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Margos Aurelio Couto, presidente e CEO
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Tendéncias: Veja o que as empresas esperam para 2008
Cobertura do VIl Seminario Internacional da ABGR e Forum de Riscos - Bradesco Auto/RE
Exclusivo: SOS Mata Atlantica cria maior Centro de Experimentos Florestais do Brasil



A Bradesco Seguros
e Previdéncia

construiu a maior
arvore de Natal
flutuante do mundo.
Maior do que ela,
SO a nossa alegria
por essa conquista.

Arvore de Natal
da Bradesco Sequros e Previdéncia.
Um simbolo de esperanga
para a familia brasileira.

i

Ih Com 85 metros de altura, a Arvore de Natal da Bradesco Seguros e Previdéncia
enira, pela segunda vez, no Guinness Book como a maior Arvore de Natal flutuante
- do mundo. Venha prestigiar e fazer parte dessa comemoracio,

Bradesco Seguros e Previdéncia
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Que venha 2008!

Nessa edi¢do, como nao poderia deixar de aconte-
cer, fizemos um especial com tendéncias dos principais
segmentos do mercado de seguros para 2008, falando
com as grandes empresas que neles atuam. Muita coisa
boa espera o mercado para o ano que vem, com espe-
cial destaque para o crescimento do mercado de Vida e
Previdéncia. As novas regras de Capitalizacdo também
vao trazer surpresas positivas para o setor em 2008.
Nos ramos de Saude e Automoéveis, apesar de serem
segmentos mais maduros e explorados, também con-
seguimos enxergar boas possibilidades, ja que o PME
tem tido 6timos resultados para a Saude, e a industria
automobilistica vem comemorando constantes e gran-
des crescimentos para a alegria do mercado de Seguros
de Automoveis.

Vamos acompanhar de perto uma recente e cons-
tante preocupacio do mercado com os riscos, com a co-
bertura do VII Seminério Internacional de Geréncia de
Riscos e Seguros, promovido pela ABGR e o Férum de
Riscos, promovido pela Bradesco Auto/ RE.

Felizmente, pudemos noticiar nessa edi¢do, impor-
tantes iniciativas para o meio ambiente. A S.0.S Mata
Atlantica, em parceria com a Schincariol e a Bradesco
Capitalizac¢do inauguraram o maior Centro de Experi-
mentos Florestais do Brasil, com a expectativa de criar
a maior area de floresta privada do nosso Pais. No mes-
mo movimento, a Unimed reestabeleceu sua parceria
com a WWF- Brasil para apoiar o projeto de educagéo
ambiental Aguas Emendadas, no Distrito Federal.

Boas Festas e feliz 2008!

Boa leitural!
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Notas

Mercado cresceu 10% de janeiro a setembro

Um estudo realizado pelo Sincor-
SP (Sindicato dos Corretores de Se-
guros do Estado de Sédo Paulo), com
base nos numeros fornecidos pela
Susep (Superintendéncia de Segu-
ros Privados), mostra que o merca-
do brasileiro de seguros cresceu 10%
de janeiro a setembro deste ano, em
comparagdo com igual periodo de
2006. No entanto, o ramo de seguros
de automdveis cresceu bem menos,
cerca de 5%, embora o faturamento
das companhias que comercializam

esse tipo de seguros, continue res-
pondendo por mais 45% do total. Dos
R$ 28,5 bilhdes que as companhias
faturaram até agora (excluindo VG-
BL e Saude), mais de R$ 13 bilhoes
vieram exclusivamente da venda de
apolices de seguros para carros.
“Certamente o seguro de carros
continua e continuara sendo, por
muito tempo, o principal fildo do se-
tor no Brasil. Mas ja estamos verifi-
cando um significativo crescimento
na venda de outros tipos de apdli-

ces”, destaca o presidente do Sincor-
SP, Leoncio de Arruda.

O Sincor-SP estima que 2007 de-
ve fechar com um resultado superior
ao do ano passado, quando o setor
cresceu 15%. “Temos mantido uma
média de vendas 10% superiores ao
ano passado. Seguramente vamos
crescer mais do que o PIB nacional,
alids, ja triplicamos de tamanho
desde o plano real e esperamos, nos
préoximos 10 anos, triplicar nova-
mente”, comemora Arruda.

Receita pretende
emitir 4 milhoes de
certificados
digitais ate 2010

Até 2010, a Receita Federal do Brasil deve che-
gar a marca de 4 milhées de certificados digitais
do tipo e-CNPJ e e-CPF emitidos. A previséo foi
feita nesta semana pelo coordenador de Infra-Es-
trutura Tecnoldgica e Seguranca da Informacéao
da Receita Federal, Donizetti Victor Rodrigues.
O objetivo, segundo ele, é ter mais pessoas fisi-
cas e juridicas que possam acessar servigos dis-
poniveis na pagina da Receita na internet, sem a
necessidade do comparecimento as unidades de
atendimento.

Rodrigues disse que até este més ocorreram
30,06 milhées de acessos aos servicos da Receita
disponiveis com certificagdo digital na Internet.
Ele fez um balan¢o do niimero de certificados di-
gitais emitidos pela Autoridade Certificadora da
Receita Federal (AC-SRF) e acredita que estejam
em torno de 500 mil hoje. “O uso do certificado
digital representa economia de tempo para o con-
tribuinte”, afirmou.

O contribuinte que tiver um e-CPF ou e-CNPJ
pode obter copias de declaracoes e de pagamen-
tos, alterar dados cadastrais, acessar transagoes
relativas ao comércio exterior e negociar dividas
fiscais. “Tudo no sitio da Receita Federal, com a
seguranca de néo ter seus dados violados”.

Vergﬂio aponta cenario
positivo para 2008

Em evento do CVG-RJ, em homenagem a Armando
Vergilio, o superintendente da Susep fez um balanco
do ano de 2007, e disse que 2008 vira com um cenario
favoravel ao crescimento do mercado e as grandes
mudancas que estdo pela frente. “Juros em queda, in-
flacdo anual de 4,5%, US$ 170 bi de reservas, balanga
comercial de 2007 fechando em alta de US$ 42 bi e
taxa de desemprego diminuindo. Este é o cenario que
temos para 2008. O papel da Susep neste contexto é
oferecer seguranca para consumidores e segurados”,
defendeu. Vergilio disse ainda que a Susep mantera
sua postura fiscalizadora, mas que pretende implan-
tar uma fiscaliza¢do preventiva e orientadora. “Que-
ro uma fiscalizacdo personalizada, por isso a Susep
tem que interagir com o mercado”, pontuou.

Ele falou também sobre a polémica da margem
de solvéncia. “Fizeram tempestade em copo d’ Agua.
Tentaram vender um cenario horroroso de catastro-
fe. Mas néo é nada disso. O mercado esta bem e vai
se adaptar, vai conseguir se enquadrar”. Ja, no que
diz respeito as cooperativas, Vergilio é bem taxativo:
“Ap6s um debate que promovemos, concluimos que
é possivel e legal a implantacio de cooperativas de
corretores de seguros. Mas isso ndo é uma ameaca, é
uma op¢ao ao corretor.

Armando Vergilio anunciou ainda que a sede da
Susep sera deslocada no prédio atual para o edificio
onde estd o Banco Central, também no centro do Rio
de Janeiro. As novas instalacées serdo equipadas e a
autarquia fara concurso publico para contratar mais
250 novos funciondarios, ja em 2008.
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AGF divulga
Auto Especial
em midias
especializadas

A AGF Seguros, uma empresa
Allianz, divulgara o AGF Auto Espe-
cial em veiculos de massa e segmenta-
dos para pessoas com deficiéncia, pu-
blico alvo da companhia do produto.
Os antuncios serdo feitos por meio de
spots de 30 segundos nas radios Ban-
deirantes AM/FM, Eldorado AM/FM,
CBN e Jovem Pan AM/FM, nas revis-
tas especializadas Sentidos e Reabili-
tacdo e nos sites segmentados Senti-
dos, Avape e ADD.

Lancado pela seguradora em agos-
to deste ano, o AGF Auto Especial é
0 Unico seguro auto do mercado que
garante a indenizagdo integral pelo
valor da tabela FIPE, sem nenhuma
deducio de impostos. O seguro tam-
bém oferece outros beneficios como:
carro reserva com direcdo hidraulica
e cambio automatico, desconto em lo-
cadoras que tenham veiculos adapta-
dos, servigos de reparos residenciais e
Chat para duvidas.

Nova empresa
para administrar
Dpvat

A Seguradora Lider Consércio se-
ra a responsavel pela administragdo
do seguro obrigatorio de veiculos auto-
motores (Dpvat), a partir de janeiro de
2008. A criacio da empresa visa a cum-
prir exigéncia legal do CNSP (Conse-
Iho Nacional de Seguros Privados), de
acordo com a Resolucio 154, de dezem-
bro do ano passado, que altera e conso-
lida as normas disciplinadoras do se-
guro Dpvat. O regulamento determina
que as seguradoras extingam, ao longo
deste ano, os convénios do seguro obri-
gatério de veiculos e de 6nibus, através
do qual operam em pool, substituindo-
0s por sistemas de consércios.

Também preocupada com o
meio ambiente, a AGF Segurado-
ra colocou em seu site um link com
dicas de como economizar agua
e energia elétrica, reaproveitar
alimentos e reciclar o lixo. E o
programa Consumo Consciente,
que pretende atingir segurados,
corretores e todos os internautas
preocupados com questdes ecold-
gicas.

“Nosso objetivo é estimular o
publico, de maneira geral, a utili-

2

zar os recursos naturais de forma
mais consciente”, explica em no-
ta Gabriele Tischler, diretora de
Gestao de Negécios da AGF Segu-
ros. Nohotsite, além das dicas, sdo
divulgados os servigos da propria
seguradora que ajudam a evitar
o desperdicio. Um dos exemplos
é o servico de encanador, ofereci-
do pelo AGF Residéncia, para um
vazamento. Para se ter uma idéia,
uma torneira gotejando desperdi-
¢a 1380 litros por més.

BB Seguro Vida Mulher alcanga
a marca de 400 mil propostas

O BB Seguro Vida Mulher,
produto da Companhia de Seguros
Alianca do Brasil, exclusivo para o
publico feminino, ultrapassou 400
mil apdlices vendidas. O produto
fo1 desenvolvido por meio de um
levantamento feito com mulheres
de diferentes perfis, para garantir,
além da cobertura oferecida pelos
seguros tradicionais, o pagamento
do beneficio em vida para diagnds-
tico de cancer de mama ou de co-
lo do Utero, sem a necessidade de
comprovacio de gastos.

Criada em 1997, a Alianca pos-
sui uma diversificada carteira de
produtos, composta por mais de 40
tipos de seguros que cobrem riscos
pessoais e patrimoniais, entre eles
os seguros de vida, residenciais,
empresariais, rurais, de trans-
porte e outros. Sao solucdes para
necessidades de pessoas fisicas e
juridicas, em todos os segmentos,
inclusive no agronegécio. A cartei-
ra de riscos pessoais e de outros
ramos soma mais de 9,3 milhées
de clientes.
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Notas

Evento destaca gestao de planos de saude

Foi realizado, em Sdo Paulo, o
Evento Gestdao Estratégica de Pla-
nos e Seguros Saude que anunciou
as vantagens e beneficios obtidos
através da harmonia em TI dentro
das empresas do segmento da Sau-
de Suplementar.

O CEO da Dexbrasil, Marcelo
Mbobnaco, destacou a presenca da
empresa no mercado brasileiro ha
15 anos com solu¢des em tecnolo-
gia de ponta e a meta de oferecer a
melhor solugdo para administragao
estratégica na area de satude, desti-

Marcelo Monaco

nada ao segmento das Operadoras
de Planos e Seguros Saude, Segura-
doras, Cooperativas Médicas, Auto-
gestao e Hospitais. A solugdo Dex-
Total® que constitui um aplicativo
desenvolvido 100% WEB, tem van-
tagens para integrar perfeitamente
toda a cadeia de negécios, permitin-
do acesso local ou remoto, extranet,
internet, ou mesmo por intermédio
de um smartphone, celular e pal-
mtop.

De acordo com o que foi apresen-
tado, Rosely Boer da AGF Saude
que utiliza o sistema ja ha quase 5
anos elogiou seu desempenho, des-
tacando ainda o envolvimento e o
profissionalismo da equipe Dexbra-
sil, sempre pronta e envolvida aos
projetos, atestando a sua confianga
na empresa.

O evento contou também com a
palestra sobre A Importancia da TI
nos Processos das Operadoras, pro-
ferida por Horacio Cata Preta, es-
pecialista em gestao de sistemas de
saude, autor do livro Gerenciamen-
to de Operadoras de Planos Priva-
dos de Satde, e presidente da HVCP
Consultoria Empresarial. Horacio

Rosely Boer

abordou pontos importantes para
melhorar a qualidade do nosso sis-
tema de saude através de acoes de
prevencao de cronicos, redefinicdo
de relacées com prestadores e usu-
arios, utilizacéo inteligente da ba-
se de informac6es e a importancia
da Tecnologia da Informacéao neste
processo. Foram abordadas tam-
bém as questoes advindas do mode-
lo de Michael Porter, descritas no
livro Redefining Health Care Cre-
ating Value-Base Competition on
Results.

8° Congresso de Medicina reuniu
mais de 3 mil médicos no Rio

O 8° Congresso Amil de Medi-
cina, que aconteceu no ultimo dia
30 de novembro, no Rio de Janei-
ro, discutiu em palestras e mesas-
redondas as mais novas técnicas
de tratamento em Clinica Médica,
Ginecologia e Obstetricia, Pedia-
tria, Cirurgia Geral, Cardiologia
e Ortopedia, além dos avangos no
combate ao cancer de mama, res-
ponsavel por 18% das mortes de-
correntes desse tipo de doenca em
mulheres.

“Estamos sempre em busca de

atividades para desenvolver a medi-
cina em nosso pais. Consideramos o
conhecimento cientifico como um fa-
tor de diferencial na area médica”,
afirma Cristina Mendes, diretora-
médica da Amil Assisténcia Médica.

Durante o congresso foi realiza-
da ainda a 1* Jornada de Gestao
em Sadde Amil, que abriu um de-
bate sobre a importancia dos médi-
cos administrarem de forma mais
eficiente seus negécios. Professo-
res do instituto de pods-graduacao
e pesquisa em Administragdo da

Universidade Federal do Rio de Ja-
neiro (Coppead) mostraram a ne-
cessidade do investimento em ges-
tao de saude para conciliar quali-
dade e produtividade na prestacio
de servico. A incidéncia de carga
tributaria e a prestacio de contas
com a Receita Federal, grandes
preocupacoes dos profissionais li-
berais, estiveram em pauta. O pro-
fessor Carlos A. M. Gottschall en-
cerrou o evento com a conferéncia
especial “Do Mito ao Pensamento
Cientifico”.
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Prodent oferece
novo plano
odontol()gico

para o Distrito
Federal

A Prodent, uma das maiores em-
presas de assisténcia odontolégica
do Brasil, anunciou o lancamento do
BSB Odonto, plano odontolégico for-
matado em parceria com a Corretora
de Seguros BRB, no Distrito Federal.
O produto visa oferecer saude e qua-
lidade de vida para os correntistas do
Banco de Brasilia — BRB, seus fami-
liares e agregados, abrangendo cerca
de 380 mil pessoas. O plano oferece
Cobertura Clinica completa compos-
ta por 172 itens odontoldgicos, rede
credenciada com mais de 360 opgoes
de atendimento no Distrito Federal
e mais de 7.000 em todo o pais, as-
sisténcia emergencial 24 horas, além
de outras vantagens para os associa-
dos.

“Estamos muito felizes com a par-
ceria e esperamos que seja somente
0 primeiro passo para levarmos me-
lhores condi¢ées de saude bucal e
qualidade de vida para a populacio
do Distrito Federal”, diz Dr. Mauricio
Camisotti, presidente da Prodent.

VoeSeguro.com oferece
solugéo para Viagens aéreas

O VoeSeguro.com, langado para
suprir uma demanda do mercado, é
um Seguro de Acidentes Pessoais es-
pecifico para viagens aéreas, de con-
tratacéo rapida, simples e eficiente.
O produto foi desenvolvido através
de uma parceria entre Umbria TI e
HSBC Seguros e com um mercado
potencial de 40 milhées de passagei-
ros por ano o VoeSeguro.com preten-
de atingir 1% desses usuarios no pri-
meiro ano de atuagdo, com um fatu-
ramento previsto de R$ 10 milhoes.

