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Alexandre Malucelli & Joao Gilberto Possiede

ESPECIAL RESSEGUROS: O que mudou depois de um ano da LC 126
Empresas ja mostram interesse, formatando um novo mercado de resseguros brasileiro
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Um novo desenho para o mercado de resseguros

Um ano se passou da aprovagido da Lei Complemen-
tar n® 126, que determina a abertura do mercado de res-
seguros e, conseqiientemente, a quebra do monopdélio
do IRB. Nada pareceu muito efetivo para a abertura de
fato até a aprovagdo das normas do CNSP, divulgadas
em meados de dezembro passado. Essas normas, que
definiram o patrimonio liquido necessério para as em-
presas estrangeiras atuarem no Brasil, além do rating e
as regras de preferéncia, ajudaram a desenhar o mer-
cado, que passa a ter uma nova constitui¢ido, a partir
de entdo.

Essa é uma edi¢do especial sobre a efetiva abertura
do mercado. Vamos saber o que mudou em um ano de
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Lucro da SulAmérica é de R$ 259 milhdoes até setembro

A Sul América S.A. registrou lu-
cro liquido de R$ 259 milhoes no
periodo de nove meses encerrados
em 30 de setembro, representando
um crescimento de 218% em relacio
ao mesmo periodo de 2006. No ter-
ceiro trimestre o lucro liquido foi de
R$ 66,2 milhdes, um incremento de
272,3% em relagdo aos R 17,8 mi-
lhdes do terceiro trimestre de 2006.

2

O desempenho é explicado, se-

gundo nota da companhia, pela de-
cisio da companhia de priorizar
a rentabilidade de suas operacdes
neste segmento, nio obstante a forte
concorréncia observada ao longo dos
ultimos 12 meses.

No inicio do quarto trimestre de
2007 foi encerrada a oferta prtblica
de distribui¢do primdria de units da
companhia. Foram emitidas 25 mi-
lhées de units ao prego inicial de

R$31. Os recursos captados totali-
zaram R8775 milhoes e foram inte-
gralmente utilizados no aumento do
capital da companhia. A emissio re-
presentou cerca de 27% do capital da
companbhia.

Em primeiro de outubro de 2007,
a Fitch Ratings elevou a classifica-
¢do de risco da Sul América S.A. de
B+ para BB- (IDR - Issuer Default
Rating

Brasil veiculos tem resultado recorde

Em sem 10° aniversario de ope-
racdo em 2007, a Brasilveiculos con-
quista de um lucro liquido recorde
de RS 78,7 mil, 32,7% superior ao
desempenho de 2006. O resultado
representa um retorno sobre o patri-
monio liquido de dezembro de 2006
de 32,55%.

As propostas contratadas, por
meio da BB Corretora, tiveram um
incremento de 8,39% em relacido ao
exercicio de 2006, com destaque
para os canais de comercializacio
Internet e Central de Atendimento.
Para Julio Cezar Alves de Oliveira
(foto), presidente da Brasilveiculos,
2007 foi 0 ano em que a companhia

comprovou seu amadurecimento e
iniciou uma nova fase: “Assumimos
uma postura mais agressiva, revelan-
do disposi¢do para brigar pelo mer-
cado com ética, qualidade e pionei-
rismo*“, afirma.

Em 2008, a companhia seguira
com sua estratégia de expansido e
programou novidades e langamentos
para todos os meses do ano. O paga-
mento do prémio por cartdo de cré-
dito, bandeira visa, serd mais uma
op¢ao oferecida aos clientes, a partir
de 31 de janeiro. Além disso, a Bra-
silveiculos lan¢ard um produto co-
memorativo e inédito para celebrar
o bicentendrio do Banco do Brasil .

Santander cresce 30% em previdéncia

O Santander fechou o ano com um volume de cap-
tagdes, em dezembro de 2007, 30% superior a0 mesmo
periodo do ano anterior. As vendas foram impulsiona-
das, principalmente, pelos produtos multimercado, que
investem parte dos seus recursos em agoes. “Eles foram
responsaveis por 88% do total de volume captado neste
periodo”, comenta Marlene Rainer, superintendente de
Previdéncia Privada do Santander e diretora da Federa-
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¢do Nacional de Previdéncia Privada e Vida — Fenaprevi.
As reservas totais do Santander sdo de R$ 4,7 bilhoes.

De acordo com dados da Anbid - Associa¢do Nacional
dos Bancos de Investimento — a Previdéncia Privada teve
captacgdo liquida de R$ 2,3 bilhdes no més passado. “O
dado comprova que os brasileiros tém aproveitado cada
vez mais os recursos extras de fim do ano para investir
em previdéncia”, observa Rainer.
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Lucro da BB Sadde chega
a RS 6,8 milhoes

ABB Seguro Satide fechou 2007 com
um lucro liquido de R8 6,84 milhoes, com
um retorno de 15,5% sobre o patriménio
liquido. Os prémios ganhos alcangaram
R$ 130,6 milhdes, um crescimento de
2,4% em relagdo ao ano anterior.

De acordo com nota, os resulta-
dos refletem a estratégia de formagio de
parcerias com corretores especializados
e evidencia a retomada do crescimento
da Seguradora. Para 2008, o crescimen-
to esperado é de 25%.

Central Nacional Unimed fechou

2007 com 21% de crescimento

A expectativa é alcancar 10% de crescimento
na base de clientes empresariais para 2008.

A Central Nacional Unimed (CNU),
operadora de planos de saide do Sis-
tema Unimed, terminou o ano com
21% de crescimento e 690 mil clientes.
“Foi um ano praticamente perfeito pelo
nosso desempenho. Além disso, somos
uma das 150 melhores empresas para
se trabalhar”, comemorou o presiden-
te da CNU, Mohamad AKl. Para 2008, a
meta é um crescimento de 10% na base
de clientes e no faturamento de R$ 670
milhoes.

Além da conquista do eneacampe-
onato do Top of Mind Fornecedores de
RIH, a operadora obteve o registro de-
finitivo na Agéncia Nacional de Satide
Suplementar (ANS), e que galgou 62
postos no ranking das 1000 maiores
empresas brasileiras.

Evolucao do
Numero de Clientes

118,639

2003

sppp Lo

1800045

As agOes de medicina preventiva
tiveram importante papel nos resul-
tados, de acordo com o diretor Ad-
ministrativo e Financeiro da CNU,
Gerson Thomé Marino. O programa
atingiu mais de 11 mil clientes, além
da intermediag¢ao de 140 mil doses
de vacinas.

