoras brasilei-
ras, no sentido de tornar mais rapida e
produtiva a sua adaptagio ao novo e pro-
missor ambiente de negdcios.
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Congresso Intemacional de
Tecnologia da Informacdo

am Seguros E

05 a 07 de maio de 2008
Das 10h00 as 21h00

EH[‘IG':;I(;E'!D de Tecnologia
da Informagao em Seguros

Vocé e sua empresa sdo nossos convidados para se
juntar aos principais executivos de Tl do mercado de
seguros e seguradoras do pais.

Participe desse grande encontro.

0 1 CITISEG - Congresso Internacional de Tecnologia da Informagao

em Seguros surge com 0 intuito, atraves de palesiras e debates, propiciar aos
profissionais de seguros participantes, a interacao, o convivio e o debate com
personalidades nacionais e inlernacionais de destaque na tecnologia da informacgao.
Serao apresentadas as mais recentes lendéncias em alta tecnologia do que esta
sendo e o que vai ser praticado pelo setor, no mercado de seguros

nNos Proximos anos.

Al EXPOTI - Exposicao de Produtos e Servigos de Tecnologia da Informacao
em Seguros vem proporcionar aos congressistas e aos executivos decisores pelo
investimento em Tl das seguradoras, o conhecimento e convivio com suas mais
recentes solugdes em lecnologia da informagao.

Os eventos contemplardo as novas tecnologias, as tendéncias da
infra-estrutura tecnolégica do setor e da seguranga da informacéao.
e a certificacdo digital.

Langcamento do Evento

Data: 13 de novembro de 2007
Local; Centro de Eventos Sao Luis
Rua Luiz Coelho, 323 — Proximo a Av. Paulista

Informagdes:
Tels.: (11) 6221-2702 / (11) 6221-4163
E-mail: gbrazilfeirasi@gbrazilfeiras.com.br

Afiliada a:

Realizagio:

UBRAFE &

Liredo Brawisers oo Proaroees 0w Teais

Organizagao:

-

Fairas ds Hagooios



ARTIGO

Dr. Lair Ribeiro € palestrante
internacional, ex-diretor

da Merck Sharp & Dohme e
da Ciba-Geigy Corporation,
nos Estados Unidos, e

autor de vdrios livros que

se tornaram best-sellers

no Brasil e em paises da
América Latina e da Europa.
Médico cardiologista, viveu
17 anos nos Estados Unidos,
onde realizou treinamen-

tos e pesquisas na Harvard
Unversity, Baylor College of
Medicine e Thomas Jefferson
University. (Webpage: www.
lairribeiro.com.br — e-mail:
Irsintonia@terra.com.br).

O Poder da Aparéncia

Na vida, somos julgados por quatro coisas:
o que fazemos, a nossa aparéncia, o que fala-
mos e o modo como falamos.

Quando uma pessoa é apresentada a ou-
tra, em menos de cinco minutos surge a per-
gunta: “O que vocé faz na vida?’

O modo como vocé descreve a sua contri-
buicao para o Universo, juntamente com a
sua aparéncia e o contetido da sua conversa,
constituem fatores importantes no seu poder
de influéncia.

Aparéncia é fundamental

O modo como nos apresentamos é muito
importante. Quando estamos de jeans e ca-
miseta, transmitimos um tipo de mensagem.
Quando nos vestimos de modo mais formal,
de acordo com a ocasido e com a posi¢ado que
ocupamos na empresa, transmitimos outro,
bem diferente.

A maneira como nos vestimos é uma men-
sagem, que comunica quem somos e qual é o
nosso propodsito.

O visual pode ser um ponto positivo ou ne-
gativo na sua carreira, dependendo de como vo-
cé cuida dele. Imagine que a campainha da sua
casa toca e, quando abre a porta, vocé depara
com dois individuos trajando uniforme policial
e usando distintivo policial. Até que se prove o
contrario, vocé esta sendo abordado pela poli-
cia, ndo é verdade? Porém, nada foi dito: vocé
concluiu pela aparéncia do que pode ver!