Sua contratacio requer poucas
informagoes, podendo ser feita pela
internet ou pelo celular. Tanto o se-
gurado como qualquer outra pessoa
contrata o seguro em seu nome até
mesmo da sala de embarque de um
aeroporto.

Para uma cobertura tnica de R$
1 milh&o, o viajante paga R$ 17, 90
na modalidade “round trip” (ida e
volta) ou R$ 27,90 para cobrir todos
os voOos realizados durante o més. O

custo sera cobrado por cartio de cré-
dito ou mesmo boleto bancario.

Ocorrendo um acidente, a indeni-
zagao é paga em torno de cinco dias
apoés a apresentagao da documenta-
¢ao pertinente e, mais importante,
ndo conflita com outros seguros a
que o segurado tenha direito.

Segundo Heney Fernandez, dire-
tor-presidente da Umbria TI, “o Vo-
eSeguro.com surgiu de uma necessi-
dade natural decorrente dos atuais
problemas que afetam a Aviacio Ci-
vil no Brasil. Seu principal beneficio
é garantir uma liquidez imediata a
familia que perdeu um ente querido,
além da contratagdo simples, auto-
matica e livre de outros servigos que
normalmente sdo acoplados aos pro-
dutos de assisténcia em viagens”.

O projeto VoeSeguro.com tem
seus riscos cobertos pela HSBC Bra-
sil Seguros e Previdéncia, subsidia-
ria de uma das maiores empresas de
servicos financeiros do mundo.

ANS se retne com operadoras em Sao Paulo

A cidade de Sao Paulorecebeu,
nos dias 22 e 23 de novembro, do
Encontro ANS com Operadoras -
Edig¢do Sao Paulo. O objetivo foi
aproximar a Agéncia das opera-
doras da regido, criando um ca-
nal para o esclarecimento de du-
vidas e para o debate a respeito
da regulacio e dos processos da
ANS.

A ultima edi¢do do ano reuniu
cerca de 350 participantes, entre
técnicos da Agéncia e represen-
tantes de operadoras de planos

de satide da regido metropolitana
de Sao Paulo, com a presenca dos
diretores da Agéncia Nacional
de Saude Suplementar (ANS),
Fausto Pereira dos Santos, dire-
tor-presidente; Eduardo Sales,
diretor de Fiscalizacgdo; e Alfre-
do Cardoso, diretor de Normas e
Habilitagdo de Operadoras.
Fausto Pereira dos Santos,
diretor-presidente, disse, em re-
lacdo as politicas da ANS, que
a proposta é manter a linha de
atuacio e abrir novas frentes de

discussdo para continuar apri-
morando o setor. “A estabilidade
do marco regulatério esta sendo
alcancada”, ressaltou ele.

Para 2008 a ANS ja esta pro-
gramando um novo ciclo de En-
contro ANS com Operadoras.
Novos formatos e dinamicas es-
tao sendo discutidos e a meta é
tornar estes eventos ainda mais
interativos. Em 2007 a ANS reu-
niu cerca de mil representantes
de operadoras de diversas regi-
oes do pais.

www.planetaseguro.com.br
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Vitrine

Mercado de Seguros

ganha evento deTI

0O segmento de Tecnologia da In-
formacao (TI) e Telecomunicacoes
para o Mercado de Seguros deve
fechar o ano com investimentos na
ordem de R$ 1,12 bilh&o, realizado
pelas seguradoras do mercado bra-
sileiro, de acordo com pesquisa re-
alizada pela Fenaseg — Federacao
Nacional das Empresas de Segu-
ros Privados e de Capitalizacdo. E
diante da importancia do segmen-
to, a Broker e a Revista Seguro To-
tal lancaram o Expo TI e CITISEG,
que acontecera de 5 a 7 de maio de
2008 no Centro de Exposi¢oes Sao
Luis, em Sao Paulo.

No coquetel de lancamento, que
ocorreu no més passado, o Sr. Marco
Damiani, diretor da Broker e presi-
dente da ABRACOR - Associacéo
Brasileira das Entidades de Corre-
tores de Seguros, e o José Francisco
Filho, ditor da Revista Seguro To-
tal, mostraram a relevancia de um
projeto como esse para o segmento.

“O mercado prescinda de um
evento dessa natureza e vamos
contar com as empresas para que
as coisas acontecam. A Tecnologia
da Informacgé&o vai ter muita impor-
tancia no mercado de seguros e nés,
da industria, temos a obrigacéo de
alimentar o segmento com a melhor
tecnologia”, afirmou Damiani.

Segundo José Francisco Filho,
um mercado que administra 144,1
milhdes de contratos tem necessi-
dade constante e cada vez maior
das inovagoes da tecnologia. “Sabe-
mos que a area de TT impacta na
agilidade de subscri¢io de riscos, no
pagamento de sinistros, na eficacia
da deteccdo de fraudes, na segu-
ranca das informacgoes e na relacao
entre as seguradoras, corretoras e
consumidores. Portanto, eu acredi-

Marco Damiani

José Francisco Filho
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0 Indiana Auto agora
oferece premios para voce
e seus segurados

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

Quanto mais apolices, mais chances de ganhar!

Nao fique fora dessa, informe-se com seu gestor.
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Premladu SEGURDS S5/A

Garantimos suas conguistas.



to que com a I CITISEG e a EXPO
TT damos um passo decisivo para o
sucesso do mercado”, completou.

O coquetel contou com a parti-
cipagdo também de importantes
personalidades do mercado, como
Leoncio de Arruda, presidente do
Sincor-SP-Sindicatodos Corretores
de Seguros no Estado de Sao Pau-
lo, Luiz Lopes Vasquez, presidente
da APTS — Associacdo Paulista de
Técnicos de Seguros - e Boris Ber,
mentor do Clube dos Corretores de
Sao Paulo. Leoncio de Arruda, que
também estava representando a
Fenacor - Federagdo Nacional dos
Corretores de Seguros — disse que
0 evento é um presente para o mer-
cado e ofereceu apoio irrestrito do
Sincor-SP. “Esse congresso pode
ser o ponta-pé para a Susep - Supe-
Leoncio de Arruda rintendéncia de Seguros Privados -
implementar a Certificacido Digital
em seus processos”, disse.

Fabio Leto Biolo, presidente da
Abrasinfo — Associacdo Brasileira
de Seguranca da Informacéo, tam-
bém esteve presente e exaltou a ini-
ciativa do evento. “Sei o que é a re-
alidade das seguradoras e quanto a
TT poderia trazer em qualidade de
informacio e reducio de custo. Es-
tamos muito maduros em seguran-
¢a da informacio e investimentos
grandiosos previstos para os proé-
ximos anos. Ndo temos como fugir
da TT".

Data: 05 a 07 de maio de 2008
Local: Centro de Exposic¢oes
Sao Luis

Rua Luiz Coelho, 323
Préximo a Avenida Paulista
Horario: das 12h00 as 20h00.

Fabio Leto Biolo
A 12 EXPO TI, conta com o apoio das seguintes empresas: A EXPO TI é uma

LN realizagdo da G. Brazil
o abras nfo s Feiras de Negocios Ltda.
Y .
G ome e FENACCOR W

SINC&R=F

Fairas de Negdcios

Assista ao video institucional do evento, acesse o link:
http://www.youtube.com/watch?v=9fjn60lsarU
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Unimed apoia projeto de educacao

ambiental.em

"

Centro de Informacdo Ambiental da Estacdo Ecoldgica de Aguas Emendadas

Em café da manha realizado no
dia 14 do més passado, a Unimed
Seguros anunciou a parceria por
mais um ano com o0 WWF-Brasil,
uma organizacio sem fins lucrati-
vos que realiza cerca de 70 proje-
tos no Brasil. A seguradora passa
agora a apoiar o projeto de educa-
¢ado ambiental Aguas Emendadas,
no Distrito Federal.

A intencéo do projeto é incenti-

Dalmo Claro de Oliveira — Presidente
da Unimed Seguros

var professores e alunos da regido
a terem uma postura investigati-
va em relagido as questdes socio-
ambientais para a conservacio da
biodiversidade e dos recursos hi-
dricos daquela regido.

“O comprometimento com as
questdoes ambientais sempre este-
ve presente na Unimed Seguros,
e nossa parceria com o WWF-Bra-
sil esta consolidada, fortalecendo
ainda mais nossos conceitos sobre
preservacio da vida e do meio am-
biente”, diz Dalmo Claro de Oli-
veira, presidente da Unimed Se-
guros.

Para o WWF-Brasil, um dos
grandes trunfos do projeto foi in-
tegrar as atividades da escola e
da comunidade, para contribuir
na resolucido de proble-
mas socioambientais
locais, o que incentivou
a gestdo comunitaria.
E, consequentemente,
maior pressio para que
o poder publico passasse
a cumprir suas respon-
sabilidades de forma in-
tegral.

Segundo a Superin-
dentende de Marketing

www.planetaseguro.com.br

rceria com VVWE

e Relacgoes Corporativas do WWEF-
Brasil, Monica Rennd, o apoio
da Unimed Seguros possibilita-
ra “a continuidade de um projeto
de extrema importancia para a
conservacao de parte do Cerrado
brasileiro. As acoes de educacao
ambiental tem como objetivo a
conscietizacdo da populacdo, com
acbes como a criacdo de um viveiro
de mudas com espécies locais e ca-
minhadas na Estacdo Ecolégica”.
A regido de Aguas Emendadas é
uma area de destaque na regiéo,
por abrigar um raro fendémeno:
de uma mesma vereda vertem-se
aguas em dois sentidos opostos,
compondo, de um lado, a Bacia Hi-
drografica do Parand e, de outro, a
Bacia do Tocantins-Araguaia.
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Bradesco discute riscos
e melo ambiente

Com o objetivo de estimular o
debate em torno do impacto das
acées do homem no meio ambien-
te, evidenciadas pelo aquecimento
global, pela violéncia e degradacio
dos grandes centros urbanos e pe-
la crénica caréncia de moradias em
varias regioes do Pais, a Bradesco
Auto/RE Companhia de Seguros -
empresa integrante do Grupo Bra-
desco Seguros e Previdéncia reali-
zou 0 “Forum de Riscos - Bradesco
Auto/RE”.

Na abertura do encontro, o pre-
sidente do Grupo, Luiz Carlos Tra-
buco Cappi, reafirmou a tese de que
a gestio de riscos ndo pode mais ser
ignorada pela sociedade. Ele lem-
brou acontecimentos ocorridos na
histéria recente e frisou ser preci-
so antecipa-los da melhor maneira
possivel sob o risco de novos preju-
izos econOmicos, sociais e ambien-
tais para a sociedade. “B a princi-
pal heranca que trazemos do século
XX”, disse. Como exemplo de novos
desafios, Trabuco citou uma even-
tual desaceleracgio da economia chi-
nesa, uma alta do preco do petréleo
acima de US$ 100 o barril ou mesmo
um novo grande atentado terrorista
e reafirmou ser preciso estar aten-
to a todas essas questdes. “A gestao
de risco precisa ser encarada como
elemento fundamental para a vida
de todos nés”, reafirmou.

O primeiro painel do evento tra-
tou dos Riscos Ambientais, com de-
bate que contou com a participagio
de Sérgio Besserman, professor e
diretor de Informacoes Geograficas
do Instituto Pereira Passos, da Pre-
feitura do Rio de Janeiro; do funda-
dor do Instituto Akatu pelo Consu-
mo Consciente, Hélio Mattar; e do

Ricardo Saad, Diretor-Geral da Bradesco Auto/RE, Mdrcio Cypriano, Diretor-Presi-
dente do Banco Bradesco, Ivette Veyeret, gedgrafa e convidada do evento; e Luiz
Carlos Trabuco Cappi, Presidente do Grupo Bradesco de Seguros e Previdéncia

jornalista e especialista em meio
ambiente, André Trigueiro.

Pela ética das empresas, Sérgio
Besserman frisou que a iniciativa
privada deve estar atenta a riscos
de toda a natureza e ressaltou que
a solucdo nao passa somente pelo
avango tecnoldgico. “Havera uma
mudanca geral e precisaremos nos
adaptar a essa nova realidade”. O
jornalista e especialista em meio
ambiente, André Trigueiro, lem-
brou néo ser possivel abordar a
questdo da sustentabilidade sem
falar em mudancas nos habitos de
“O consumismo desen-
freado depreda e degrada. O ato de
consumo deve ser encarado como
um ato politico”.

Intitulado “Riscos Urbanos”, o
segundo painel teve a participa-

consumao.

¢do da professora Regina Meyer,
autora do estudo “Sao Paulo Me-
tropole Terciaria: entre a moder-
nizacao pds-industrial e a heranga
territorial da industrializac¢ido”, do
professor José Eli da Veiga, autor
de “Desenvolvimento Sustenta-
vel - O Desafio do Século XXI”; e a
pesquisadora do Ntcleo de Estudos
da Violéncia e diretora da Organi-
zacdo Mundial de Saude (OMS),
Nancy Cardia. O professor José Eli
da Veiga lembrou ser perigoso asso-
ciar crescimento econémico a desen-
volvimento. “O avango acelerado da
economia brasileira nos anos 70 e
80 provocou um dos maiores éxodos
rurais ja vistos no mundo, sem que
as metropoles tivessem condicoes
de absorver essa populacio”.

O pesquisador sénior do Gru-
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UMA PAIXAO TAO FORTE COMOESTA
MERECE UMA PROTECAO A ALTURA

1
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A Tracker do Brasil, representante
exclusiva da tecnologia Lodack, oferece solucoes
em rastreamento, monitoramento e localizacao de veiculos roubados

ou furtados, com abrangéncia de cobertura nacional e paises vizinhos mesmo em locais fechados,
como tineis, garagens, subsolos e galpoes, sem interferéncia e interrupcao do sinal ou area de
somora.

Com a tecnologia LoJack em seu veiculo vocé podera ter descontos” na apolice de seu sequro e
maior protecao para o seu bem, proporcionando tranguilidade a mais para voce e sua familia.
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T racke: LO/JACK

380 Paulo / Capital: [11]4002-7002 Oemais locakdades: OBOOD 11 71 72
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po de Analise de Risco Tecnolégi-
co Ambiental do Instituto Virtual

=) de Estudo de Mudancas Globais
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(IVIG), Moacyr Duarte; e o profes-
sor da Faculdade de Satude Publica

Q da USP, Carlos Celso do Amaral e

Silva, abordaram a questio dos Ris-
cos Técnico-Industriais, com énfase
na necessidade de difusido de uma
cultura de gestao de riscos como fer-
ramenta para a prevencio de aci-
dentes.

“O Brasil esta aprendendo a de-
senvolver uma cultura de gerencia-
mento de risco. Estamos melhoran-
do. Por incrivel que possa parecer,
um acidente acaba gerando um be-
neficio colateral”, disse Carlos Cel-
so do Amaral e Silva. Ele disse ain-
da que hoje ha maior percepcéo do
problema pelas autoridades e que
a opinido publica também exerce
maior pressio sobre o tema.

O evento, que reuniu cerca de
400 pessoas em Sio Paulo, contou
ainda com a participagao da pesqui-
sadora francesa e gedgrafa, Yvette
Veyret, , autora da obra “Os Riscos
—O Homem como Agressor e Vitima
do Meio Ambiente”, langada recen-
temente no Brasil. Para ela, ha a
necessidade de se ter uma visao ho-
listica sobre os riscos e que a proble-
matica do risco e desenvolvimento
sustentavel integram trés elemen-
tos principais que interagem, que
sdo o fator econdomico, ecoldgico e
social. “Apesar disso, essa integra-
¢do é utodpica, vasta e complexa e

nos obriga a pensar em solugées
praticas e eventuais”, disse a pes-
quisadora.

Segundo Veyret, o custo dos
efeitos de catastrofes naturais é de
10 a 15 vezes maior hoje do que na
década de 50. “Ha mais gente ex-
posta hoje devido ao crescimento da
populacdo mundial e as novas aglo-
meracoes urbanas cada vez mais lo-
calizadas préximas ao litoral”.