O eventos promovidos pela CNU
este ano foram além das expectativas,
segundo o diretor de Produto e Ope-
ragoes, Marco Anténio Eckert. “Todas
as a¢des culminaram com 50% dos no-
vos clientes vindos das atuais empre-
sas contratantes”. O Sistema Unimed
conta também com a segunda maior
rede de hospitais préprios do Pais, de-
pois das Santas Casas.

690.100
sn,mI
005 2006 2007

Brasilcap cresce
7,8% e distribui
R$ 62 milhdes
em prémios

A Brasilcap, empresa de titulos de
capitalizacdo do Banco do Brasil, e
que tem entre os sécios a Alianca da
Bahia, a Icatu Hatford, a Sul América e
o Banco do Brasil, encerrou 2007 com
um faturamento de R§ 1,9 bilhao, o
que representa um avango de 7,8% em
relag@o ao ano anterior. Além disso, a
empresa conquista a marca histérica
no segmento, de ser a maior empresa
privada de capitalizacdo do Pais, lider
h4 12 anos consecutivos.

No ano passado, a Brasilcap distri-
buiu, no total, R 62 milhdes em pré-
mios. Sdo Paulo é campedo absoluto
no ranking de premiacdo dos titulos
de capitalizagao Ourocap, comerciali-
zados pela Brasilcap. Os paulistas ndo
s6 detém a maior quantidade de titu-
los contemplados como receberam os
maiores valores em prémios, no ano
passado. Foram R$ 13,41 milhoes dis-
tribuidos a 9.874 titulos de capitaliza-
¢do sorteados no estado. Minas Gerais
foi o segundo colocado no ranking dos
maiores valores pagos: R$ 7,74 mi-
lhoes, seguido pelo Rio de Janeiro,
com R§ 5,97 milhdes pagos a 4.628
titulos. Em Pernambuco, o montante
atingiu R$ 3,92 milhdes e no Distrito
Federal chegou a R$ 3,55 milhoes pa-
gos a titulos em 2007. No ranking dos
dez estados que receberam os maiores
prémios estdo, ainda, o Mato Grosso
do Sul (R$ 3,36 milhdes); Rio Gran-
de do Sul (R$ 3,17 milhdes); Parana
(R$ 3,05 milhoes), Bahia (R$ 2,71 mi-
lhdes) e Goids (RS 2,29 milhio).
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A Avaliacao Patrimonial é a
GARANTIA de um SEGURO bem feito.

Os procedimentos mais modernos de Gerenciamento
de Riscos indicam a correta 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,

Austrilia 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.
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ENGEVAL

ENGENHARLA DE AVALIACOES
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Bradesco Satide faz sua primeira aquisicio

com a compra da Mediservice

A Bradesco Satde, que tem hoje
mais de 2,8 milhdes de segurados rea-
lizou, pela primeira vez em 20 anos de
atuagdo, a aquisi¢ao de outra compa-
nhia, a Mediservice - Administradora
de Planos de Saude Ltda. Com o ob-
jetivo de consolidar sua lideranga no
segmento, a empresa supera a marca
de 3,1 milhoes de clientes e amplia
sua fatia em prémios no mercado, de
42%. A compra custou a seguradora
RSB 84,9 milhoes.

Ha 20 anos atuando no Brasil, a
Mediservice possui escritérios em
Sdo Paulo, Rio de Janeiro e Salvador
e possui cerca de 300 mil usudrios,
com uma rede de aproximadamente

30 mil credenciados, que ser4 incor-
porada a Bradesco Satide. Com os
clientes corporativos da Mediservice,
a Seguradora passa a ter em sua car-
teira de satide quase metade das 100
maiores empresas empregadoras do
Brasil.

Em nota, a companhia afirma que
a aquisi¢ao representa um importan-
te passo estratégico para a Brades-
co Saude, pois permite a expansio
da base de clientes em um segmen-
to de grande concorréncia, além de
complementar seu posicionamento
no mercado de planos coletivos de
assisténcia a satdde. Adicionalmente,
possibilitard importantes ganhos de

escala, agregando valor a Segurado-
ra e consolidando sua posigdo de li-
deranca no mercado de saide suple-
mentar.

O Grupo Bradesco de Seguros e
Previdéncia, lider no mercado segu-
rador latino-americano, registrou até
setembro 2007 receitas no montante
de RS 21,091 bilhdes nos segmentos
de seguro, previdéncia complementar
aberta e capitalizagdo, alta de 14,07%
em relagdo as receitas de R§ 18,489
bilhdes obtidas em igual periodo de
2006. O lucro liquido, no periodo, to-
talizou R$ 1,773 bilhio, o que signifi-
ca evolugdo de 11,44% em relagido aos
nove primeiros meses de 2006.

A ACE Seguradora fechou acor-
do, no més passado, com a Humana
Seguros, para ampliar a distribui¢ao
dos produtos ACE entre pequenos e
médios corretores. Com isso, a ACE
passa a ser a seguradora da cartei-
ra atual da Humana e provedora ex-
clusiva dos novos produtos de Vida,
em grupo e individual, para os cor-
retores da parceira e vai garantir os
riscos e disponibilizar produtos para
distribui¢do aos corretores.

“Acreditamos ser possivel a ACE
atingir esse publico e lhe dar o devi-
do atendimento comercial para que
possam realizar negécios de vida
com uma seguradora de grande por-

ACE faz acordo com Humana
Seguros na drea de Vida

te”, disse David Santiago, Superin-
tendente Vida. A parceria terd por
alvo pequenas e médias empresas e
pessoas fisicas.

O diretor do ramo Vida da ACE
no Brasil, Antonio Carlos Pedrotti,
estima que no mercado brasileiro
como um todo o segmento Vida te-
nha uma fatia de apenas 10,8%, ex-
cluindo-se produtos de previdéncia.
“Isso deixa claro o tamanho da opor-
tunidade que temos no segmento”,
diz Pedrotti.

A Humana tem em torno de 150
mil clientes segurados e a ACE es-
pera um crescimento real superior
a 10% sobre a base atual.

Volta IOF para
Seguro de Vida

6.339, de
03/01/2008, o governo anuncia

o retorno do IOF (Imposto sobre

Em Decreto n°

Operagoes Financeiras) para Se-
guros de Vida. O aumento da co-
branga de 0,38% incidira sobre
todas as contribuigoes pagas para
seguros de vida. A noticia é anun-
ciada menos de um més apés o fim
da CPMF, derrubada pelo Senado
em meados de dezembro. Com a
taxa de IOF, o Governo pretende
recuperar R$ 10 bilhdes dos RS
40 bilhoes previstos para esse ano

com a arrecadagdo da CPMF.
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Delphos - Assisténcia 24 horas

Dn-‘ni::iiiar

24 horas por dia, 7 dias por semana

A Delphos, premiada em diversas ocasides pela exceléncio de seus servigos, investe
constantemente em novas tecnologias de ponta. Esta medida visa garantir tranguilidade e
satisfagdo a todos os seus clientes, marcas registradas de uma empresa que estd ha 40 anos no
mercado de seguros.