Uma pessoa adequadamente vestida para
determinado contexto tem um impacto positi-
vo, e o visual passa a ser vantagem estratégi-
ca. Nao foi por acaso que o presidente norte-
americano, George W. Bush, usou jaqueta,
em vez de palet6, quando se encontrou com os
bombeiros, apds o ataque terrorista de 11 de
setembro de 2001.

Se vocé optou por uma carreira executiva,
tem de submeter-se a um modo de vestir pa-
dronizado pela empresa que vocé representa.

De acordo com a situagao

A énfase maior no mérito do que na aparén-
cia tem provocado uma onda de “casualiza¢do”
no modo de vestir, gerando uma descontragao
profissional. No entanto, na maioria das inte-
ragbes profissionais importantes, o terno para
0 homem e o tailleur para a mulher ainda sao
as preferéncias.

Se houver divida sobre como se apresentar
em determinadas situacdes, é melhor contra-
tar uma assessoria especializada no assunto.
Ha4, também, muitos bons livros nessa area.

Algumas dicas importantes
para os homens

+ Camisas: Brancas ou azul-claras, de al-
goddo puro, com mangas um centimetro mais
compridas que as mangas do palet6. O colari-
nho da camisa deve aparecer um centimetro
acima do colarinho do paletd.

+ Gravatas: Devem ser 100% seda ou 13,
em cores discretas e longas o suficiente para
terminar na altura da fivela do cinto.

* Paletés: As lapelas devem ser proporcio-
nais, os ombros bem-definidos e mangas, ter-
minando no comego das méos.

+ Calgas: Devem ser mais largas do que
justas, com o comprimento na altura do come-
¢o dos saltos dos sapatos.

* Sapatos: Com solado em couro, nas co-
res preta ou marrom-escuro. Sapatos pretos
podem ser usados com terno azul ou cinza.
Sapatos marrons ndo devem ser usados com
terno azul.

* Meias: Devem combinar com a cor dos
sapatos.

Algumas dicas importantes
para mulheres

Apesar de, a cada estagfo, a mulher procu-
rar entrar em sintonia com a moda, existem
pecas que sdo indispensaveis para toda exe-
cutiva:

» Camisas: Brancas ou em tons pastel, de
tricoline ou seda.

+ Calgas: Bem-cortadas, nos moldes do es-
tilo masculino.

+ Saias: Retas ou plissadas, de acordo com
a largura dos quadris, com comprimento na
altura dos joelhos.

+ Acessdrios: Sapatos bicolores ou colori-
dos, bolsas de tamanho e algas médios, lencos
de seda para o pescoco e joias delicadas e pe-
quenas.

* Maquiagem: Discreta, mas nunca sem
maquiagem.

* Perfume: De boa qualidade, discreto e
usado com moderacio.
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Leiloeiro Oficial

A maior organizacao de leiloes
da América do Sul
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Sodrd Santoro

O maior ledlosiro
da América Latina
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o5 ao vivo pela internet!

a gife @ ooniivd:

sodresantoro.com.br

Inovacao e Tradicao

A Sodre Santoro inova sem perder a tradicao
como a maior e melhor prestadora de servicos no
ramo de |eilges.

Agradecemos nossos clientes, comitentes e
parceiros pela confianca e reconhecimento ao longo
de mais um ano.

Este préemio @ mais um incentivo para
continuarmos investindo em tecnologia, padrao de
atendimento e servicos personalizados, mantendo
assim a tradicao que construimos nestes 28 anos
de trabalho e dedicacao.

Sodré Santoro, certeza de bons negocios!

Fone: (11) 6464-6464

WWW.sodresantoro.com.br

Marginal da Via Dutra km 224,Vila Augusta, Guarulhos - SP