Veyret, personalidade de gran-
de experiéncia no segmento admi-
tiu que ainda tem mais perguntas
do que respostas para a questdo
da administracdo do risco de for-
ma sustentdvel. “E muito comple-
xo0. Nio se trata apenas do perigo
e da causa das catastrofes, porque
os fatos ocorrem por uma expressio
da vulnerabilidade da sociedade, da
cidade e da populacdo de um modo
geral”.

Um exemplo mencionado foram
os furacoes. Segundo ela, furacées
que ocorrem em paises desenvol-
vidos trazem desgastes materiais
e em outros, podem trazer muitas
mortes. “O perigo é apenas revela-
dor da fragilidade e vulnerabilida-
de intrinseca”, apontou. Além dis-
so, ela disse que os riscos podem
ser agravados pelo tipo de socieda-
de, religido e até a corrupgio podem
agravar o risco. “Algumas socieda-
des religiosas acreditam que o risco
é mandado por Deus, portanto, as
memorias dos riscos desaparecem.
Em uma sociedade corrupta, ha fal-

~—

e

Yvette Veyret

ta de coordenacio dos atores para
se chegar a uma solugao”, comple-
tou.

Ela acredita, contudo, que o ca-
minho é a tomada de consciéncia
por meio da educagao. Por outro la-
do, ela disse ser necessario traba-
lhar, em relagdo a questao ecologi-
ca, de uma forma mais franca. “Ha
um excesso de dramatizagao que é
o fundo de comércio das ONGs, mas
adramatizacio exagerada é contra-
produtiva”.

A pesquisadora concluiu a pa-
lestra dizendo, muitas vezes, ha-
ver pontos positivos nas catastro-
fes. “Néao podemos ser cinicos, por-
que existem mortes e perdas, mas
se pegarmos o exemplo de Lisboa,
que foi atingida por um terremoto
em 1755, permitiu ao Marques de
Pombal uma reconstrugio comple-
ta e modernizagao da cidade que se
abriu para o porto e a ruptura com
bloqueios religiosos que nao permi-
tiam a modernizacdo”.

Regina Meyer, professora do Dept. de
Histdria da FAU-USP; o mediador e
Jornalista William Wack; o economista
José Eli da Veiga; e Nancy Cardia, pes-
quisadora do Nicleo de Estudos da
Violéncia e Diretora da Organizagdo
Mundial da Satude (OMS).

www.planetaseguro.com.br



A Avaliacao Patrimonial é a
GARANTIA de um SEGURO bem feito.

Os procedimentos mais modernos de Gerenciamento
de Riscos indicam a correta Avaliagdo dos bens como
um dos fatores mais importantes para a contratacao
dos seguros. Independentemente da forma que o
seguro €& contratado, conhecer o valor correto dos
bens, permite ao segurado definir com seguranga
qual o valor que pode ser adotado como franquia e
tambem optar com tranqguilidade sobre qual tipo de
apolice comprar.

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

Associada ao TROOSTWIK GROEP Europa, USA, Asia,

Austrélia e Africa, ASSET VALUATION SERVICES, INC - USA

Rua Jesuino Arruda, 769 - 79/13%14" andares - CEP 04532-082 - Itaim Bibi
S&o Paulo - SP - Brasil - Fone (11) 3079-6944 - Fax (11) 3079-1409
info@engeval.com.br - www.engeval.com.br - www.arcalaudis.com

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

76 anos de atuagdo no mercado mundial. 31 anos de
atuacdo no mercado nacional.

Australia, Belgium, Brazil, Dutch Caribbean, France,
India, Italy, Mexico, Mozambique, The Netherlands,

New Zealand Portugal, Singapore, Spain, Sweden,
Thailand, UK, U.S.A

Evite riscos desnecessarios,
faca a Avaliagao dos seus bens.

i

ENGEVAL

ENGENHARLA DE AVALIACOES
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ACE foca crescimento
em expansﬁo geogréﬁca
e criagéo de produtos

Com mais duas ﬁ]iais, companhia estara presente em todo o Brasil.

Atuagdo no ramoVida sera uma das estratégias para 2008

A ACE Seguradora, empresa do grupo ACE Li-
mited, que atua no Brasil desde 1999, vem apre-
sentando resultados crescentes, baseados na ino-
vacao de produtos e com foco na segmentagio. A
companhia comemora os numeros de 2007, que,
até novembro, atingiram 15% de crescimento em
relagdo a 2006, fechando o ano com prémios de R$
610 milhoes.

Hoje, a Seguradora ocupa a primeira posi¢io
em seguros de afinidades, tem a terceira posi¢io na
carteira de transportes e nos seguros de Responsa-
bilidade Civil, segunda maior em seguros de D&O
(e a primeira em numero de apdlices) e a quarta
em E&O, que sdo os seguros de Erros e Omissoes.
“Em todas as carteiras que atuamos temos parti-
cipacio de mercado bastante representativa, com
1sso, a ACE figura entre as grandes. Tivemos a 16°
posicdo no ano passado, mas se excluirmos auto-
moveis, segmento que nio trabalhamos, ficamos
entre as 10 maiores do Brasil”, afirmou o presi-
dente e CEO da ACE Seguradora, Marcos Aurélio
Couto. “A nossa atuacio é segmentada, onde foca-
mos em linhas de negécios e procuramos oferecer
produtos e servigos que estejam acima da média.
Esse é nosso diferencial e nos posiciona de forma
importante no mercado”.

O desempenho de 2007 foi “extremamente
satisfatério”’, segundo Couto, ja que a companhia
alcangou, no primeiro semestre desse ano, um
crescimento de 15% em prémios e 90% em lucrati-
vidade. E esses numeros foram conseqiiéncia das
estratégias de expansio geografica e lancamento

www.planetaseguro.com.br
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O portal Planeta Seguro oferece o melhor canal de comunicacdo pela internet.
Veja as vantagens:

Atvalizacao didria;

Cobertura de eventos com noticins em tempo real;
ClippingSegtotal diario;

InformativoSegtotal a qualquer hora do dig;

Download da revista Seguro Total eletronica com o mesmo formato
da revista impressa, tornando o revista mais lida do mercado;
Mais de 55 mil mensagens enviadas diariamente.

Acesse: www.planetaseguro.com.br




Especial

de produtos. A abertura de filiais
contribuiram de forma importante
para os resultados da companhia.
Neste ano, a ACE criou a filial Nor-
deste, com sede em Salvador e a do
interior de Sdo Paulo, abrigada pe-
la cidade de Campinas. Além disso,
foram lancados inimeros produtos,
como o seguro para obras de arte
para atender cole¢des particulares,
que foi agregado ao seguro de expo-
sigoes, uma das especialidades da
companhia, o RC Filmagens, um
seguro para a producdo nacional,
que cobre os riscos de Responsabi-
lidade Civil para o caso de danos
materiais ou corporais que possam
ocorrer durante as filmagens, além
de um novo produto de riscos de en-
genharia, segmento no qual a ACE
também tem importante participa-
¢ao.

Ramo Vida - Mas o grande em-
penho da companhia neste ano fo-
ram os investimentos para o Ramo
Vida. Desde 22 de novembro, ofi-
cialmente, a ACE passa a atuar no
segmento, com Seguro de Vida em
grupo e também com distribuic¢do
por meio dos canais massificados.

“A nossa expectativa é muito po-
sitiva e tivemos 6tima receptivida-
de do mercado. Essa serda umas das
principais areas para suportar nos-
sa estratégia decrescimento para
2008”, exaltou Couto. Foram R$ 2
milhGes de investimento e a contra-
tacdo de profissionais experientes,
com Antonio Carlos Pedrotti na li-
deranca. “Esse time trabalhou mui-
to em produtos, contratos de resse-
guro, diferenciais de atendimento
de sinistro, toda estrutura para que
entrada seja sdlida e permita um
padrio de servigo acima da média
do mercado”, completou. A expecta-
tiva para a carteira sdo de prémios
de US$ 5 milhdes em 2008.

Para oano que vem, o crescimen-
to geral esperado da companhia e
acompanhando os resultados desse
ano, sera de 15%, o que, segundo
Couto, é bastante expressivo, dado

“O segmento de
afinidades é
muito importante
para companhia e
para o mercado e
vamos continuar
olhando muito de
perto para ele”

Marcos Aurélio Couto,
presidente e CEO da
ACE Seguradora

que todas as carteiras ja tém posi-
¢ao de destaque no mercado. Mas,
para contribuir com os numeros,
além dos produtos criados esse ano,
mais duas carteiras serao lancadas
no primeiro trimestre de 2008: a de
Garantias e a de Seguros de Erros
Médicos, um produto que a com-
panhia esta investindo bastante.
Além disso, somando a continuida-
de do plano de expansao geografica,
a ACE vai abrir duas novas filiais,
ambas também no primeiro trimes-
tre do ano. A primeira sera em Goi-
ania, para atender todo o Centro
Oeste e a segunda, em Belém, vai
responder por toda a regido norte
do Pais. “Essas sao as principais es-
tratégias de atuacio para que pos-
samos continuar com bom desem-
penho nos resultados”, apontou.

Além disso, a companhia vai
continuar investindo nas areas
importantes e estratégicas. Para o
segmento de Seguros Massificados,
ou de Afinidades, segundo o qual
a ACE foi pioneira em comerciali-
zac¢do, no inicio de 2000 e que re-
presenta hoje 55% do faturamento
da companhia, os aportes serdo de
cerca de US$ 15 milhdes em inves-
timentos em 2008. “Esse é um seg-
mento muito importante para com-
panhia e para o mercado e vamos
continuar olhando muito de perto
para ele”.

Este ano, US$ 12 milhées em in-
vestimentos ja possibilitaram a re-
modelagem da area na ACE por ca-
nais de distribuicéo, o que antes era
dividido por produto. Hoje existem
as areas de Bancos e Instituicoes
Financeiras, Varejo, Concessiona-
rias de energia e agua e Canais Es-
peciais, que engloba as vendas por
Internet ou TV, ou ainda qualquer
outro veiculo que nédo se enquadre
nos demais. Além disso, a empresa
contratou cinco novos profissionais
nessa area, oriundos do segmento.
“Sao divisdes em que se tem um
foco total de atendimento persona-
lizados de nossos clientes e corre-
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tores, que falam o idioma daquele
canal, pessoas com experiéncia no
segmento. Isso trouxe ganho de
produtividade grande e resultado
bastante satisfatério”, disse o pre-
sidente.

A area de Pequenas e Médias
Empresas (PME), que também te-
ve resultado expressivo em 2007,
com crescimento de 120%, deve ter
90% de incremento no ano que vem,
segundo Couto. “T'emos dado aten-
¢do especial a essa area, que é um
conceito diferenciado de mercado
na ACE. A forma de comercializa-
¢ao desses negécios é pequeno, mas
nao fazemos negdcios pequenos”.
Couto disse que a distribuicio para
os seguros de PMEs sao feitos por
meio de associagoes, entidades de
classes, grupos, redes e franquias.
“O que faz que vocé tenha grandes
diferenciais, ja que é possivel dese-
nhar produtos personalizados para
a operacao daquele grupo de clien-
tes, com custo competitivo e agre-
gando valor. Aliado a isso, vocé tem
uma base tecnolédgica de primeira,
ou seja, o sistema é online, via web,
com cotagbes parametrizadas onde
o corretor e o cliente tém a oportu-
nidade de fazer o pedido da apdli-
ce eletronicamente, com o resulta-
do em 48 horas”, completou. Como
exemplo, Couto citou negbcios que
eles fecharam junto com a Marsh,
em novembro, com a rede de sandu-
iches, Subway, além de empresas
como Shell, Ipiranga e Texaco.

Na area de Responsabilidade Ci-
vil Profissional, em que a ACE pre-
tende faturar cerca de R$ 7 milhées
em prémios em 2008, a expectativa é
lancar novas modalidades. “Entra-
mos bastante forte nesse segmento
atendendo os contabilistas, advoga-
dos, arquitetos, engenheiros e cor-
retores de seguros e de imo6veis”.

Hoje, acompanhia éa maior para
seguros de RC de Erros e Emissoes
para corretores de seguros. No Pa-
rana, cerca de 15% dos corretores de

apolices de RC Profissional da ACE
e a projecdo é atingir o patamar de
30% de adesdo em 12 meses e de
50% em 24 meses. “Vamos expan-
dir também para médicos e dentis-
tas”. A ACE oferece produtos dessa
linha no Brasil desde 2006, quando
a area teve receita superior de R$ 3
milhGes. Nos primeiros nove meses
deste ano, o crescimento foi acima
de 27% em relacdo a igual periodo
do ano passado. Atualmente a ACE
tem aproximadamente 600 apolices
vigentes em sua carteira.

Planejamento estratégico
apoiado nas filiais

A participacdo das filiais da
ACE, tanto em producido quando
em resultado, tem tomado destaque
na companhia. Em 2006, elas foram
responsaveispor 15% dofaturamen-

to global da companhia e hoje, sdo
20%, em um resultado sempre cres-
cente. Diante disso, parte da estra-
tégia da companhia para o ano que
vem, juntamente com a criacao e ex-
pansio de produtos, é a ampliagio
da ACE para outras regites do Pais.
“Vem crescendo a importancia das
filiais em nossos negdcios”, afirmou
o vice-presidente da companhia,
Mairton Machado Souza. Diante
disso, serdo mais duas filiais aber-
tas em 2008, a primeira no Centro
Oeste, em Goidas, e a segunda sera
em Belém, para atender todo o Nor-
te do Pais. “Somos uma seguradora
muito focada, e, estando presentes,
conseguimos enxergar as oportuni-
dades muito mais facilmente do que
se estivéssemos a distancia. E ago-
ra estaremos presentes em todas as
regioes do Pais”, disse.

A primeira filial da ACE nasceu
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seguros sindicalizados contratam  Mairton Machado Souza, vice-presidente da ACE
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Especial

em Curitiba e comegou a existir jun-
to com a operacdo da empresa, em
1999. Depois de Curitiba vieram
Rio de Janeiro, Porto Alegre, Belo
Horizonte, e este ano, a ACE abriu
mais duas, no nordeste, com sede
em Salvador e no interior de Sao
Paulo, em Campinas. De acordo
com Souza, as filiais sempre aten-
dem todos os negécios nas linhas
em que a ACE opera, mas o que aju-
dou para o crescimento expressivo
foram os negdcios especiais, D&O
e Erros e Omissées, que sdo chama-
mos de linhas financeiras. “Temos
trazido também o seguro massifica-
do como diferencial para o mercado
local e 1sso contribui muito para o
desempenho”.

A companhia vé étimas oportu-
nidades nas novas pracas em que a
ACE vai atuar, Centro Oeste e Nor-
te,nossegmentoscarros-chefe,como
seguros de Afinidades e Transpor-
tes. A expectativa é de uma produ-
¢do de R$ 2 milhoes para cada uma
delas no ano que vem. “A exemplo
das novas filiais criadas esse ano,
que ja surpreenderam bastante em
termos de producio, e pagaram os
Investimentos feitos com sobra, te-
mos certeza do éxito das que virdo.
Mas acreditamos que o desenvol-
vimento deve ser feito paulatina-
mente”, apontou. Até outubro deste
ano, as filiais produziram mais de
R$ 100 milhées, com destaque pa-
ra o Rio de Janeiro e Porto Alegre,
cidades com os melhores desempe-
nhos. A expectativa para o ano que
vem é de 15% de crescimento.

Responsabilidade
Social e ambiental sao
focos da companhia

“Responsabilidade social é pa-
ra todos, ndo s6 para governos e
entidades publicas. Todo mundo
tem responsabilidade e tem que
contribuir”, disse Marcos Couto.
Diante disso, a ACE trabalha ho-
je com dois programas de respon-

sabilidade social. O primeiro as-
siste a uma creche em Parelhei-
ros chamada Vivenda da crianga,
em que a companhia é uma das
importantes mantenedoras e co-
laboradoras do projeto.