A tecnologia desenvolvida pela Delphos, permite que os clientes acompanhem todo o processo
de atendimento pela WEB, inclusive a conversacdo telefénica com seus segurados.
Alternativamente o servigo de atendimento pode ser feito diretamente pela sequradora, com o

acionamento automatico dos servigos ou o seu repasse para a Central da Delphos.

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
servigos, fazendo toda a diferenga na hora do atendimento local.

Ao se tornar um cliente Delphos, seus segurados poderdo utilizar um conjunto de servigos e
vantagens, em situacdo emergencial ou para manutencdo geral, que atende plenamente ds
suas necessidades ao contratar o servigo Assisténcia 24 horas.

Delphos - Tecnologia em Seguros
Rio de Janeiro: Rua ltapiru, 1287 - tel: (21) 4008-1700
Sdo Paule: Rua Hadock Lobo, 5TE - B° andar - tel: (11) 4009-8700
Belém, Belo Horizonte, Brasiia, Culabd, Curitiba, Florandpolis, Fortalaza,

de l p hos Porio Alegre, Recife, Salvador & Vitdria

www.dalphos.com.br

Sludighr



Porto Seguro

langa nova cobertura agricola para frutas

‘Porto Seguro Agricola’ cobre danos causados
por granizo as safras de frutas

A Porto Seguro, apostando em um
novo nicho de mercado, langa o ‘Por-
to Seguro Agricola’, seguro que cobre
danos causados pelo granizo as safras
de frutas como ameixa, caqui, figo,
goiaba, magd, nectarina, péra, pés-
sego e uva, em todo o Estado de Sdo
Paulo, com expectativa de expandir
posteriormente para Parand e Minas
Gerais, e para outras culturas, como
cana-de-agucar, horticultura e graos.
“Decidimos investir neste ramo devi-
do ao seu estdgio de desenvolvimento
atual, ao potencial elevado da fruticul-
tura no pais e também amparados em
nossa experiéncia com outros seguros
que prevéem a cobertura em caso de
episdédios climaticos”, explica Adilson
Neri Pereira, diretor de Ramos Ele-

Segurados da HDI

mentares, Transportes e Aluguel da
companhia.

Os prémios do mercado de segu-
ro agricola somaram mais de R§ 23
milhdes em 2005, e ultrapassaram
os R$ 82 milhodes, em 2006, obten-
do um crescimento de 246%. Esse
crescimento ocorre devido a articu-
lagdo de governos, agentes financei-
ros e seguradoras para propiciar o
desenvolvimento e o financiamen-
to de um segmento essencial para
a economia e sociedade. O mercado
de garantias agricolas também tem
se desenvolvido por conta das sub-
vencgdes dos governos (Federal e do
Estado de Sdo Paulo) ao prémio de
seguro rural. Por meio das subven-
¢bes, os agricultores podem assumir

somente 25% do prémio, o que via-
biliza a contratacdo do seguro e o
pagamento dos financiamentos ban-
cérios, caso a safra seja prejudicada
por ocorréncias climaticas.

“Nossa expectativa é conquistar
em torno de 15% desse mercado em

2008”, informa Pereira.

serdo atendidos pela Brasil Assisténcia

A Brasil Assisténcia, especializada
em Servicos de Assisténcia 24h, inicia
0 ano de 2008 com um novo cliente: a
HDI Seguros, grupo alemao que estd ha
quase 30 anos no Brasil, atuando princi-
palmente na regido Sul do pafs.

Com o acordo, a empresa prestara
servicos de assisténcia para 50% da car-
teira de veiculos da seguradora, além
dos outros produtos da companhia, co-
mo Residencial, Condominio e Empre-

sarial também ficardo sob a responsabi-
lidade da Brasil Assisténcia, que prevé
efetuar cerca de 10 mil atendimentos
por més.

Entre as solugdes disponibilizadas
aos segurados da HDI, estardo servigos
como guinchos, mecanicos, chaveiros,
eletricistas, encanadores, seguranca,
limpeza, remogéo inter hospitalar, den-
tre outros.

De acordo com o presidente da Brasil

Assisténcia, Anténio Clemente, a quali-
dade de uma seguradora é avaliada pelo
cliente no momento em que ocorre um
sinistro e ele precisa de ajuda. “Nesse
instante critico, uma assisténcia de qua-
lidade determinara a satisfa¢do e a ima-
gem da companhia frente ao segurado.
Com nossa expertise, tenho certeza de
que ampliaremos ainda mais o respei-
to e a admiragdo do Grupo HDI perante
seus clientes”, afirma o executivo

10 - Seguro Total - 2008



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 cotaces

- Nucleos especializados

HUMANA SEGUROS

www. humanaseguros.com.br

(11} 3334-8600

Ay, 530 Jodo, 313 - 16° ¢ 17 andar - Centro - CEP: 01035-000 - S0 Paulo -




Mondial Assistance
oferece seguros para passageiros TAM

A TAM Linhas Aéreas firmou par-
ceria com a Mondial Assistance, para
oferecer assisténcia viagem para os
passageiros. O seguro cobre acidentes
pessoais e de extravio de bagagem, as-
sisténcia médica, farmacéutica, odon-
tolGgica e repatriacdo médica, entre
outros Servicos.

O objetivo é proporcionar facilida-
des e rapidez na resolugio de problemas

inesperados, sobretudo no exterior, on-
de normalmente o custo dos servigos é
alto, principalmente os de assisténcia
médica. Uma consulta médica custa,
em média, € 100,00 na Europa e, nos
Estados Unidos, USS 200,00.

Com a aquisi¢do da assisténcia, o
passageiro tem protegio 24 horas por
dia, durante toda a sua viagem. Sdo
oferecidas cinco modalidades do ser-

vi¢o, denominado Mondial Travel, que
variam de acordo com os limites de
assisténcia ou com a regiao visitada:
Top, Euro, Internacional, América do
Sul e Nacional. Por R$ 19,50 é possivel
contratar assisténcia viagem, no valor
de R$ 5 mil no Brasil. Na versdo Top,
o investimento de US§ 55,40 equivale
a um plano de assisténcia viagem no
valor de US8 50 mil.