O Segundo e mais importante,
segundo Couto, é a parceria com
a Casa Hope, mantida pela Asso-
ciac¢ido Pro-Hope - Apoio a Crian-
¢a com Cancer. A entidade sem
fins lucrativos abriga criancas
carentes e seus acompanhantes
na fase de recuperacgio de qual-
quer tipo de cancer e tratadas em
hospitais da rede publica. “Con-
tribuimos, desde 2002, de diver-
sas formas, por meio de seguros

“Responsabih’dade social

4 ~ !
¢ para todos, ndo so para

governos e entidades

publicas. Todo mundo
tem responsabilidade e

tem que contribuir”,

Marcos Couto

vendidos, parceria de apresen-
tacdo de projetos, ou buscando
contribui¢édo internacional”. Es-
te ano a ACE Foundation - In-
ternational realizou a doacéo
de US$ 100 mil para a Casa, em
duas parcelas de US$ 50 mil no
decorrer do ano, que sera utili-
zada na construgdo de uma nova
sede de 6 mil metros quadrados
com capacidade para cerca de
250 pacientes. “Estou muito feliz
em liderar uma companhia que
contribui com projetos extrema-
mente sérios, em que vocé con-
segue ver os resultado do inves-

timento que vocé esta fazendo”.
A ACE também realizou a festa
de fim de ano em prol da Casa
Hope, com cerca de 500 correto-
res de seguros e parceiros, o que,
segundo Couto, mostrou também
o engajamento dos funcionarios,
que trabalham ativamente com
as contribuigées.

Outro projeto, agora na area
ambiental, foilancado em Setem-
bro pela ACE Limited, operacéao
mundial da ACE Seguradora.
Por meio deste projeto, a empre-
sa rastreou e mediu a quantida-
de de carbono que consome e emi-
te, a fim de contribuir com a re-
ducao dos gases que compodem o
efeito estufa. Ao mesmo tempo, a
ACE Limited comegou a revisao
de suas instalagées para que se-
jam certificadas como Edificios
Verdes.

Ainda seguindo o seu progra-
ma de responsabilidade ambien-
tal, a ACE Limited tornou-se par-
ceira do Programa de Lideres da
Agéncia Americana de Protecdo
Ambiental e Climatica, que con-
ta com a participacio da Agéncia
Americana de Protecdo Ambien-
tal, setor industrial e governo
dos Estados Unidos. Através da
emissdo de relatérios para aquela
entidade, os parceiros criam um
registro permanente de suas rea-
lizacoes e se identificam como li-
deres corporativos ambientais.

A ACE Limited ja iniciou a
revisdo de suas instalag¢ées em
Bermuda e Filadélfia para de-
terminar os passos e Investi-
mentos necessarios para que
elas também sejam certificadas
como Edificios Verdes, pelo pro-
grama de referéncia industrial
de eficiéncia energética.”Depois
val se espalhar por todos os de-
mais Paises, onde faremos acoes
especificas, plantando arvores
ou contribuindo para programas
ambientais, reinvestindo para o
bem da humanidade”, concluiu.
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CAPITALIZACAQ

‘Mercado

tem bom
desempenho,
mesmo

regulamentagio

Com a aprovagdo da norma de segmentagdo dos titulos e

a queda da taxa de juros, que deixa capitalizagdo mais

atraente, segmento deve ter grande crescimento em 2008

Mesmo ainda aguardando as
novas regulamentacgoes, que vai
dividir os titulos de capitaliza-
¢do em 4 novas modalidades —
tradicional, popular, empresa-
rial e compra programada -, e
deixando o mercado estagnado,
a capitalizacdo teve um bom de-
sempenho em 2007, chegando
a 10% de crescimento. Mas, se-
gundo o presidente interino da
Federacao Nacional das Empre-
sas de Capitalizacao (Fenacap),
Norton Glabes Labes, depois da
aprovacao da norma, que deve-
ra acontecer no primeiro semes-
tre de 2008, todo o mercado vai
assistir a um crescimento ver-
tiginoso. “Esse é um momento
propicio. Com a taxa de juros
caindo, fica mais apetitoso ter
um titulo de capitalizacdo, sem
falar na parte lidica, que todos

os brasileiros gostam”, disse.

Segundo o presidente da Bra-
silCap, Marcio Lobdo, o merca-
do de capitalizacio é ainda pou-
co explorado e ha muito espaco
para crescer. “Mas o produto de
capitalizacido precisa ser melhor
difundido. E preciso divulga-lo,
ressaltando todas as vantagens
que oferece. Por isso estamos au-
mentando o nosso investimen-
to na comunicacio com noSsos
clientes”, ressaltou.

Mas, para o diretor da Su-
laCap, Cesar Tadeu Dominguez,
o segmento tem sido ameacado
por normas que refletem o des-
conhecimento do setor por parte
de membros dos poderes execu-
tivo e legislativo, como a Porta-
ria 184 do Ministério da Fazenda
que, com o objetivo de proteger o
consumidor, cerceia o uso de titu-

los de capitalizagdo na realizacio
de promocoes comerciais, segun-
do o diretor. “Tais titulos sdo, de
longe, os mecanismos mais fis-
calizados e seguros para tanto”,
disse. Além disso, a proposta em
estudos no Senado Federal que
sugere alteracbes nos mecanis-
mos da capitalizacdo podem, se-
gundo ele, contrariar o propdsito
de ampliacio nos direitos do con-
sumidor, reduzindo as opgoes e
alternativas a que hoje este con-
sumidor tem acesso. “E preciso
um aumento do conhecimento
dos titulos de capitalizagao por
parte de nossos legisladores e
autoridades, evitando obstaculos
que s6 prejudicam a sociedade, e
impedindo que os consumidores
possam usufruir de toda a gama
de alternativas garantidas que
eles podem oferecer”, disse.

Tendeéencias
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Norton Glabes Labes

A Bradesco Capitalizacéo
apresentou um crescimento de
12% em 2007, puxados princi-
palmente pelos titulos sociam-
bientais, que destinam parte da
arrecadacido para projetos nas
areas de meio ambiente, educa-
cdo e saude, com parcerias com
a S.0.S Mata Atlantica, o Insti-
tuto Ayrton Senna e com o pro-
grama Cancer de Mama no Alvo
da moda.

Para o diretor geral da Bra-
desco Capitalizacio e presiden-
te interino da Fenacap, Norton
Glabes Lebes, isso ocorre por
que os produtos tém a prefe-
réncia, tanto por funcionarios
na hora da venda, como pelos
clientes, por se tratarem de
produtos com apelo social. “As
pessoas escolhem esses fundos,
primeiro por poderem ter uma
economia programada e con-
correr a prémios, tendo todo o
dinheiro corrigido de volta. De-
pois, estda ajudando uma insti-
tuicdo com apelo social. Além
disso, existe a for¢ca dos nomes
de duas grandes organizacgées
com muita credibilidade”, com-

pletou. S6 o Bradesco Pé Quen-
te S.0.S. Mata Atlantica ja ven-
deu mais de 2 milhées de titu-
los, possibilitando verba para o
plantio de 20 milhoes de mudas
nativas da Mata Atlantica. A
familia Pé Quente, que esta no
mercado ha 8 anos, possui ho-
je 17 titulos diferentes que tém
investimentos de R$ 7 a R$ 10
mil reais.

Para o ano que vem, segundo
Labes, o objetivo é lancar os pro-
dutos que estdo ‘na prateleira’
esperando a regulamentacao.
“Vamos remodelar e melhorar a
premiacao dos produtos ja exis-
tentes e crescer sempre acima
do mercado”, completou.

A SulAmérica Capitaliza-
¢do tem como desafio ultrapas-
sar a marca dos $350 milhdes
em 2008, o que seria superior
quase 100% a marca de hoje.
“Pretendemos alcancar esse re-
sultado tendo como parceiro o
corretor de seguros”, afirmou o

César Tadeu Dominguez

diretor da SulaCap, César Ta-
deu Dominguez. Além disso, a
companhia esta langcando para
meados de janeiro e fevereiro de
2008 o MotoCap, que é a com-
pra programada de motos com
entrega garantida, em parcei-
ra com a Sundown e investira
pesado também na A4rea e nos
produtos chamados escriturais
e empresariais.

Em 2007, a SulaCap apre-
sentou resultados importantes,
chegando a ultrapassar a mar-
ca de 30% comparado ao mesmo
periodo do ano anterior. “Foram
bons resultados, mas ainda ndo
foi satisfatdrio, pois temos con-
dicido de fazer mais”, disse Do-
minguez.

O diretor acredita existir
muitos obstaculos no segmento
de capitalizagao, principalmen-
te pela falta de conhecimento
dos legisladores que estabele-
cem normas para o segmento.
Apesar disso, ele se mostra con-
fiante na nova administracao da
Susep. “Temos certeza de que a
autarquia colocara como uma
de suas prioridades a retirada
dos obstaculos que hoje cercam
o setor de Capitalizacdo. Esta-
mos otimistas de que esta sera
a postura governamental, uma
vez que existe no setor um com-
promisso com a transparéncia e
com a auto regulac¢io que vai ao
encontro do que se espera de um
segmento onde s6 operam gru-
pos solidamente estabelecidos e
habituados as mais estritas nor-
ma de governancga corporativa,
que ja de ha muito observam em
todas as suas operacoes”.

Ele ressalta também que a
postura da Susep sobre a Cir-
cular para o setor incluindo a
segmentagao do mercado de Ca-
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‘Para alguns, celebrar a virada do ano & comemorar
conquistas ou relembrar bons momentos. Para a lturan,
celebrar esta data tem um significado ainda maior, porque
nossa visdo do mundo € sob a otica da vida: criamos
Solucoes para as pessoas se sentirem mais Seguras,
promovemos o bom relacionamento com NOSS0S parceiros
g procuramos sempre criar um ambiente positivo para

nossos colaboradores. Estes sdo os verdadeiros motivos

que fazem a lturan celebrar o0 ano novo de uma forma
gspecial. Afinal, s6 quem tem o olhar voltado as pessoas
pode ter uma visao privilegiada sobre o mundo.
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Tendéencias

pitalizacédo, esta respondendo
muito positivamente a uma reali-
dade do mercado, ja que amplian-
do ainda mais as areas de atua-
¢ao das empresas e o alcance de
seus produtos. “Tal resposta im-
plica no reconhecimento explicito
de que os titulos de capitalizacio
sao instrumentos que podem ser
utilizados na viabilizagdo de um
sem numero de transacgoes eco-
nomicas diferentes, muito parti-
cularmente as voltadas para os
segmentos de renda mais baixa,
superando assim uma visao dis-
torcida que tendia a associar e
comparar, de forma indevida, os
titulos de capitalizacao com ins-
trumentos classicos de inves-
timento, como a caderneta de
poupanca, por exemplo”.

As perspectivas da Brasil-
Cap sdo de ampliar a lideranca
e acelerar o ritmo de crescimen-
to da Companhia. Segundo o
presidente da BrasilCap, Mar-
cio Lobado, a companhia vem
se preparando para continuar
ocupando lugar de destaque no
novo cenario, de taxas de juros
decrescentes e recomposicdo
da renda, com fortes investi-
mentos na sua infra-estrutura
operacional e de servigos, com
énfase especial na area de tec-
nologia da informacgao. “Nossa
estratégia de atuagao tem o fo-
co em inovacéao. Por isso, vamos
consolidar a politica de diversi-
ficacédo do portfélio, com o desen-
volvimento de novos produtos e
servigos voltados para os diver-
sos perfis de renda, comporta-
mento e consumo existentes na
base de clientes do Banco do
Brasil”, disse. Além disso, Lo-
bdo espera incrementar a ofer-
ta de solugdes para o mercado
corporativo, seja pela formacio

Mdrcio Lobdo

de parcerias com novos canais
ou pela criacdo de produtos sob
encomenda para empresas.

A Companhia fechou 2006
com um faturamento de R$
1,76 bilhdo, o que representou
um crescimento de 2,3% em re-
lacdo a 2005. O volume das re-
servas técnicas - montante re-
lativo a depoésitos efetuados por
clientes de titulos de capitali-
zacdo - avancou 1,2% chegando
ao patamar de R$ 2,79 bilhées.
Em premiacées foram mais de
R$ 64 milhdes distribuidos a
clientes dos titulos de capitali-
zacao Ourocap, o que equivale a
20% do total de prémios pagos
pelo mercado de capitalizacao.
Esses nimeros representaram
25% do faturamento global do
setor. No ano passado foram co-
mercializados 1,3 milhao de ti-
tulos e o lucro liquido da empre-
sa atingiu os R$ 121,4 milhdes.

Em 2007, pelos nimeros dis-
poniveis até setembro, a Com-
panhia detém uma fatia de 24%

do mercado, que registrou fatu-
ramento de R$ 5,6 bilhoes no
periodo. Em relacéo a reservas,
o percentual de participacao é
de 22%, de um volume global de
R$ 11 bilhdes, correspondente
ao estoque de todos os depésitos
efetuados por clientes de titu-
los de capitalizacdo no pais. No
que diz respeito a premiacgoes, a
Brasilcap responde por 18% do
total de prémios pagos pelo se-
tor, que superaram o valor de R$
230 milhdes. “Esse resultado é o
reflexo direto do nosso trabalho
dedicado, da nossa busca pela
inovacio e do nosso foco na sa-
tisfacdo dos clientes. Atender as
necessidades dos consumidores,
respeitando as suas diferengas,
é uma preocupacéo constante da
Brasilcap e orienta a sua atua-
¢do. O resultado é a lideranca
consolidada nos rankings de fa-
turamento, reservas técnicas e
premiacdes”.

Para Lobdo, a nova regu-
lamentagao devera criar con-
di¢bes ainda melhores para o
desenvolvimento do mercado.
“Trata-se de uma atualizacgio
necessaria para que a regula-
mentacdo do setor fique mais
adequada a realidade atual do
Pais e do consumidor. Com a
segmentacdo por categoria de
produtos, uma das principais
mudancas em discussao, en-
tendemos que a comunicacgio
sera ainda mais efetiva e trans-
parente, permitindo ampliar o
conhecimento sobre as caracte-
risticas e os beneficios de cada
um dos tipos de produtos dispo-
niveis no mercado. O mercado
esta ansioso pela adocao da no-
varegulamentacao. As perspec-
tivas sdo boas, mas estamos em
compasso de espera”, concluiu.
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Segmento pode dobrar de
tamanho em até 5 anos

O mercado de Seguros de Vida
vai dobrar de tamanho de 3 a 5
anos. E o que afirma o diretor da
Bradesco Vida e Previdéncia, Eu-
génio Liberatori Velasques, di-
zendo ainda que sera um desafio
pequeno perto das oportunidades
que o mercado oferece, baseados
no bom momento da economia, na
maior oferta de crédito e a aber-
tura dos resseguros, além do mi-
crosseguro, a nova aposta do mer-

Eugénio Liberatori Velasques

cado. “O que precisamos agora é
criar mais produtos, especificos
para cada classe com riscos enca-
rados de formas diferenciadas e
novos modelos de aceitagdo”, dis-
se Velasques.

As novas circulares em vigor —
302 e 317 — sdo consideradas um
avango para o mercado por um
lado, que carecia de regrais mais
atualizadas e que protegesse o
interesse do segurador. Por oura
lado, trouxe problemas operacio-
nais para as seguradoras. “As no-
vas normas precisam de ajustes
que, acredito, serdo alcangado no
ano que vem ou até 2009, no ma-
ximo, ja que até mesmo a Susep
se sensibilizou da necessidade de
ter mais flexibilidade”, comple-
tou Velasques.

A Bradesco Vida e Previdén-
cia, companhia lider do segmento
Vida, com 17% de participac¢ao no
mercado, espera crescer dentre
15% e 17% a cada ano nos proé-
ximos 5 anos. “Vamos alcancar
esse resultado aproveitando o
bom momento do mercado e com
o langamento de novos produtos,
ja que temos vocacgdo para inova-

<
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Mercado tem grande

potencia] e empresas

com a criagdo de

se preparam para
aproveitar 0 momento

produtos especf 1COS

¢ao”, afirmou o diretor da Brades-
co Vida e Previdéncia, Eugénio
Liberatori Velasques.

Serdo mais quatro produtos
na cesta da companhia em 2008.
Dois deles, o Bradesco Vida Em-
presarial Modular, um produto
flexivel para micro, pequenas e
médias empresas e o Super Vida
Maxi Premidavel, para o mercado
individual, um produto resgata-
vel e premiado, que passa a ter
assisténcia funeral familiar, se-
rdo langados em fevereiro proxi-
mo. Os outros dois produtos terao
um cunho mais popular e entram
na estratégia da empresa em tra-
balhar com microsseguros. “Nos,
quesomosumbancodevarejo,com
as nossas estratégias de vendas
em corretores de seguros e banco,
vemos o mercado de microsseguro
muito atraente e estamos muito
centrados nele”, disse.

A companhia vai fechar o ano
com um faturamento de R$ 1,8 bi-
lhao, com 12 milhées de segura-
dos, sendo 2,7 milhées em planos
individuais e 8,3 milhdes no mer-
cado corporativo.

A expectativa da Metlife é de

enclas

www.planetaseguro.com.br

2007 * N° 79 « Seguro Total * 31



enclas

A

Tend

Hélio Kinoshita

crescer entre 15% a 20% através
da intensificacio no relaciona-
mento comercial com os principais
canais de distribui¢do da compa-
nhia, corretor de seguros e par-
cerias com os bancos. “Atualmen-
te a Metlife é uma das principais
provedoras de seguro de Vida em
Grupo para Empresas Corporati-
vas e quer intensificar seu foco de
atuacido no mercado de Pequenas
e Médias Empresas, aprimoran-
do o produto de Vida PME. Inter-
namente, estamos investindo na
melhora continua em seus pro-
cessos, aprimorando ainda mais o
atendimento a corretores e segu-
rados”, afirmou Hélio Kinoshita,
CFO da MetLife no Brasil.

No final de 2006, a Metlife tra-
¢ou uma grande meta para 2007,
visando reverter o resultado ne-
gativo que a companhia vinha
apresentando historicamente no
Pais. Foram cancelados negdcios
deficitarios, que reduziam o cres-
cimento da Metlife, que em 2007
foi de 4%, muito abaixo dos 14%
quando comparado ao crescimen-
to de mercado. Por outro lado, a
Metlife apresentou um Lucro Li-
quido de R$ 12 milhées ao final
do primeiro semestre do ano, re-
sultado de outra agdo estratégi-

ca que previa uma melhoria no
processo de subscri¢cdo de riscos
de negobcios originados pelo ca-
nal corretor e parcerias com ban-
cos. “Com 1sso, a Companhia vem
mantendo o resultado positivo de
forma consistente”, explicou.
Para Kinoshita, as novas nor-
mas, Circulares 302e317,além do
Novo Cédigo Civil, tornaram mais
complexa a operacdo do Seguro
de Vida, criando grande impacto
nas areas de operacdo e também
aumentaram as exigéncias no re-
lacionamento com estipulantes
e segurados. “As apdlices passa-
ram a sofrer limitacdes para ajus-
te em suas condic¢des contratuais
quando resultar em algum 6nus
aos segurados, situacio em que é
necessaria a anuéncia de 3/4 do
grupo segurado. Isso pode trazer
como consequéncia um aumento
na sinistralidade”. Mas, por outro
lado, ele apontou impactos positi-
vos para a operag¢do das segura-
doras, como maior conhecimento
das carteiras das companhias, o
que permitiu a elas fixacao de ta-
xas segundo suas experiéncias e
melhoria dos controles internos.
A Mapfre Seguros também
esta otimista em relagdo ao seg-
mento. A expectativa é de um
crescimento proximo a 20% em
2008, potencializado pela oferta

Caio Valli

de crédito e acompanhada dos se-
guros prestamistas, segundo o di-
retor de Vida da companhia, Caio
Valli. “Adicionalmente ha um mo-
vimento de entrada de mais redes
de varejo na operacdo seguros de
protecdo financeira a seus clien-
tes, bem como uma maior oferta
de Seguros de Vida Individual”,
disse.

Segundo Valli, o mercado esta
em mudanca e ja comecga a alte-
rar a oferta de produtos, criando
coberturas mais especificas e tec-
nicamente mais desenvolvidas,
apoiado pela chegada de Resse-
guradores e atendendo deman-
das naturais do desenvolvimento
de mercado. “Acompanhando es-
se movimento, a Mapfre em breve
estaralancando coberturas inédi-
tas para seus clientes e correto-
res”, ressaltou o diretor.

Fazendo uma analise do mer-
cado e da companhia em 2007,
Valli disse que o setor teve bom
desempenho no ano, com o cresci-
mento apoiado na maior oferta de
crédito, em especial com consig-
nacio em folha de pagamento ou
beneficios de aposentadoria, mas
as novas circulares 302 e 317, em
vigor, configuraram-se dificulda-
des para o segmento no ano, ja
que ainda ha desconhecimento
pratico por parte de corretores,
seguradores, estipulantes e se-
gurados.

“As referidas circulares pos-
suem varios pontos positivos, co-
mo dar maior transparéncia so-
bre direitos e obrigagées para os
segurados nos seguros coletivos
de pessoas, maior participacao do
segurados nas decisdes de even-
tuais alteragbées nas condigoes
originalmente pactuadas, bem
como uma maior divulgacgdo so-
bre os prazos de contratos. Porém
as alteragoes legais previstas nas
circulares implicam em mudan-
¢as, e como em todo processo de
mudangas, é natural o mercado
necessitar de uma fase inicial de
transicédo e adaptacio”.
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Juntos, fizemos de 2007 um ano de muito sucesso.
A Liberty agradece sua dedicacdo e profissionalismo em nossa parceria,
com a certeza de que no proximo ano
alcancaremos novos e importantes resultados.

Boas Festas e um 2008 repleto de saide, paz e muita felicidade.

AW Liberty
7 Seguros

Agente faz mais por voce,
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PREVIDENCIA
Segmento
segue
crescendo

fortemente
A expectativa para 2008 ¢ a

aprovagdo dos blindados e os planos
instituidos sdo grande aposta

O mercado de previdéncia vem
crescendo ha um bom nivel h4 al-
guns anos. Primeiro pelas incerte-
zas com a solvéncia da Previdéncia
Social. Depois, as alteracbées que
permitiram a escolha pelo regime
progressivo ou regressivo na tabe-
la do imposto de renda, o trabalho
forte das seguradoras com produ-
tos flexiveis e até mesmo a ajuda
da midia impulsionaram esse mer-
cado, que néo se mostra maduro e
ainda tem grandes possibilidades
de exploracao. Portanto, esse ano
nao foi diferente e somente até se-
tembro, o mercado de Previdéncia
cresceu 23,5%, sendo que somen-
te os planos VGBL - Vida Gera-
dor de Beneficio Livre - tiveram
um incremento de 33%. Para o ano
que vem, os resultados devem ser
bons, seguindo os mesmos patama-
res deste ano, segundo o gerente de
desenvolvimento de produtos da
BrasilPrev, Sandro Bonfim.

Os planos blindados, que per-
mitem que o participante torne-se
o proéprio cotista de seu plano no
lugar das seguradoras, também

é expectativa para o desempenho
no mercado em 2008. Esses pla-
nos podem alavancar o segmento,
na medida que, além de aumentar
a transparéncia e confiabilidade,
possibilita ser usado como garantia
imobiliaria. “Os planos blindados
sdo uma medida muito positiva,
mas que o mercado ainda ndo tem
claro como operacionalizar”, disse
Bonfim. Segundo ele, a aprovacio
deve acontecer no ano que vem, ja
que as entidades envolvidas, como
a Susep e a CVM, mostram-se em-
penhadas.

Especialistas afirmam, por ou-
tro lado, que os planos instituidos,
que representam as classes, como
dentistas, advogados, meédicos,
contadores, dentre outros profissio-
nais liberais, que tem m potencial
de cerca de 4 milhdes de clientes,
vao contribuir de forma significa-
tiva no mercado de previdéncia fe-
chada. Para a Mongeral, por exem-
plo, companhia que primeiro atuou
na modalidade, os planos institui-
dos ja tém grande representativi-
dade nos negocios.

A Mongeral, empresa com 170
de experiéncia no mercado, e que
teve um incremento de 33% no pri-
meiro semestre do ano em relacéo
ao mesmo periodo de 2006, espera
fechar o ano com um crescimento
de 26% em receitas, no segmento
de Previdéncia.

Os planos instituidos foram os

Sergio Mello
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Delphos - Assisténcia 24 horas

24 horas por dia, 7 dias por semana

A Delphos, premioda em diversaos ocosides pelo exceléncia de seus servigos, investe
constantemente em novas tecnologias de ponta. Esta medida viso garantir trangiilidade e
satisfagdo a todos os seus clientes, marcas registradas de uma empresa que estd héd 40 anos no
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A Delphos possui sucursais em todo o Brasil. Esta estrutura, pensada para oferecer o melhor
atendimento ao cliente, permite um relacionamento dindmico com a rede de prestadores de
servicos, fazendo toda a diferenca na hora do atendimento local.

Ao se tornar um cliente Delphes, seus segurados poderao utilizar um conjunto de servicos e
vantagens, em situagdo emergencial ou para manutengdo geral, que atende plenamente as
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grandes responsaveis desse de-
sempenho, de acordo com o dire-

tor financeiro da Mongeral, Sergio
Mello. Segundo ele, a companhia

sempre acreditou nesse segmento,
que o governo passou a incentivar,
afim de proteger grupos de pessoas
que ndo tinham esse tipo de assis-
téncia. Hoje, somente o OABPrev,
plano instituido para advogados,
que iniciou na Mongeral em 2006 e

foi expandido em 2007, representa

de 5% a 10% da carteira de Previ-
déncia daMongeral,com cerca
de 9 mil participantes em Sao
Paulo. “E o potencial é de 250
mil somente no Estado”, dis-
se Mello. Além do OABPrev,
a Mongeral fechou varias ou-
tras parcerias em 2007, como
por exemplo a parceria com a
APCD - Associacdo Paulista
dos Cirurgides-Dentistas,com
a Fundacédo Quanta de Segu-
ridade Social, para médicos e
o CulturaPrev, uma parceria
com a Petros - fundo de pen-
Contudo,
a Mongeral tem hoje 85% da

sdo da Petrobras.

participacido em fundos insti-
tuidos no mercado. “E néo é
para menos. Nos sempre des-
bravamos e acreditamos nes-
se negocio desde a origem da im-
plementacéo da lei”.

Em meados do ano passado, a

fim de criar um novo posiciona-
mento de distribui¢do no setor pri-

vado, a empresa efetivou a compra
da carteira da Icatu Hartfort para

riscos individuais. “E essa conquis-
ta sera parte das estratégias tra-
cadas para companhia em 2008,

exaltou Mello. Desde 2005, quando

se deu inicio a aquisic¢éo da cartei-

ra, a companhia vem investindo no
time de vendas e na contracgio de

gerentes comerciais. “Agora que-

remos consolidar todas essas acées

Sandro Bonfim, BrasilPrev

no ano que vem com treinamentos
e novas instala¢oes. Teremos uma
atuagio firme no setor privado em
2008, entendendo cada vez mais o
segmento e ampliando nossa atu-
acao”.

Além de continuar atuando for-
temente nos setores civil, militar e
publico, com os quais a Mongeral
ja tem larga experiéncia, a inten-
¢ao para 2008 é ampliar o leque de
negdcios e ser um provedor de ser-

vicos financeiros para seus clien-

tes. “Queremos expandir nossos
segmentos, encontrando bons par-
ceiros para isso. A intenc¢do néo é
mudar a cara da companhia, mas
agregar valor aos produtos que ja
oferecemos, com o respaldo de mui-
tos anos de experiéncia da empre-
sa”, concluiu.

O ano da BrasilPrev também foi
muito bom, alinhado ao crescimen-
to do mercado. Para o gerente de
desenvolvimento da companhia,
Sandro Bonfim, mais do que a per-
cepc¢édo do sistema publico estar es-
gotado, as pessoas hoje enxergam
e entendem a previdéncia como

um 6timo investimento. “Hoje as
pessoas sabem que a previdéncia é
um investimento imbativel a longo
prazo com uma grande vantagem
fiscal”, disse. “Mas, com a queda
das taxas de juros, aumenta a de-
manda por fundos mais agressi-
vos”.

Com o objetivo de atender es-
sa demanda, a BrasilPrev lancou
produtos inovadores e com cartei-
ras sofisticadas. Em agosto desse
ano, a companhia iniciou as ven-
das da familia Ciclo de Vida,
nos quais a gestido do fundo
dependera da data em que o
cliente pretende usar os re-
cursos. “Usamos a carteira de
investimentos mais adequa-
da a cada perfil. Podemos co-
locar até 49% dos recursos em
acoes e vamos reduzindo essa
exposi¢do em uma gestdo au-
tomatica”. Segundo Bonfim,
esse é um produto destinado
a alta renda e que foi muito
bem aceito pelos clientes. “J4
temos vendas significativas
desse produto e acredito que
ele vai crescer gradativamen-
te”, completou.

No mesmo sentido, a com-
panhia langou também o
Composto 49D, que usa as cartei-
ras de a¢oes com bons histéricos de
dividendos, em que o préprio clien-
te que escolhe o fundo.

Para o ano que vem, segundo
Bonfim, aidéia é continuar aumen-
tando produtos mais sofisticados e
ampliar para o segmento empre-
sarial. “Vamos também viabilizar
esses produtos no segmento de va-
rejo. Esse é o nosso grande mote
para o ano que vem, sofisticar nos-
sos produtos para um cliente que
esta exigindo mais rentabilidade”,
concluiu.
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Acompanhandoastendénciasda
economia brasileira, a industria au-
tomobilistica comemora resultados
sempre crescentes, com a expectati-
va de alcancar 3 milhées de veiculos
produzidos em 2008. O mercado de
seguros para o segmento, entretan-
to, apesar dos resultados apertados
e da grande concorréncia, dado o
grande numero de companhias que
operaram no ramo, estdo confiantes
para 2008. As novas regras de sol-
véncia e a abertura do mercado res-
segurador trazem davidas, mas sio
vistos com bons olhos e como boas
oportunidades.

Além disso, o seguro popular é ex-
pectativa para o mercado. Novas nor-
matizagoes ja foram prometidas pelo
superintendente da Susep — Supe-
rintendéncia de Seguros Privados -,
Armando Vergilio, para se comecgar a
trabalhar no ano que vem. Ha possi-
bilidade, por exemplo, de redu¢io da
aliquota de 7% do Imposto sobre Ope-

ragbes Financeiras (IOF) incidente
sobre o valor do prémio percentual.
Além disso, ele defende propostas de
alteracées na legislacdo, incluindo a
que ndo permite a utilizacao de pecas
de reposi¢do nao originais nos casos
de perdas parciais. “Somente 30% da
frota nacional tem seguros. Isso sé
mostra que 70% dos veiculos que cir-
culam no Pais precisam de um segu-
ro diferenciado”, afirmou o presiden-
te da Liberty Brasil, Luis Maurette.
Para Maurette, o mercado de
seguros passa por um momento de
muitas transformacoes com as novas
regras de solvéncia e a abertura do
mercado de resseguros. Diante dis-
80, as companhias estdo trabalhando
com estratégias e precificacido agres-
sivas para obter maior fatia de mer-
cado. Mas a estratégia da Liberty tem
sido outra. “Estamos trabalhando de
forma muito cuidadosa, na retengio
de nossos clientes e preservacgido de
nossos negoécios e, contudo, temos

Tendéencias

Novas regras de solvencia retraem
a]gumas seguradoras, mas seguro

popu]ar pode incentivar o segmento

i 2
o 8

conseguido um crescimento alinha-
do a economia brasileira”, explicou
Maurette.

A finalizacio do processo de aqui-
sicdo da Indiana Seguros vai contri-
buir para a continuidade do cresci-
mento organico da empresa em 2008,

Luis Maurette
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segundo o presidente. A empresa
aguarda a aprovacio formal da Su-
sep, que deve ocorrer até o final do
ano. Com 1sso serdo 250 mil veiculos
a mais em sua carteira, agora com o
posicionamento forte em carros no-
vos, nicho que era mais preponderan-
te na Indiana. “J4 somos muito bons
em semi-novos e agora temos o novo
canal de carros novos. Vamos manter
as duas marcas e sera um prato cheio
trabalhar juntos”, disse.

Segundo o presidente, a inddstria
automobilistica vive um momento
muito interessante e a expectativa
¢é de fechar 2007 com 2,3 milhdes de
veiculos produzidos e chegar a 3 mi-
Ihées no ano que vem. “As montado-
ras estdotrabalhando em trés turnos.
A expansio de crédito no Brasil tem
gerado uma demanda além do que
o mercado estd esperando. E muito
interessante o que estd ocorrendo”.
Aliado ao fato de apenas 30% da frota
brasileira de veiculos estarem segu-
radas, a Liberty esta investindo em
tecnologia, processos e produtos dife-
renciados para aproveitar esse bom
momento da economia e da inddstria
automobilistica.