Nossa Caixa e Icatu Hartford

oficializam parceria para capitalizacio

Vendas pela rede banco comecam em marco de 2008
e expectativa de venda é de 200 mil titulos por ano

O Banco Nossa Caixa e a [catu Har-
tford formalizaram, em Sao Paulo, par-
ceria para a venda de titulos de capi-
talizacdo, que tera inicio em marco de
2008, em todas as agéncias do banco
no estado de Sdo Paulo e nas cidades
do Rio de Janeiro, Brasilia, Belo Ho-
rizonte, Uberlandia, Campo Grande,
Curitiba e Londrina, pracas em que o
banco também est4 presente. A expec-
tativa é de que sejam vendidos 200 mil
titulos por ano.

Segundo Milton Luiz de Melo San-
tos, presidente da Nossa Caixa, a par-
ceria serd um excelente negécio para
o banco. “A Tcatu Hartford tem muita
experiéncia nesse setor e em parcerias
com institui¢des financeiras contro-

ladas pelo governo”, afirmou. “Temos
certeza de que o retorno a ser obtido
com a venda de titulos de capitaliza¢io
estard a altura do extraordindrio 4gio
pago pelo parceiro comercial”. O pre-
sidente do banco observou ainda que a
concentragio da rede de atendimento
da Nossa Caixa em Sdo Paulo, estado
responsavel por 34% do Produto Inter-
no Bruto brasileiro, demonstra o po-
tencial de negicios a serem gerados.
Maria Silvia Bastos Marques, presi-
dente da Icatu Hartford, afirmou que
o interesse nessa parceria € antigo.
“O banco era a tltima j6ia da coroa
€ a parceria sera positiva para os dois
lados”, disse, referindo-se ao fato de
o banco ser o dltimo canal disponivel
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para a venda desse produto no merca-
do. Com isso, a Icatu Hartford, hoje a
quinta colocada entre as empresas de
capitalizac¢do e a maior independente
no Pais, pretende brigar pela segunda
colocacgao.

A empresa venceu, em sete de de-
zembro, leildo para o uso exclusivo da
rede de atendimento da Nossa Caixa
para a venda de produtos de capitali-
zagdo. O direito de exclusividade do
balcdo do banco tem prazo de cinco
anos e foi adquirido por R 64 mi-
lhoes, valor que representou dgio de
156% sobre a oferta minima definida
pelo banco — R 25 milhdes mais um
percentual a titulo de remuneragdo a
Nossa Caixa sobre o valor das vendas.




Liberty

quer ampliar atuacdo no Rio de Janeiro

Seguradora busca crescer no mercado de seguros de
Vida, Patrimoénio e Transporte de Carga no Estado

Pensando na expansido dos negé-
cios no Rio de Janeiro, a Liberty Segu-
ros, que ja conta com a instalag¢do de
6 filiais para atender aos corretores e
clientes da regido, pretende expandir
sua atuagdo em Seguros Patrimoniais,
no segmento de Pessoas e no canal de
vendas Affinity, oferecendo seguros
para Auto, Residéncia e Vida. O Esta-
do carioca € responsavel por 6% das
vendas da seguradora no Pafs.

“No RJ, a companhia é reconheci-
da pela exceléncia na liquidag¢éo de si-
nistro e pelo atendimento aos clientes

e aos Corretores, em 2008, pretende
ampliar a rede para a participag¢do do
pequeno corretor no negécio”, con-
ta diretor regional da Liberty, Andre
Lewkovitch.

Os seguros de riscos patrimoniais
tém enfoque nos segmentos de comér-
cio e servigos, para pequenas e médias
empresas. Ja no segmento de Trans-
portes de Cargas, o foco principal é o
“embarcador” (proprietdrio da carga).
“Pretendemos crescer ainda mais em
seguro transporte internacional (aéreo
e terrestre) para atender aos produto-

res cariocas que exportam mercadorias
para o Mercosul”, afirma Lewkovitch.

No Pais, a expectativa é de que a
seguradora chegue no médio prazo,
a um equilibrio entre automoével e as
outras carteiras de seguros, atingindo
a relagdo de 60% para o primeiro e de
40% para as demais. “Isso significa que
continuaremos investindo na drea de
Auto, a qual mantém seu peso e valor
estratégico para a companhia e tam-
bém buscaremos ampliar a atuagio
de outros produtos com potencial de
crescimento”, finaliza.

CESVI amplia reparo de vidros

de automéveis na rede Carglass

Rede especializada no reparo de
vidros automotivos, a Carglass con-
tratou o CESVI BRASIL (Centro de
Experimentacdo e Seguranca Vidria)
para realizar a avaliagdo do atendi-
mento das lojas de sua rede. O intuito
é identificar, por meio de uma analise
de métodos e processos, quais lojas es-
tdo capacitadas para oferecer padrio
de exceléncia nos servigos de atendi-
mento.

O objetivo principal desse traba-
lho conjunto é auxiliar as lojas a se
manterem competitivas diante das
grandes mudangas que o mercado
vem promovendo no setor de repa-
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ragdo automotiva, estudando estra-
tégias e métodos de trabalho que po-
derdo incrementa-las.

“Esta é a validagdo de um proces-
so interno de qualidade das lojas feita
por um 6rgdo que tem experiéncia e
conhecimento em capacitag¢do técni-
ca”, afirma Ricardo Cury, gerente de
desenvolvimento de negécios e vendas
da Carglass.

O CESVI BRASIL vem se consoli-
dando como referéncia em avalia¢do
técnica de produtos e servigos ligados
ao setor automotivo. O centro ja clas-
sifica oficinas de funilaria e pintura,
blindadoras, avalia e aprova produtos

para as oficinas, empresas e sistemas
de rastreamento e bloqueio de veicu-
los. Em 2008, comecara a avaliar em-
presas de gerenciamento de riscos e de
seguranga privada.




Chubb Seguros realiza encontro
anual de alinhamento estratégico

A Chubb do Brasil, seguradora
mais antiga em atividade do pais, re-
alizou, no tltimo dia 30 de janeiro,
seu VII Encontro Anual de Alinha-
mento Estratégico. Os executivos da
Chubb das filiais em Curitiba, Bra-
silia, Belo Horizonte, Porto Alegre
e Rio de Janeiro, uniram-se com a
equipe da matriz em Sido Paulo, na
sede da companhia, para discutir
as estratégias a serem adotadas pe-
la Chubb em 2008. Essa é a sétima
vez que a companhia realiza o En-
contro de Alinhamento Estratégico.
No total, 70 pessoas participaram da
reunido.