A AGF Seguros tem expectativa
de crescimento entre 5% e 10% em
2008, o que se deve a um faturamen-
to do mercado de seguros de automo-
veis praticamente estavel em 2007,
segundo o Diretor de Massificados da
companhia, Marcelo Goldman. Mes-
mo com a competicio acirrada dentre
as seguradoras em 2007, fazendo que
o pre¢o médio do seguro caisse, os re-
sultados em 2008 devem ser alcan-

¢ados por uma provavel readequa-
¢ao de precos. “Além disso, é de se
esperar que o volume de carros Okm
vendidos no mercado interno conti-
nue crescendo, gragas a expansao do
crédito e a possibilidade de financia-
mento em prazos longos”.

Em 2007, a companhia deve fe-

Marcelo Goldman

char com um incremento de 5%, um
resultado importante, segundo Gold-
man, ja que foi acima do desempenho
de outras companhias do segmento.
“Ampliamos a nossa participacio de
mercado e a rentabilidade melhorou
ainda mais em 2007, sendo uma das
melhores no ramo de Automéveis”,
disse.

Para tanto, a AGF lancou e apri-
morou varios produtos ao longo deste

ano e pretende expandir ainda mais
sua carteira com os produtos AGF
Caminh&o, AGF Motos, AGF més a
més e AGF Auto Especial, este tlti-
mo atendendo ao publico de pessoas
com deficiéncias. “Vamos continuar
com as melhorias dos produtos e es-
treitar ainda mais nosso relaciona-
mento com os corretores de seguro”.

Mas, para Goldman, ainda exis-
tem intmeras dificuldades no seg-
mento, principalmente pelo grande
numero de companhias que operam
no setor. “Talvez a maior delas ocorre
no momento em que ha uma “guerra
de precos” sem que haja uma dimi-
nui¢do do risco do seguro. Isso pre-
judica tanto as seguradoras quanto
os corretores. Também os consumi-
dores sdo afetados, ja que pregos ir-
reais nio se sustentam por muito
tempo, existindo portanto muita di-
ficuldade na renovacéo do seguro”,
protestou.

Em termos governamentais, a
expectativa da companhia é que se-
jam aprovadas normas para o segu-
ro popular, que segundo ele, serdo
muito benéficas para o crescimento
do mercado.“Creio que essa modali-
dade pode trazer para o mercado os
veiculos mais antigos, que néo fazem
seguro hoje. No entanto, a mudancga
principal deve estar na regulamenta-
¢do, permitindo que pecas usadas de
bom estado e que néo afetam a segu-
ranca do veiculo possam ser usadas
no conserto de um acidente, desde
que sejam certificadas. Somente com
essa mudanca, o seguro popular sera
viabilizado no Brasil”, concluiu.
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Novas regras de solvencia
trazem incertezas, mas PME
¢ aposta para crescimento

Para muitos, o mercado de Se-
guro Saude, que movimentou, em
2006, R$ 42 bilhoes, com 29% das
receitas de todo o mercado de segu-
ros, jA é um setor bem explorado,

Edson Monteiro, BB Saude

com cerca de 42 milhées de usua-
rios. Apesar disso, o segmento de
PMEs - Pequenas e Médias Empre-
sas - se mostra um grande nicho,
principalmente com a consolidac¢éo
das empresas e 0 bom momento por
qual a economia passa. A BB Saude,
que passou a ter uma atuacio mais
préxima com corretores de seguros
independentes, enxergando esse
movimento, terda uma atuacio forte
juntos as PMEs em 2008. Seguindo
pelo mesmo caminho, a AGF Segu-
ros pretende ampliar a atua¢do com
corretores e com muito mais dispo-
si¢do que o mercado, comemora re-
sultados positivos e ampliacido de
market share.

Ja a Unimed Seguros, apesar de
ter obtido resultados importantes
no ano, se mostra preocupada com
as novas regras de solvéncia e o fu-
turo do mercado, néo tao previsivel
para o presidente da companhia,
Dalmo Claro de Oliveira, por conta
dos custos médicos e hospitalares e
pela possivel adequagio nos hono-
rarios médicos, que se espera acon-
tecer no ano que vem.

A BB Saude, empresa criada ha
11 anos por meio de uma parceria do
Banco do Brasil com a SulAmérica,
reafirmando a inten¢do de dobrar a
empresa em até quatro anos, cum-
priu as metas de crescimento, au-
mentando de 75 mil vidas em 2006
para 86 mil vidas este ano. “Segui-
mos nosso meta de crescimento,
que é crescer devagar e de forma
consistente”, afirmou o presidente
da companhia, Edson Monteiro.

A mudanca de estratégia da BB
Saude, que agora passa a atuar com
corretores independentes especia-
lizados, foi um dos fatores respon-
saveis pelos resultados em 2007.
Hoje sdo 30 corretores operando
em Sio Paulo, Rio de Janeiro, Bra-
silia e Curitiba. “Vamos comecar o
ano operando com corretores em 4
mercados. Mas estamos em fase de
aprendizado, de experimentar, ava-
liar e até porque ndo, admitir mais
alguns corretores”, completou Mon-
teiro.

O foco principal da empresa, con-
tudo, serdo os planos empresariais
e PMEs. “Com o advento do Super
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Dalmo Claro de Oliveira, Unimed Seguros

Simples e as empresas se conso-
lidando, acredito que é um nicho
importante para nds. Para tanto,
estamos criando produtos adequa-
dos e diferenciados para o segmen-
to”, disse. A expectativa é de fechar
2008 com um crescimento de 25%
em vidas, alcancando a marca de
105 mil clientes e 22% em fatura-
mento. “Estamos trabalhando me-
canismos de controle, alinhando
produtos e melhorando processos
tecnoldgicos, tudo para ganhar es-
cala da forma mais adequada, mo-
derna e inovadora”.

Para o presidente da Unimed
Seguros, Dalmo Claro de Oliveira,
os resultados de 2007 foram acima
do esperado, apesar de ainda néo
ter os dados consolidados do fecha-
mento do ano. Até outubro, os lu-
cros em saude representaram R$
14,7 milhées. “Tivemos que capi-
talizar a seguradora para cumprir
as normas de solvéncia, nido s6 por
meio de acionistas, mas por lucros.
Portanto, controlamos as despesas
administrativas e gerenciamos bem

a sinistralidade, que ficou dentro do
esperado”, disse o presidente.

Mantidas as premissas, a segu-
radora deve fechar o ano com lucros
de R$ 25 milhoes, incluindo os re-
sultados do segmento Vida, que re-
presentaram até outubro, um lucro
de R$ 9,1 milhoes.

J4 para o ano que vem, Olivei-
ra nio soube fazer previsdo, mas
disse que a companhia deve ficar
no mesmo patamar dos resultados
de 2007. “Estamos fazendo investi-
mentos tecnoldgicos e treinamento
com colaboradores, para tanto. Mas
tudo vai depender do crescimento
econémico e da agdo da concorrén-
cia para manter as vendas”, expli-
cou. “Por outro lado, o atendimento
das normas governamentais é um
problema e aumenta nossas despe-
sas administrativas e é muito dificil
prever os custos de medicamentos”,
completou Oliveira. Outro ponto
obscuro para 2008, segundo ele,
séo os honorarios de médicos. “Ha
uma demanda de melhoria de ho-
norarios da classe médica ha muito
tempo e para o ano que vem deve-se
pensar esse aspecto”.

Ja a AGF Saude espera um
crescimento de 30% em prémios
para 2008, com um trabalho forte
de ampliacdo da atuacgio com cor-
retores de seguros. “ A AGF esta
constantemente melhorando a
qualidade dos servigos incluidos
em seus produtos e sempre aten-
ta para estimular a producido com
campanhas especificas”, afirmou
Dr Peter Rosemberg, Diretor Es-
tatutario da AGF Saude.

Em 2007, a companhia registrou
lucroliquidode R$ 28,5 milhdeseem
faturamento houve um incremento
de 17%, chegando a R$ 260 milhées.
O crescimento de prémios decorren-
te do aumento da carteira de clien-
tes permitiu a seguradora subir

uma posi¢do no ranking do setor de
Saude, ocupando agora a 4* coloca-
¢ao (de acordo com dados de novem-
bro de 2006 da Agéncia Nacional de
Satude- ANS). “Mesmo com os cres-
centes custos assistenciais, o indice
de sinistralidade foi reduzido para
69,2%, contra os 71,6% registrado
em 2005, mantendo-se entre os me-
nores do mercado. Isto decorreu dos
programas preventivos aplicados a
carteira, além da politica de gestéo
de sinistralidade”.

Contudo, a AGF Satde espera
alcancar um incremento de 25%
até o final de 2007. “Estamos muito
otimistas com os resultados alcan-
cados neste ano”.

Em relacédo as dificuldades e a
falta de espaco para crescimento no
segmento Saude devido a grande
concorréncia, Rosemberg mostra-se
confiante e satisfeito e disse que a
companhia vaidriblar os problemas
com qualidade superior de servicos
e tarifas adequadas. “ Ou seja, sem-
pre oferecemos uma excelente rela-
¢do custo-beneficio aos clientes”,
explicou. “Nosso crescimento é su-
perior ao do mercado em geral. Es-
tamos, portanto, aumentando nosso
market share”, ressaltou.

Dr Peter Rosemberg, AGF
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A Humana Seguros oferece servico especializado de consultoria

em seguros, assessorando seus corretores, segurados, seguradoras
e parceiros com simplicidade, honestidade e transparéncia nos
negocios.

Nossos Produtos:

- Vida Humana Empresarial
- Vida Humana Individual

- Vida Humana Plena

- Decesso

- Auto & RE

MNossos Servicos

- Sinistros

- Comissoes

- Fatura eletronica

- Apoio técnico comercial
- Atendimento unificado
- Central de cotacGes

- Nucleos especializados

HUMAMNA SEGURDS

wwnw humanaseguros.com.br

(11} 3334-8600

Av. 550 Jodo, 313 - 16° & 17" andar - Centro - CEP: 01035-000 - 550 Paulo -
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Seminario discutiu resseguro
e mudan(;as no mercado

¥ Alfredo Cotait |
. Neato J

Jorge Daniel | Y

Lirrzi

Alfredo Cotait Neto e Jorge Daniel Luzzi

A ABGR - Associacdo Brasilei-
ra de Geréncia de Risco — realizou,
dentre os dias 19 a 21 de novem-
bro, o VII Seminario Internacio-
nal de Geréncia de Riscos e Segu-
ros, juntamente com a Expo Riscos
2007 que contou com a presenca
de importantes personalidades do
mercado nacional e internacional
que discutiram assuntos pertinen-
tes ao segmento. Dentre eles esta-
vam Don Baker e Warren Cabral,
representantes da regido das Ber-
mudas, falando de programas mun-
diais e a experiéncia da regido em
resseguros e riscos internacionais,
Bruce Abrams da AIG e Luiz Octa-
vio Mello, que discutiram as novas
oportunidades em Gerenciamento
de Riscos e Claudinei Elias, que fa-
lou sobre sistemas de informacao
para Gerenciamento de Risco cor-
porativo.

A abertura do evento contou com
a presenca do presidente da ABGR,
Jorge Daniel Luzi e com o secretario
de Relagoes Internacionais, Alfre-
do Cotait Neto, que reafirmou sua
intencéo de transformar Sio Pau-
lo no pélo de Resseguros do Brasil.
Os congressistas assistiram ainda
a palestra do Sr. Peter Breistone,
CEO da Aon Environmental Servi-

ces Group sobre sustentabilidade, a
nova fronteira para gerenciamento
de risco corporativo.

Em palestra realizada pela J.
Malucelli Seguradora, proferida
por Alexandre Malucelli, e pelos
advogados especializados, Doutor
Glademir Poletto, também autor do
livro “O Seguro Garantia em bus-
ca da natureza juridica” e o Doutor
Adriano Lanfranchi Almeida, foi
abordado o tema ‘Seguro Garantia
Judicial na Lei 11.382 de 2006’, de
como o Seguro Garantia Judicial
era trabalhado antes da lei que o
regulamentasse e como essa nova
lei pode incentivar o segmento.

Para Alexandre Malucelli, as
mudangas no Seguro Garantia Ju-
dicial vao auxiliar muito o segmen-
to que ja tem um grande potencial.
Somente em 2006 houve um cresci-
mento de 16%, movimentando US$
1 bilhdo na América Latina. “Os
prémios ainda sio pequenos, mas o
segmento ira se desenvolver muito
mais nos proximos anos. E um mer-
cado rentavel, com baixa sinistrali-
dade, mas com players muito espe-
cializados” disse. A expectativa da
Susep — Superintendéncia de Segu-
ros Privados — para o fechamento
do ano sio de prémios de R$ 235

milhées, o que de acordo com Malu-
celli, sera superado facilmente pelo
aquecimento do mercado.

Segundo o Doutor Glademir Po-
letto, a atual legislacdo, que passa a
reconhecer o Seguro Garantia sob o
ponto de vista legal, servira de base
para novas alteracgdes e novos pro-
dutos e para criar visdo de um ins-
trumento de validade plena para as
seguradoras, tomadores e clientes.
A J. Malucelli foi a primeira segu-
radora a trabalhar com o Seguro
Garantia, com a primeira apdlice
vendida em 1998, mesmo nio sen-
do regulamentada por lei. No inicio,
o Seguro Garantia era aceito pelo
principio da legalidade, ou seja,
ndo havia nada que impedia o uso
do produto, e que se assemelhava
as fiancas bancarias.

A companhia enxergou um ni-
cho interessante de mercado, que
ja existia em outros paises, além
de um mercado financeiro propicio
e a legislacdo processual vigente,
segundo afirmou o Doutor Poletto.
Contudo, por meio da circular 232,
da Susep , varias apodlices foram
emitidas dentre os anos de 1998 e
2003.

Hoje, a companhia, que nasceu
em 1992, tem 42% de market sha-
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re, depois de alcancar a lideranca
do mercado em 1997 e 32 mil ap6-
lices auferidas em 2007. O Seguro
Garantia ja representa 80% das re-
ceitas da Seguradora.

O Doutor Adriano Lanfranchi
Almeida disse que depois da lei, a
companhia ja movimentou R$ 2,5
bilhGes em apdlices.

Bruce Abrams, que proferiu pa-
lestra ‘Novas Oportunidades em
Risk Management’, pela AIG, falou
daimportancia que o Gerenciamen-
to de Risco tem representado nas
grandes empresas e exemplificou
que 65% das empresas multinacio-
nais européias ja possuem progra-
mas aprovados pelos préoprios Con-
selhos por entenderem que os resul-
tados sdo significativos. “O aspecto
central do gerenciamento de riscos
é conseguir vantagem competitiva
em relagdo as outras empresas. E
eu vejo que no Brasil ha um mo-
mento muito interessante para ser
gerenciador de riscos, pois as em-
presas estdo se conscientizando da
necessidade do controle das prati-
cas de risco”, enfatizou.

Para ele, é essencial que as em-
presas tenham o seu perfil de risco
definido, por empresas especializa-
das com informagdes pormenori-
zadas. “Deve-se escolher parceiros
com cuidado e que tenham experi-
éncia internacional, com a certeza
que eles saibam o que estdo fazen-
do”. Depois disso, segundo ele, de-
ve-se 1niciar um processo de miti-
gacdo continuo, com comunicacio

Luiz Octavio Mello e Bruce Abrams

para toda a organizac¢do. “Uma das
licbes das empresas com bom geren-
ciamento é que é um processo infin-
davel”, disse.

Abrams disse que esse processo
¢é efetivo ja que o tipo de risco que
as empresas enfrentam sio dife-
rentes e relacionados a estrutura
organizacional e a cultura empre-
sarial, aspectos que influenciam o
gerenciamento de risco. A empre-
sa deve trabalhar também com um
plano de continuidade de negdcios
no caso de, mesmo com os progra-
mas, um sinistro venha a ocorrer,
por falha ou risco desconhecido.
“Esse processo é parte do gerencia-
mento, que vai testar também como
a comunidade ao redor da empresa,
como fornecedores por exemplo, vao
responder ao evento”.

O executivo disse ainda que héa
uma dificuldade no entendimento
das Seguradoras em diminuirem os
prémios por conta do gerenciamen-
to. “Geralmente as seguradoras que
definem o que deve ser feito nas em-
presas, mas 0 movimento tem que
ser inverso”, concluiu.

Para Claudinei Elias, da empre-
sa Overseas, que apresentou pa-
lestra com o tema ‘Sistemas de In-
formacdo para Gerenciamento de
Riscos Corporativos, Operacionais,
Projetos, SMS e Continuidade de
Negécios explicou como iniciar um
processo de gerenciamento de risco
nas empresas e frisou a importan-
cia de levar a informacéo a todos os
niveis da corporacio.

Claudinei Elias

O primeiro passo, segundo ele, é
a defini¢do dos contextos e saber se
o risco é inerente ou corrente, qua-
litativo ou quantitativo, encarando-
0s como preocupacao, oportunidade
ou ameaca. “K necessério saber a
efetividade do controle, testando
para entender o sistema e corrigin-
do as deficiéncias”, explicou. “Mas
se acontecer um incidente ou aci-
dente, ou ainda pequenas perdas, o
plano de continuidade de negdcios
deve existir preventivamente, até
mesmo para ter a compreensio cor-
reta de quio efetivo o sistema é e
porque ocorreu o incidente. E fun-
damental que a empresa entenda o
grau de maturidade do risco”, com-
pletou.

| N
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Resseguradoras bermudianas querem atuar no Brasil

Apesar das impossibilidades da lei, por se configurarem “paraisos fiscais”, pressoes
p P P g P P

politicas e comerciais podem reverter o quadro em alguns anos, diz Cabral

Representantes de Bermudas,
regido localizada no Oceano Atlan-
tico, e que congregam o terceiro
maior mercado de Resseguros do
mundo — atras apenas de Londres
e Nova York -, estiveram presentes
ao VII Seminario Internacional de
Geréncia de Riscos e Seguros, jun-
tamente com a Expo Riscos 2007.
Segundo o socio da Appleby - uma
das maiores empresas de servigcos
juridicos especializados offshore,
com forte atuacdo em Bermudas
— Warren Cabral, o objetivo dessa
participagdo foi mostrar as razdes
para se formarem cativas naregido.
“Estamos fazendo um trabalho con-
junto com o governo de Bermudas
porque o mercado tem muito po-
tencial, com o mesmo padrdo dos
dois primeiros mercados mundiais
e com mais prémios que Londres”,
disse o executivo.

Com a quebra do monopd6lio do
IRB — Instituto de Resseguros do
Brasil - que estd se desenvolven-
do no Pais, ha um grande interesse
das empresas bermudianas partici-
parem como retrocessionarias das
resseguradoras que vao ocupar o

lugar do Instituto. Apesar disso, o
fato das empresas estarem situa-
das em um “paraiso fiscal”, por en-
quanto, impedem as negociacoes.
“Mas, o IRB ja realiza grandes
negociagoes de riscos no mercado
global que passam pelas empresas
da regido. Portanto, acredito que,
com o tempo, havera relaxamento
nas leis sobre resseguros e transa-

Marcelo Ramella, Warren Cabral e Eduardo Fox em semindrio “ Resseguro/
riscos internacionais: A experiéncia das Bermudas”

¢oes com jurisdicdes offshore como
Bermudas, em resposta a pressio
comercial pela capacidade estran-
geira de resseguro”’, explicou, com-
pletando que atualmente, a regido
tem cerca de US$ 110 bilhdes de ca-
pitais disponiveis para o resseguro.
Cabral acredita, entretanto, que
quatro anos serdo suficientes para
consolidacao do mercado brasileiro
e a permissio para as empresas de
Bermudas atuarem no Pais.

Outro aspecto que favorece a
entrada do mercado bermudiano,
segundo ele, é o desgaste das res-
seguradoras depois dos furacoes
que tém abalado o mundo, como o
Katrina que ocorreu nos Estados
Unidos. “Falta capacidade e capital
das resseguradoras para segurar os
riscos de catastrofes. Essas empre-
sas precisam de ajuda e precisamos
ampliar o mercado nesse segmen-
to”, exaltou.
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Tecnologia da Informacio

am Seguros Exposicao de Produtos e
5 E { i Servigos de Tecnologia
da Informacao em Sequros

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

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.

O | CITISEG - Congresso Internacional de Tecnologia da Informacéao

em Seguros surge com o inluito, atraves de palestras e debates, propiciar aos
profissionais de seguros parlicipantes, a interagao, o convivio e o debate com
personalidades nacionais e inlernacionais de destague na tecnologia da informagao.
Serdo apresentadas as mais recentes tendéncias em alta tecnologia do gue esta
sendo e 0 que vai ser praticado pelo setor, no mercado de seguros

nos proximos anos.

ALEXPOTI - Exposicao de Produtos e Servigos de Tecnologia da Informacao
em Seguros vem proporcionar acs congressisias e aos execulivos decisores pelo
investimento em Tl das seguradaoras, o conhecimento e convivio com suas mais
recentes solugbes em tecnologia da informacgao.

Os eventos contemplar@o as novas tecnologias, as tendéncias da
infra-estrutura tecnolégica do setor e da seguranga da informacao.

e a certificagdo digital.

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

Realizagio: Afiliada a: Organizagao:

UBRAFE & GG

ikl Byl i Firorssisms: din' Faines Falras da Nagboiss
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Maior Centro de Experimentos Florestais

e inaugurado no interior de SP

Pareceria da SOS Mata Atlantica com o Grupo Schincariol e Bradesco Capitalizagao

que tramformar a drea na maior ﬂoresta privada do Pais em 5 anos.

A Fundacdo SOS Mata Atlan-
tica, em parceria com o Grupo
Schincariol e a Bradesco Capitali-
zacao, inaugurou o Centro de Ex-
perimentos Florestais SOS Mata
Atlantica — Grupo Schincariol,
em Itu (SP). A antiga fazenda de
café Sio Luiz, com uma area de
540 hectares, equivalente a 504
campos de futebol, foi cedida pe-
la industria de bebidas. O local
sera utilizado para a implanta-
¢ao de trabalhos experimentais
de restauracio florestal, criacio
de banco de sementes, capacita-
¢do técnica em parceria com uni-
versidades, viveiro com producao
de 400 mil mudas por ano, além
de uma base avancada de educa-
¢ao ambiental. O projeto preten-
de transformar a area na maior
floresta privada do Pais, em até
cinco anos, periodo em que serio
investidos cerca de R$ 5 milhdes.

“Este momento marca um novo
passo em nosso esforco de restau-
racio e fomento florestal, iniciado
ha varios anos com os programas
Florestas do Futuro e Clickarvore
e que ja conta com mais de 12,5
milhdes de arvores plantadas”,
comenta Adauto Basilio, diretor
da Fundacao.

Na ceriménia de inauguracio
estiveram presentes varias auto-
ridades do setor, como o Secreta-
rio de Estado do Meio Ambiente,
Chico Graziano, a deputada Esta-
dual do Partido Verde, Rita Pas-
sos, o diretor da Bradesco Capi-
talizacdo, Norton Glabes Labes,
além do presidente da S.0.S Ma-
ta Atlantica, Roberto Klabin, Ma-

rio Montovani, diretor de mobili-
za¢do da Fundacido e o membro
do Conselho de Administracio
do Grupo Schincariol, Adriano
Schincariol, além de outros exe-
cutivos da empresa.

“Esse projeto s6 demonstra a
perenidade da empresa, de como
administramos pessoas e recur-
sos naturais desde nossa funda-
¢do, ha 68 anos, sempre com um
crescimento sustentavel”, desta-
cou Adriano Schincariol. “Este
projeto de preservacdo do Meio
Ambiente é um dos maiores ja im-
plementados pela iniciativa pri-
vada e sera em breve replicado
em outros estados onde estamos
presentes. A préxima regido a ser
beneficiada sera Cachoeiras de
Macau, no Rio de Janeiro”.

A Bradesco Capitalizagéo con-
tribuiu, por meio dos titulos de
capitalizacdo Bradesco Pé Quen-
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te S.0.S. Mata Atlantica, com
60% dos recursos financeiros pa-
ra o Centro, que serdo aplicados
nos proximos cinco anos. “Esta-
mos orgulhosos com esse projeto
e ainda mais por essa parceria. Se
nao fosse a S.0.S Mata Atlantica
procurar o Bradesco, ha 19 anos,
nio estariamos fazendo parte da
formatacido desse espaco tdao im-
portante para todos nés”, afirmou
o diretor geral da Bradesco Capi-
talizacdo, Norton Glabes Labes.

Segundo o diretor, o lancamen-
to dos titulos de capitalizagdo em
parceria com a S.0.S, que ocorreu
ha quatro anos, foi um sucesso e
hoje os titulos socioambientais
com os quais a Bradesco Capita-
lizacdo trabalha sdo os grandes
responsaveis pelos resultados da
empresa. Quando a companhia
iniciou as vendas do Bradesco Pé
Quente S.0.S. Mata Atlantica, a
expectativa era de vender 100 mil
titulos em um ano, o que foi alcan-
cado em apenas trés meses. Hoje
sdo 2 milhGes de titulos ja comer-
cializados, o que representa 20
milhdes de mudas nativas plan-
tadas. “Os titulos sdo0 um sucesso
porque tem preferéncia na hora
da vendas pelos funcionarios e
pelos clientes, que escolhem es-
ses fundos para ajudar uma ins-
tituicdo com apelo social. E esse é
um grande exemplo para outras
empresas que ndo puderam estar
aqui hoje fazer sua parte. E quan-
to mais fizermos para o planeta,
melhor”, exaltou Labes.

O Presidente da S.0.S. Mata
Atlantica, Roberto Klabin, disse
que esse é um momento impor-
tante na sociedade, ja que ha 30
anos, institui¢des de preservacao
ambiental ndo tinham acesso ao
empresariado. “Kramos conside-
rados subversivos. Depois vira-
mos chatos e hoje somos incon-
formados. E é muito importante
para nés sabemos que podemos
contar hoje com a parceria de
grandes empresas como o Brades-
co e a Schincariol, aqui presentes

Os brasileiros estao
muito mal acostumados
em esperar ordens de

cima. Mas ¢ maravilhoso

saber que as empresas

estdo se articulando

e buscando solugoes
para os problemas
do meio ambiente

Chico Graziano

hoje”, disse.

O primeiro espago ja conclui-
do do Centro de Experimentos é o
viveiro cuja meta é produzir, nos
proéximos cinco anos, cerca de dois
milhées de mudas. Deste total,
700 mil mudas serdo destinadas
a restauracio de 386 hectares da
4drea e as demais serdo destina-
das aos programas Clickarvore e
Florestas do Futuro.

O Centro de Experimentos Flo-
restais vaicolaborar também com
o desenvolvimento do programa
de educagdo ambiental da ONG,
o Mata Atlantica vai a Escola,
destinado a capacitagao e mobili-
zacao de professores e alunos do
ensino fundamental da rede de

www.planetaseguro.com.br

publica e privada de ensino. Es-
se programa pretende despertaro
interesse de estudantes e profes-
sores da regido para a importan-
cia da conservacio deste bioma.

A SOS Mata Atlantica oferece-
ra estagio para o desenvolvimen-
to de projetos de manejo, coleta
de sementes, caracterizagdo am-
biental de bacias hidrograficas e
praticas de restauracéo florestal.
O Centro de Experimentos sera
destinado também a capacitagao
de especialistas e formacgéo pro-
fissional de jovens na restaura-
¢ao florestal, em conjunto com a
Escola Superior de Agricultura
“Luiz de Queiroz” (ESALQ/USP),
além de outras instituicées e cen-
tros de pesquisa.

Além disso, serdo promovidas
oficinas para gestores publicos e
privados da 4rea de recursos hidri-
cos com vistas a fomentar a partici-
pagio nos comités e organismos de
bacias, desenvolvimento de proje-
tos e ferramentas de gestdo como a
cobranca pelo uso da agua, reuso e
manejo de corpos d’agua.

O Secretario de Estado do Meio
Ambiente, Chico Graziano, falou,
muito entusiasmado, da forma co-
mo o projeto aconteceu, sem que
tivesse a interferéncia do Gover-
no. “Os brasileiros estdo muito
mal acostumados em esperar or-
dens de cima. Mas é maravilhoso
saber que as empresas estdo se
articulando e buscando solucgées
para os problemas do meio am-
biente. Estamos aqui com toda
a nossa estrutura para oferecer
nossa ajuda. Eu s6 nédo sei dizer
para qué”, brincou o Secretario.

Meio ambiente
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Chubb Seguros: a seguradora
platinum do mercado brasileiro

Gragas a credibilidade de sua marca e a lideranga de Acacio Queiroz, a Chubb

Seguros vem conc[uistando patamares cada vez mais altos no mercado brasileiro

A companhia, que tem mais
de 160 anos de atuacio no pais,
se consolidou no pais ao oferecer
produtos e servigos com vanta-
gens exclusivas, garantindo aos
clientes seguranca, qualidade e
sofisticagdo. Com cerca de 300
profissionais distribuidos na ma-
triz em Sdo Paulo e nas sucursais
em Belo Horizonte, Brasilia, Curi-
tiba, Rio de Janeiro e Porto Ale-
gre, a Chubb ganhou destaque em
diversos segmentos, entre eles os
de Personal Lines, D&O (Direc-

tors and Officers), Mass Marke-
ting (Massificados e Afinidades),
Property, Transporte, Vida em
Grupo, Aeronautico, Riscos Em-
presarias, Entretenimento, entre
outros.

Em janeiro de 2005, Acacio
Queiroz assumiu o comando da
Chubb Seguros e deu inicio a uma
nova fase da companhia, buscan-
do a valorizacdo, motivacao e de-
senvolvimento dos seus recursos
humanos e diversificagao da atu-
acdo da companhia. O executi-

vo colocou em pratica um plano
de acdo focado no incremento da
oferta de produtos, aumento sig-
nificativo de produtividade, redu-
¢do da sinistralidade e expansao
das operacgées no pais, com forta-
lecimento e reconhecimento da
marca.

“A motivagdo e energizacio
dos profissionais da Chubb foram
fundamentais para escrever es-
ta histéria de sucesso. Também
busquel uma aproximacio com os
corretores, por meio de palestras

“A Segumdom platinum

/
do mercado”. E assim

que a Chubb Seguros ¢

reconhecida no mercado

Segumdor HCZCiOHd].
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em diversas pracas sobre temas
variados, como economia, lide-
ranca e motivacio, entre outros”,
explica o executivo.

Queiroz mantem uma relagio
muito préxima com os colabora-
dores da empresa. Uma prova
disto é o Dia do Presidente. Desde
novembro, Queiroz dedica um dia
inteiro exclusivamente para res-
ponder e-mails e atender os fun-
cionarios para discutir assuntos
pertinentes a feedbacks, negécios
da Chubb, ambiente de trabalho,
etc. Esta iniciativa tem o objetivo
de abrir um canal de comunicacéao
com a Presidéncia, ja que o cres-
cimento da companhia dificultou
o contato direto com todos pesso-
almente, como sempre gostou de
atuar.

A frente dessa verdadeira re-
volug¢do, Queiroz possui planos
ainda mais ousados. “Estamos
empenhados num trabalho de
preparacdo da companhia para
um processo de expansio susten-
tavel, com foco na qualidade e na
rentabilidade. Em 2007, depois
de crescer 155% nos tltimos dois
anos, buscamos melhorar a infra-
estrutura oferecida a nossos pro-
fissionais e parceiros”, explica.

Para garantir que o forte cres-
cimentondocomprometesse a qua-
lidade de seus servigos, a empresa
vem realizando diversas mudan-
¢as e investindo fortemente para
consolidar sua plataforma opera-
cional interna e, assim, manter
os padroes de servigos requeridos
para a expansao da sua produgaoe
de sua presenca em todo o territo-
rio nacional. “Nosso compromisso
é garantir esta qualidade, com a
utilizacdo de novas ferramentas
e inovacgodes tecnolédgicas, desde o
fechamento da apdlice até o sinis-
tro”, explica Acacio.

Nova campanha
publicitéria

A Chubb acaba de langar
uma nova campanha publici-
taria - “Chubb, a Seguradora
Platinum” - com objetivo de re-
forcar a atuacdo da sempresa
no mercado e comemorar os 10
anos da linha de seguros Perso-
nal Lines, destinada a automé-
veis, residéncias e embarcacoes
de luxo.