Durante o encontro, foram anali-
sados os resultados de 2007 e solidifi-

cados conceitos de sustentabilidade
e lucratividade para esse ano. O pre-
sidente & CEO da Chubb Seguros,
Acacio Queiroz, fez uma apresen-
tagdo da seguradora aos presentes e
mostrou resultados do ano, produti-
vidade, goals, planos de desenvolvi-
mento, entre outras agdes.

Para Acacio, o Encontro é funda-
mental para a sinergia entre as filiais
e a matriz e contribui com o cresci-
mento da empresa. “Essa é uma ma-
neira de reafirmar os conceitos nos
quais pautamos nossa atuagao. Hoje,
o alinhamento estratégico é uma das
ferramentas mais importantes utili-
zadas na nossa gestdo. Ter objetivos
e metas unificadas sdo agdes essen-

Alianca do Brasil patrocina projeto de leitura

Projeto “Ler é Bom, Experimente!”
abre inscricoes e oferece gratuitamente
livros e material didatico

A Companhia de Seguros Alian-
¢a do Brasil, com o apoio do Minis-
tério da Cultura, patrocina o proje-
to de incentivo a leitura “Ler é Bom,
Experimente!”. O programa é volta-
do as escolas da rede ptblica de to-
do o pais, com turmas a partir da 6*
série do ensino fundamental e tem
o objetivo de incentivar o hédbito da
leitura e escrita, estimular a criagao
de textos, performances, discussoes
e debates em sala de aula.

Criado em 2000, pelo escritor
Laé de Souza, a iniciativa ja atingiu

cerca de 1 mil escolas com a parti-
cipag¢do de 40 mil alunos em todo
o pafis. “Despertar o interesse pela
leitura pode ser um grande incen-
tivo para que os alunos procurem
outros titulos, adquirindo uma me-
lhor formagdo e aprendizado como
cidadaos”, diz o diretor de admi-
nistragdo e controle da Companhia
de Seguros Alianga do Brasil, Alen-
car Rodrigues Ferreira Junior. Em
2008, 500 escolas participardo do
projeto. As inscrigdes estdo abertas
até o dia 31 de marco.
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ciais para manter o espirito de equi-

pe e atingir os goals estabelecidos”,
completa o executivo.

Vida Seguradora
lanca campanha

Em 1° de fevereiro, a Vida Segu-
radora langa a campanha de vendas
Vida+Vocé. A iniciativa premia os
corretores parceiros por seu desem-
penho em Produ¢ido Nova. Segundo
o regulamento, a produgdo nova de
cada produto é convertida em pon-
tos e cada ponto equivale a R835,00.
A inovagdo desta campanha é que a
partir do 3° ponto o corretor ji re-
cebe a sua premiacdo. “A Campanha
é uma acido que incentiva o aumen-
to da producdo nova no periodo em
que normalmente nio é contempla-
do pela campanha Personalidade Vi-
da Seguradora, ou seja, de Fevereiro
a Abril. Nosso objetivo é valorizar o
relacionamento que desenvolvemos
com nossos corretores e tornar essa
parceria cada vez mais lucrativa pa-
ra ambas as partes”, afirma Nelson
Paiva, Diretor Comercial da Vida Se-
guradora.



0 Indiana Auto agora
oferece prémios para voce
e seus segurados

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

Quanto mais apélices, mais chances de ganhar!

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

Autuf’$$ f.\ |

Premiado

IANA

EGUROS 5/A
Garantimos suas conquistas.



AN S estabelece novo rol de

procedimentos para os planos de satide
e

Foto: Isaumir Nascimento

Serao cerca

de 200 novos
procedimentos, entre
novas tecnologias e
prevencao da saude.
Empresas dizem

que o equilibrio
econdmico-financeiro
ficara prejudicado

De acordo com a resolugio n° 167 da
ANS (Agéncia Nacional de Satide Suple-
mentar), publicada em 10 de janeiro de
2008, as operadoras de satide serdo obri-
gadas a rever e ampliar a cobertura no
rol de procedimentos obrigatérios para
os beneficidrios de planos de satde. Sdo
cerca de 200 procedimentos novos, en-
tre tecnologias como o Yag Laser, para
cirurgia de catarata, procedimentos de
anticoncepgdo como o DIU, vasectomia
e ligadura tubaria, procedimentos cirtir-
gicos e invasivos, além de contar com a
cobertura de consultas com nutricionis-
tas, terapeutas ocupacionais, fonoaudi6-
logos e psicélogos e o parto humanizado.
A exigéncia comegara a valer a partir de
2 de abril, quando as 1,422 mil operado-
ras médico-hospitalares em atividade no
Pais deverao estar adaptadas ao novo rol
de procedimentos. Com isso, serdo 2.973

itens cobertos.

O novo rol serd a referéncia de cober-
tura minima obrigat6ria para cada seg-
mentacio de planos de satide (ambulato-
rial, hospitalar com ou sem obstetricia e
plano referéncia) contratada pelo consu-
midor. Além disso, o rol define para cada
procedimento as segmentacdes de planos
de satde que devem ou nio cobri-lo.

De acordo com a ANS, a atualizagio
do rol beneficiara cerca de 26 milhdes
de consumidores que possuem planos
médico-hospitalares novos (aqueles as-
sinados ap6s 1 de janeiro de 1999), co-
letivos ou individuais. Mas, para Arlindo
de Almeida (foto), presidente da Abram-
ge (Associagdo Brasileira de Medicina de
Grupo), apesar de representar, do ponto
de vista técnico e médico, avangos im-
portantes, trard uma preocupacdo fi-
nanceira as empresas de satide. “E uma

alteracéo profunda. Sdo 200 novos pro-
cedimentos, que vdo mudar as regras e
trazer um impacto financeiro grande”,
disse. Segundo Almeida, os novos proce-
dimentos vdo impactar diferentemente
em cada empresa, porque algumas delas
ja possuem um rol de procedimentos ex-
pandido, mas os custos aumentario em
cerca de 8%.

A ANS tem uma estimativa de au-
mento de cerca de 6%, de acordo com um
estudo preliminar feito em novembro do
ano passado, porém, o percentual ainda
ndo é definitivo. Como o novo rol de pro-
cedimentos comegara a valer em abril, o
aumento deste ano - normalmente auto-
rizado em junho - ndo incluira esse tipo
de custo. A ANS, acredita, contudo, que
0 impacto serd pequeno, ji que muitas
coberturas que passardo a ser obrigat6-
rias s@o de prevencgdo, o que reduz custos
totais com os conveniados.

Mas Almeida discorda: “H4 uma
queda de brago com as empresas. Elas
nio podem aceitar algo que vai prejudi-
car o equilibrio econdmico-financeiro”.
Diante disso, as empresas de satide vao
realizar, este més, uma Assembléia para
definir se vdo entrar com uma agio con-
junta na justi¢a. “Vamos nos voltar para
uma atitude extrema premido por uma
necessidade. O departamento das em-
presas diz que as leis ndo podem retroa-
gir. O reajuste determinado no inicio do
ano passado nio previa esses novos pro-
cedimentos”. Além disso, Almeida disse
que o fato vai agravar ainda mais a situ-
agdo das empresas — cerca de 700 delas
— que ainda ndo conseguiram cumprir
as exigéncias de reserva, estabelecidas

pela ANS.
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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




Um sonho

concretizado

Depois da abertura do mercado de resseguros no Brasil, a
J. Malucelli Re é a primeira resseguradora a fazer o pedido
de autorizacao de funcionamento junto a SUSEP. E melhor
ainda, € uma empresa brasileira de capital nacional,

gue saiu na frente das resseguradoras estrangeiras. O
sonho antigo do grupo agora esta virando realidade.
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A entrada da J. Malucelli no seg-
mento de resseguros brasileiro tor-
nou-se um marco para o setor, nao
s6 porque abriu de fato o mercado,
ja que foi a primeira empresa a pro-
tocolar o seu pedido de autorizagdo
para se constituir como ressegurado-
ra local apds a aprovagdo das normas
que definiram o mercado, mas tam-
bém impulsionou outras ressegura-
doras estrangeiras se constituirem
como locais, de acordo com Alexan-
dre Malucelli, o presidente da mais
nova empresa resseguradora no Bra-
sil, de capital nacional, a J. Malucelli
Resseguros S/A —J. Malucelli Re. “Nao
tenho dividas que a nossa iniciativa
de se estabelecer como local serviu
de exemplo para as resseguradoras
estrangeiras, porque a gente mostrou
que tem oportunidade e que podemos
usufruir dessa reserva de mercado.
Algumas empresas, que teriam opta-
do por ser admitido, podem vir a ser
locais apds a nossa iniciativa. Ja ouvi
de alguns deles inclusive”.

O “sonho” de criar uma ressegu-
radora pela J. Malucelli, subsidiaria
integral do Parand Banco, vem desde
o governo Fernando Henrique Cardo-
so, em 2000, quando comegaram os
primeiros sinais de abertura do mer-
cado e da privatiza¢do do IRB — Brasil
Re (Instituto de Resseguros do Bra-
sil). “Desde aquele momento, nés fi-
camos com um sonho de que, quando
o mercado abrisse, a gente montasse
a nossa propria resseguradora. E por
qué? Porque ao longo desses anos, a
gente deu muito lucro para as resse-
guradoras com as quais trabalhamos.
Temos operagdo e escala grandes, com
um percentual de resseguro enorme,
além de uma sinitralidade muito bai-
xa”, explicou o presidente.

S6 no ano passado, a J. Malucelli
pagou em prémios de resseguros cer-
ca de R$ 160 milhdes. Ao longo de
10 anos, foram mais de R§ 470 mi-
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lhées em prémios de resseguros, o
que representou um lucro de R 300
milhdes para os resseguradores. So-
mente em Seguro Garantia, a compa-
nhia movimentou R$ 174 milhoes, ou
seja, 90% do que a seguradora emite
é ressegurada.

Independéncia - A idéia agora é
ter independéncia para negociar seus
contratos de resseguros e reter o lu-
cro, que antes era repassado para ou-
tras resseguradoras, além de passar a
usufruir da reserva de mercado, parti-
cipar de negécios no ramo de Seguro
Garantia de outras companhias e até
na retrocessio do IRB Brasil Re ou de
outras resseguradoras. Entretanto,
assim como a Seguradora, a J. Malu-
celli Re serd uma resseguradora es-
pecializada, com negdcios totalmente
voltados para Seguro Garantia. “Mon-
tamos o projeto da empresa calcada
somente no ramo de Seguro Garantia,

“Montamos o projeto da
empresa calcada somente
no ramo de Seguro
Garantia, que é o que
sabemos fazer. Queremos
trilhar o mesmo caminho

de sucesso da Seguradora”

que é o que sabemos fazer. Queremos
trilhar o mesmo caminho de sucesso
da Seguradora”, apontou.

Nos primeiros passos da resse-
guradora, a inteng¢do é atuar 100%
com os prémios da J. Malucelli Se-
guradora, o que, pelas regras previs-
tas, é possivel, ja que a Seguradora é
obrigada a oferecer, no minimo, 60%
dos prémios para uma resseguradora
local. “A tinica obrigagdo é oferecer
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a uma local. Entdo, atendendo a re-
gra, a seguradora vai ofertar 100% dos
prémios para a J. Malucelli Re”. Mas,
segundo o presidente, ja houve con-
sulta de duas grandes Seguradoras de
Garantia para trabalhar em parceria
com a nova resseguradora, o que vai
ser um nicho interessante para a em-
presa. “Obviamente, em funcdo da
reserva de mercado, nés vamos co-
megar a aceitar ou receber ofertas de
resseguros, contratos e facultativos,
de outras Seguradoras. No ramo de
Garantia, estamos prontos para aten-
der. A gente conhece as modalidades,
o setor e os macetes desse mercado.
Mas, para outras modalidades, vamos
declinar automaticamente, até mes-
mo para nao prender as Seguradoras
dentro de um mercado que nao nos
interessa”. O segmento de Seguro Ga-
rantia no Brasil movimentou R§ 346
milh6ées em 2007, um crescimento
de cerca de 70% em relagdo a 2006.
Desse montante, 93% dos riscos sdo
transferidos para as resseguradoras,
o que reafirma ser um importante ni-
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Apesar disso, s6 a produgdo da J.
Malucelli Seguradora, apenas no ra-
mo de Seguro Garantia, pode garan-
tir o sucesso da nova resseguradora.
Segundo Malucelli, mesmo que nio
trabalharem com outras Segurado-
ras, até o fim do ano, 5% do merca-
do de resseguros brasileiro sera da J.
Malucelli Re. “E uma empresa que ja
tem uma receita garantia, portanto,
ela ja nasce rentdvel. E bastante en-
tusiasmante em curto prazo”. Apds
a consolida¢do da empresa no Bra-
sil, a idéia é alcangar outros paises
da América Latina, em um prazo de
cerca de trés anos, sempre nos ne-
gocios de Seguro Garantia. “Prefe-
rimos expandir em Seguro Garantia
em outros paises, do que no Brasil
em outros seguros. E o que a gente
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sabe fazer. Vamos nos manter espe-
cializado, que é o segredo do nosso

sucesso”.