A companhia possui for-
te atuacfdo e expertise no seg-
mento platinum, conceito que
agrega exclusividade, servigos
personalizados e de qualidade,
para um publico exigente e de
alto pode aquisitivo.

A nova campanha apresenta
objetos de luxo, como por exem-
plo, jéias de platina e equipa-
mentos de golf, que remetem ao
conceito platinum de prestacgio
de servigos da Chubb.

A empresa apresenta novi-
dades também na logomarca
dos produtos oferecidos pela
Chubb, na linha de seguros Per-
sonal Lines. As imagens ganha-
ram design moderno e sofistica-
do, com simbolos que remetem
aos principais produtos de luxo
da companhia - automoével, re-
sidéncia e embarcacio. De acor-
do com Maria Celeste Parra,

Superintendente de Marketing

PLATINLIS

da Companhia, “a nova campa-
nha refor¢ga o posicionamento
da Chubb, de tradigdo e moder-
nidade no segmento Platinum
de seguro brasileiro”, afirma.
A Chubb reformulou toda
a sua apoélice para automoveis
de luxo, que passou a se cha-
mar “Auto Quality Protection
Platinum”, o mais completo se-
guro para automoéveis do Bra-
sil, com cobertura para perda
e roubo de cartao de crédito ou
débito, parcelamento do segu-
ro em até dez vezes iguais nos
cartées American Express,
além de convidar o segurado a
integrar o seleto grupo de asso-
ciados ao cartao Chubb-Ameri-
can Express, que ddo acesso ao
programa de recompensas da

American Express.

Registro
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INPAO Dental realiza evento
de encerramento do ano

O INPAO Dental, a empresa de
odontologia corporativa que mais
cresce no pais, realizou uma grande
festa para mais de 200 convidados,
entre corretoras de seguros, clien-
tes e jornalistas. O evento marcou
os 43 anos da companhia, comple-
tados em outubro, os resultados al-
cancados em 2007, e o encerramen-
to do ano.

Antes do jantar, a companhia
mostrou o crescimento que conse-
guiu esse ano e agradeceu aos cor-
retores de seguros, considerados os
principais responsaveis pelo feito.
A empresa aumentou o numero de
clientes em quase 40%, atingindo a
marca de 300 mil, o que a consolida
como a terceira maior do setor.

Com escritérios em quatro ca-
pitais brasileiras - Sdo Paulo (SP),
Salvador (BA), Rio de Janeiro (RJ) e
Vitéria (ES) — a companhia planeja
abrir outras duas unidades no ini-
cio de 2008, um em Curitiba (PR) e
outra em Belo Horizonte (MG).

A festa também ajudou a pro-
mover a Campanha Rally Corretor,
que incentiva as vendas de planos
odontolégicos corporativos, mar-
cada para terminar em fevereiro.
O evento apontou quem sio Lide-
res do Rally nos ultimos meses. Ao
todo, sdo 15 prémios, entre carros,
motos, viagens e computadores.

Os corretores que estiveram pre-
sentes na festa foram contemplados

|

Dr. José Henrique, Wagner Martins e Claudio Aboud, diretores da companhia

com o bonus de 10% nos pontos pa-
ra os novos contratos com inicio até
01/01/08. Segundo Jane Jardim, ge-
rente de conta da AON Campinas e
primeira colocada na campanha até
o momento, o INPAO Dental é uma
empresa muito organizada e de f4-
cil acesso para atender as deman-
das do mercado. “Foi muito gratifi-
cante participar do evento e, estar
em primeiro lugar no ranking da
Campanha, nos da mais motivacgio
para continuar vendendo os planos
odontolégicos do INPAO Dental”,
comemora.

Apoésojantar, o grupo Sambatro-
nic fez uma apresentacdo aos con-
vidados. Com 11 percussionistas,
0s musicos misturavam as batidas

Ne

N

Dra Cristina Treno (gerente
de operacoes e credenciamen-
to), Dr José Henrique (diretor),
Wagner Martins (diretor),
Marta Tupiciauskas (gerente
de Relacées Empresariais),
Claudio Aboud (diretor) e
Vanessa Ferreira (gerente de
Desenvolvimento de Negdcios)

marcantes do samba com arranjos
de musica eletronica. Ao final da
noite, o diretor do INPAO Dental,
Wagner Martins, propos um brin-
de aos presentes, que ainda foram
contemplados com uma cascata de
fogos.

Todo olixo reciclavel gerado pela
festa, como latinhas e garrafas, foi
doado para a Associacio Vira Lata.
A ONG é uma entidade sem fins lu-
crativos, que luta por melhorias ur-
banas, sociais, culturais, ambien-
tais e pela erradicagio do trabalho
infanto-juvenil em lixdes. Promove
cursos de profissionaliza¢do para
jovens e adultos e treinamento de
aprendizes.

Um de seus projetos é a “Inclu-
sdo Social e Geracao de Trabalho e
Renda através da Reciclagem”, que
foi ampliado com a incorporacéo da
preocupacdo com o meio ambiente
no estatuto da entidade. Hoje, ha
espago na Associacdo para diver-
sas atividades, como por exemplo o
“Soul da Lata” um grupo de percus-
sao formado por jovens que tocam
e fabricam seus instrumentos com
materiais reciclaveis.

www.planetaseguro.com.br



SALVADO ON-LINE

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

- INTEGRACAO COM OS SISTEMAS DE SINISTRO E CONTABILIDADE;

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

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

- RELATORIOS OPERACIONAIS E GERENCIAIS;

- E MUITO MAIS.

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

TAREFAS A SEREM EXECUTADAS, DESDE A REMOCAO DOS BENS SEGURADOS ATE' A 5UA
VENDA FINAL DIRETAMENTE A COMPRADORES OU ATRAVES DE LEILAO.

MARQUE UMA DEMONSTRACAO E CONHECA DETALHADAMENTE NOSSO SISTEMA.

Sistemas
Seguros

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

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

Cep: 01227-000 - Sao Paulo - SP - Tel.: 11 3664-2040
E-mail: info@sistemas-seguros.com.br - Site: www.sistemas-seguros.com.br
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O novo mercado

de Affinity

Marcelo Teixeira - Diretor
Comercial da Marsh Affinity

O mercado de seguros experimentou
as primeiras operagoes de Affinity (segu-
ro afinidade) h4 aproximadamente dez
anos para contemplar um publico que ndo
era abordado nem por Bancos e nem por
Corretores de Seguro. Esse mesmo publi-
co tinha restri¢des quanto ao produto de
seguros e paradigmas culturais.

Inicialmente a oferta era feita por ma-
la direta para bases especificas de clien-
tes (cartdes de crédito e empresas de ser-
vicos (eletricidade, telefonia, agua, gas).
Desde entao, esse mercado tem crescido
de forma agressiva e a novidade é que ele
nao para de crescer — e ainda ha muito
que fazer neste setor.

O principal produto oferecido era o de
protegéo financeira e também produtos
de perda e roubo de cartées. Nos tltimos
cinco anos foi a cobertura de desempre-
go que alavancou este mercado. Outro
momento importante foi a distribui¢do
de produtos de capitaliza¢ido no formato
de sorteio agregado a um produto de aci-
dentes pessoais. Mais recentemente, os
produtos de garantia estendida também
passaram a ter bons indices de penetra-
¢ao no mercado de seguros massificados.

Desde entdo, novos produtos foram
elaborados para atender um consumidor
cada vez mais consciente e que passou a
receber ofertas de produtos de variados
canais de distribui¢do. Com essa estraté-
gia de vendas, o brasileiro ficou mais proé-

ximo do produto de seguro; rompeu-se a

barreira que seguros eram direcionados
a pessoas de alto poder aquisitivo. Com
esta quebra de paradigma o seguro se fir-
mou na cultura popular de baixa renda
que deixa de percebé-lo como supérfluo e
0 posiciona como “uma protecio de seus
bens e patriménio”.

Nostltimos dois anos o seguro ganhou
muita for¢a por influéncia do macro-am-
biente econémico. Houve um aumento do
poder aquisitivo do brasileiro em todas
as faixas da populagdo com o aumento da
massa salarial, mais crédito ao consumi-
dor e empregabilidade em alta.

Acidentes aéreos e catastrofes urba-
nas como a obra do Metr6 em Sdo Paulo
fazem com que o individuo se preocupe
com o futuro e tenha uma caréncia de pro-
tecdo que é facilmente suprida por esses
produtos de seguros. Uma prova do su-

cesso dos seguros massificados é a grande

quantidade de seguradoras e corretoras
que estdo investindo para entrar neste
segmento e abocanhar uma fatia deste
mercado que esta em ascensao.

Os canais de vendas estéo sendo cada
vez mais usados para a oferta desses pro-
dutos e além do telemarketing ativo e re-
ceptivo, novas ferramentas como fatura-
carona e Internet tém ampliado as oportu-
nidades de contato com o publico-final.

Especificamente no segmento varejo,
a venda em lojas tem se mostrado muito
importante. O mercado também comemo-
ra o retorno da mala direta para alguns




tipos de produtos. A criatividade deste
mercado nfo se restringe apenas ao ca-
nal mas também aos produtos oferecidos
e principalmente a gestdao completa de um
programa de seguros, possivel a partir de
uma estratégia de multi-produtos e mul-
ti-canais, onde os investimentos de venda
sdo diluidos entre varios provedores de
produtos e servicos e com isso o custo final
de distribuicdo fica bem atraente.

Ou seja, o mercado de Affinity tem
ainda um grande potencial de desenvol-
vimento, em fun¢io da entrada de novos
parceiros e da mudanca de percepc¢éo do
consumidor final. Além disso, a maioria
das operacgoes surgidas ha alguns anos

consistem na oferta de um dnico produto

com uma Unica seguradora como opg¢éo. A

medida que a oferta acontece por varios
canais (bancos, varejo, cartdes, concessio-
narios de energia, etc...) e em momentos
maultiplos, o grande desafio que deverio
enfrentar as empresas dispostas a entrar
nesse negécio sera o de conquistar o inte-
resse e a confian¢a do consumidor final.
Isso, somente acontecera se forem
aprimoradas as técnicas de comunicacéo
e segmentacao do publico-alvo. Cada vez
mais, os investimentos em vendas deve-
réo considerar os habitos de consumo do
cliente final e ndo somente os dados de-
mograficos tradicionalmente utilizados

para essa finalidade.

Marsh: Investimentos
estratégicos focados no cliente

Nesse sentido, a Marsh Affinity, que
iniciou suas operagoes ha 12 anos com a
gestdo de programas de seguros para im-
portantes bases de clientes, vem crescen-
do significativamente. Por conta disso, no

meés passado a empresa colocou em prati-
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ca seu mais ambicioso projeto, a mudan-
¢a da sede para o Centro Empresarial de
Sao Paulo, num espacgo de 3.200 metros
quadrados que acomodaréa os nossos 500
funcionérios.

Além disso, investimos em tecnologia
para garantir o atendimento para os nos-
sos atuais seis milhées de clientes. O call
center proprio também dobrara de tama-
nho e um time de marketing tem desen-
volvido projetos tinicos e inovadores.

A 4rea é um dos grandes diferenciais
da empresa por realizar uma gestao com-
pleta, incluindo também o atendimento
ao cliente. Este é um setor estratégico
para que a companhia acompanhe todo o
processo com o cliente final — por isso a
opc¢ao de ter uma estrutura préopria e ndo
terceirizada.

A mudanga de sede da empresa faz
parte do seu posicionamento no merca-
do Affinity. Este ano, os seguros por afi-
nidades passaram a representar 26% do
faturamento da Marsh no pais. Em 2004,
o segmento tinha a participacao de 16%
do volume total de prémios emitidos no
mercado local.

Entre janeiro e outubro deste ano,
a Marsh Affinity emitiu mais de 2 mi-
Ihées de novas apoélices no pais — cerca
de 230 mil ao més. O volume de negé-
cios ultrapassou os R$ 170 milhdes em
prémios no periodo. O total de prémios
neste ano ficara 20% acima dos R$ 260
milhdes emitidos em 2006. Atualmente a
empresa administra um estoque total de
5 milhoes de apdlices no pais. A estraté-
gia da companhia é aumentar o portf6lio
de produtos que hoje somam 260, para
atender com maior eficiéncia consumido-
res das classes C e D que passaram a ter
maior oferta de crédito e poder de compra
de bens.
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Aprendizagem continua

Condicao sine qua non de Sobrevivéncia

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 volume de informagdo cresce expo-
nencialmente, e o nosso conhecimento,
além de se tornar obsoleto, sofre um pro-
cesso inflaciondrio, pois representa cada
vez menos em relacdo ao que existe para
ser conhecido. A dnica vantagem compe-
titiva que podemos ter neste mundo em
constante renovacdo é a habilidade de
aprender mais, e mais rapidamente.

— Diga-me o quanto sabes e eu direi o
quanto vales.

Para saber viver profissionalmente, co-
mo em tudo na vida, é preciso passar pe-
lo aprendizado, que abrange quatro fases:
ignorancia, estar a par, conhecimento e
sabedoria.

1. Ignorancia: Eu nao sei o quanto
nao sei.

Esta é a fase em que vocé nio sabe o
quanto ndo sabe. Em outras palavras, vocé
é inconsciente da sua incompeténcia.

Se vocé ndo sabe pilotar avido, vocé
é ignorante no que diz respeito a pilotar
avido.

2. Estar a par: Eu ja sei o quanto
nao sei.

Se alguém lhe der uma aula de como pi-
lotar avido, vocé fica a par do assunto. Ou
seja, torna-se consciente da sua incompe-
téncia, pois, ficando a par, vocé fica saben-
do que néo sabe nada sobre pilotar avido.

3. Conhecimento: Eu ja sei o quanto
ja sei.

Digamos que vocé ficou tdo impressio-
nado com o que ouviu sobre como pilotar
avido que resolveu aprender a pilotar de
verdade. Vocé voou com instrutor de 30 a
40 horas, tirou brevé e passou a pilotar.
Agora vocé sabe o quanto sabe sobre como
pilotar avido.

4.Sabedoria Eu ja nao sei o quanto
sei.

Depois de pilotar avido durante dez ou
vinte anos, chega um momento em que vo-
cé atinge um nivel de sabedoria que o tor-

na incoscientemente competente. Vocé ja
néao sabe mais o quanto sabe.

Aprender é gerar mais opc¢bes para a
obtencio daquilo que, a principio, parece
impossivel.

Quando vocé comecou a dirigir carro,
era ignorante no assunto. No comeco, co-
mo todo mundo, deve ter-se embaracado
com os trés pedais e questionado: — Como
vou fazer para controlar trés pedais se eu
s6 tenho dois pés?

Logo no comecgo do aprendizado, tudo
era feito conscientemente, com conheci-
mento.

Mais tarde, vocé tirou a carteira de ha-
bilitagao, comprou o seu carro e, depois de
alguns anos, alcangou o nivel da sabedoria.
Vocé passou a fazer tudo automaticamen-
te, sem precisar prestar atengdo em onde
ficava o acelerador, o freio ou a embreagem.
Quandopassouafazerissoautomaticamen-
te, vocé se tornou inconscientemente com-
petente, atingindo o nivel da sabedoria.

Confusdo é bom sinal! E parte do apren-
dizado.

Durante as fases 2 e 3 do aprendizado,
é normal haver um periodo de confusio;
mas as pessoas, por ndo compreenderem o
processo, acabam desistindo quando falta
muito pouco para a aquisi¢do do conheci-
mento.

A menos que vocé seja piloto, vocé ficara
confuso em como pilotar avido, ndo é ver-
dade? Confuséo é bom sinal. Quer dizer
que vocé esta prestes a aprender alguma
coisa nova. No momento em que fica con-
fuso, um novo conhecimento esta sendo
introduzido.

Nao pretendo, com este artigo, con-
duzir vocé ao nivel de sabedoria. Quero,
apenas, acrescentar-lhe conhecimento so-
bre o processo de aprendizado; pois 0 su-
cesso profissional, hoje, estd diretamente
relacionado a capacidade que temos para
aprender coisas novas.




NA VIRADA DO ANO,

PENSE NA NOSSA PARCERIA
QUANDO ESTIVER CANTANDO
“MUITO DINHEIRO NO BOLSO,
SAUDE PRA DAR E VENDER".
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