A América Latina tem hoje US§ 1
bilhao de prémios em Seguro Garan-
tia, sendo que o México tem a lide-
ranca, com 41%. S6 a J. Malucelli tem
10% desse mercado, o que ja garante
10% do resseguro da América Latina
nas maos da J. Malucelli Re. Mas, se-
gundo Malucelli, o Brasil vai fechar o
ano de 2008 com 18% de participagdo
na regido e vai continuar crescendo
rumo a lideranga desse setor. Em es-
tudos comparativos com o PIB brasi-
leiro, o mercado de Seguro Garantia
cresce quatro vezes o que cresce 0
indicativo. “Um levantamento feito
em 1999 mostrou que o PIB cresceu
2,6% ao ano e Seguro Garantia, cerca
de 11%. Com essa correlagio, e com

a perspectiva de crescimento do PIB
em cerca de 4% a 5% em 2008, pode-
mos concluir que o Seguro Garantia
tem potencial para dobrar de tama-
nho”.

Muito desse resultado, segun-
do Malucelli, pode ser atribuido as
obras do PAC - Programa de Acele-
ra¢do do Crescimento - , mesmo es-
tando ainda muito aquém do espera-
do. “O segundo mandato do Lula foi
galgado em infra-estrutura e a gente
sentiu um aquecimento no setor, que
refletiu no nosso mercado. O merca-
do de Seguro Garantia cresceu 78%,
nés dobramos de tamanho esse ano,
114% de crescimento e mesmo as-
sim ficou aquém do que era pra ser.
A perspectiva para os préximos anos
é muito grande e esse mercado vai
crescer muito mais.

20 - Seguro Total - 2008



Uma histoéria
de sucesso que se repete

A Seguradora J. Malucelli foi fun-
dada em 1991, e, subsidiaria integral
do Parand Banco, iniciou suas opera-
¢oes em 1992, quando atuava em to-
dos os ramos, com excec¢do de Saude.
De 1992 até 1994, a empresa operou
sem muito foco, mas em 1994, uma
consultoria, contratada pela empre-
sa, realizou um estudo de mercado e
indicou opg¢des de caminhos a serem
trilhados. O primeiro, prontamente
descartado pela companhia, era de
ser uma empresa multiramos, con-
correndo com gigantes do setor. As
outras opg¢oes apontavam, ou para
uma Seguradora regional, com servi-
¢os de abrangéncia nacional, ou um
“A gente
achou que ser uma Seguradora regio-

Seguradora especializada.

nal também nao era o caminho. Coin-
cidentemente, nesse momento, per-
demos o presidente da Seguradora e
precisavamos de um executivo com
experiéncia. Veio o senhor [Jodo Gil-
berto] Possiede e foi uma seqiiéncia
de fatos muito interessante”. Segun-
do Malucelli, o senhor Possiede era
um dos poucos no Brasil que conhe-
cia o Seguro Garantia. Por outro lado,
a empresa que deu origem a J. Ma-
lucelli fazia uso de caugdo para con-
cessoes, licitagdes, sendo, portanto,
usuaria de um produto parecido que a
deixava familiarizada com o assunto.
E o Parand Banco, dono da Segurado-
ra, tinha um know how de anélise de
crédito. “Entdo, juntou a fome com
a vontade de comer e montamos as
operagdes de Seguro Garantia, para-
mos de renovar as apélices dos outros
ramos que tinhamos e a seguradora
foi crescendo. Em 1997, atingimos a
lideranga no setor e vimos mantendo
e consolidando essa lideranca até ho-
je, sempre com resultados extrema-
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mente sauddveis”. O ltimo ranking
da SUSEP apontou que o faturamen-
to da companhia chegou a 50,4% do
mercado. A sinistralidade histérica
em 12 anos de operagao alcanga uma
média de 3%. O faturamento foi de
mais de R§ 500 milhdes em prémios,
e a empresa pagou R 16 milhoes de
indenizacgoes. “Isso mostra que nio
somos bons somente em temos de
escala, mas temos qualidade de subs-
crigdo”.

Contudo, parte daf a idéia de con-

“Quando sairam as regras
de audiéncia publica,
comecamos a simular

alguns modelos, precisamos
fazer muitos estudos.
Eem 19 de dezembro,
com as regras definitivas,
comecamos a tratar a idéia
como realidade. O sonho
estava se concretizando”

tinuar uma histéria bem sucedida,
diversificando negécios para a drea
de resseguros. Malucelli garante que,
apesar de ser um ambiente novo pa-
ra o grupo, e da falta de expertise no
ramo, a experiéncia como cliente
de resseguradoras internacionais ha
mais de nove anos ajudou muito a
aprender sobre o mercado de resse-
guros. Desde 1998, quando iniciou-se
o programa de concessio de rodovias
no Brasil, o IRB néo tinha condi¢des
de atender as demandas e “empur-
rou” as empresas, incluvsive a J. Ma-
lucelli Seguradora para o mercado

internacional. “Pegamos a malinha e
fomos para o mercado da Argentina,
que era mais préximo, e depois em
outros paises, para dar capacidade
para nossos clientes. A partir daf co-
megamos a entender a l6gica e a 6tica
do ressegurador, de analise de riscos
e constitui¢ao de suas reservas e des-
tinagdo de capital. E agora nés é que
estamos vivendo isso”.

Mesmo assim, a empresa tomou
o cuidado de contratar Luis Alberto
Pestana, profissional conceituado no
mercado de Seguro Garantia e com
mais de 10 anos de experiéncia co-
mo diretor na drea de Garantias da
Munich Re, uma das maiores ressegu-
radoras mundiais. “Ele estd agregan-
do a experiéncia e a visao do resse-
gurador do Seguro Garantia. A gente
tem expertise de anilise de risco, de
conhecer o cliente, do approach co-
mercial, e o Pestana esta trazendo o
know how da operagdo de resseguros,
transferéncia de risco de constitui¢do
de reservas”. O executivo est4 traba-

lhando com a empresa desde o fim do
ano passado, quando o grupo passou




a estudar a fundo o processo da res-
seguradora.

Ja o presidente da J. Malucelli
Seguradora, Jodao Gilberto Possiede
continua com o cargo na segurado-
ra, mas passa a atuar também como
co-membro do conselho de adminis-
tragdo da J. Malucelli Re. Paraele, a
abertura do resseguro e a quebra do
monopodlio do IRB representam um
avango e uma liberdade de operagdes
que existe na maioria dos paises e se
orgulha de fazer parte do grupo que
iniciou o processo de abertura. “So-
mente trés ou cinco paises mantém
ainda este monopdlio, dai a razao
de dizermos avanco. Por outro lado,
h4 um fato histérico que a primeira
empresa que solicita a SUSEP a au-
torizagio para operar em resseguros
é uma empresa privada, totalmente
brasileira”.

Processo - O processo para a cria-
¢do de um projeto para o pedido de
autorizagio da resseguradora foi
complexo, mas rapido, ja que a com-
panhia estava acompanhando muito
de perto as regras de abertura do mer-
cado, mais recentemente. “Entio,
quando sairam as regras de audiéncia
publica, comeg¢amos a simular alguns
modelos, precisamos fazer muitos es-
tudos. E em 19 de dezembro, com as
regras definitivas, comegamos a tra-
tar a idéia como realidade. O sonho
estava se concretizando”, ressaltou
Malucelli.

O projeto apresentado a SUSEP -
Superintendéncia de Seguros Priva-
dos - foi muito elaborado e estudado.
Foi necessario submeter as regras ao
Conselho de Administragdo do Para-
nd Banco, que aprovou a constitui¢do
da resseguradora com capital de R$
70 milhoes, R 10 milhdes a mais do
que o minimo exigido pelas regras da
Superintendéncia. “Trabalhamos fei-
to loucos para dar entrada na SUSEP
ainda no més de janeiro. Entdo vira-
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mos algumas noites para poder prepa-
rar e ter negdcios muito consistentes,
com a analise de cenarios conserva-
dores, realistas e otimistas e conse-
guimos protocolar nosso pedido dia
31 de janeiro e comeg¢amos a realizar
o desejo de montar uma ressegurado-
ra local, com capital nacional”.
Malucelli disse que o dia do pro-
tocolo foi muito especial, ja que, o
Superintendente da SUSEP, Arman-
do Vergilio dos Santos Junior, afir-
mou que esse fato marcaria, de fato,

“‘Esse € um momento
muito importante de
transformacao do
mercado. O fato de
estamos montando
a resseguradora
mostra, ndo so
empreendedorismo, mas
desafio. Em contrapartida
o fato de focar s6 em
Seguro Garantia mostra
conservadorismo e

responsabilidade”

a abertura do mercado de resseguros
ap6s 60 anos de monopdlio.

A SUSEP nio deu prazo para apre-
sentar as respostas, mas Malucelli
tem expectativa de uma autorizagao
prévia ainda este més. O presidente
garante que ndo ha possibilidade al-
guma de negativa do pedido por parte
da Autarquia, pois todos os requisitos
exigidos estdo satisfeitos. “O plano
de negbcios € muito bem estruturado
porque nés temos o histérico de 12
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anos de operagao de Seguro Garan-
tia, entdo temos uma base concreta.
O que pode demorar mais é o tempo
de autorizac¢io”.

Apesar de se dizerem prontos para
comegar a atuarem no mercado até
abril, Malucelli disse que ainda h4a um
longo caminho pela frente. “Na par-
te formal e legal, aprovagio prévia e
depois autoriza¢io de funcionamento
e a estrutura fisica, a parte de siste-
mas e de pessoal, mas as coisas estio
correndo em paralelo. Fiquei muito
entusiasmado em conversa com o a
SUSEP, quando vi que eles trabalham
com o cronograma para abril.

A matriz da resseguradora estara
sediada em Curitiba, onde estio a se-
de da J. Malucelli Seguradora e a J.
Malucelli Vida e Previdéncia, mas as
operagdes serdo concentradas em
Sdo Paulo. HA um contrato de com-
partilhamento de servigos, ja que, se-
gundo o presidente, a resseguradora
terd uma estrutura muito enxuta, o
que nao justifica montar outra estru-
tura somente para ela.

“Esse é um momento muito im-
portante de transformac¢ido do mer-
cado. O fato de estamos montando
a resseguradora mostra, ndo s6 em-
preendedorismo, mas desafio. Em
contrapartida o fato de focar s6 em
Seguro Garantia mostra conservado-
rismo e responsabilidade”, comple-
tou o presidente. “Além de desafio,
é uma responsabilidade tremenda,
ja que somos a vitrine, mas estamos
muito seguros, responsaveis e pé no
chio, com muitas idéias e com muitas
condi¢des de ter sucesso nessa ope-
ragio”.

Malucelli concluiu dizendo que, em
2008, o mercado podera contar com
cerca de 8 resseguradoras locais, sen-
do que nenhuma delas especializada
em Seguro Garantia. “Mas o mercado
tem espago para todo mundo, é s6 sa-
ber trabalhar bem”.
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Novo passo para a

efetiva abertura

Depois da LC 126, aprovada ha um ano, normas do CNSP estabelecem
as regras que permeiam os nhegocios no novo mercado de resseguros

Um ano apds a
aprovacao da Lei
Complementar 126,
de janeiro de 2007,
gue determinou a
abertura do mercado
de ressequros e
conseqlientemente,
o fim do monopdlio
do IRB - Brasil Re,
as normas estao
se definindo e o
mercado, comecando
a se desenhar rumo
a efetiva abertura.

Ha tempos o mercado vem insinu-
ando alguns passos rumo a abertura. O
primeiro ciclo de desregulamentagio,
que aconteceu na década de 80, e a Lei
9.932, de 1999, a primeira tentativa de
regulamentar um novo mercado, sdo
exemplos frustrados. Mas depois disso,
quando a privatizagio prevista do IRB
- (Instituto de Resseguros do Brasil) -
nio aconteceu, o assunto parece ter si-
do deixado de lado e saiu de pauta.

Contudo, a aprovagao da LC 126,
que ocorreu no inicio do ano passado,
foi uma surpresa para todo o merca-
do. “Falava-se do assunto ha tempos,
mas quando eles decidiram, de fato, foi
uma aprovacdo rapida e que ninguém
estava esperando”, explicou o advoga-
do Marcos Ludwig, do escritério Veira-
no Advogados

Diante dessa aprovagdo, o ano de
2007 foi um periodo de discussoes e
regras transitérias, com poucas tran-
sacdes realizadas, o que segundo Ro-
nald Kaufmann, presidente da Transa-
mérica Re Consultoria e Seguros Ltda
no Brasil, “foi um 6timo exercicio para
o futuro que se avizinha”. As normas
aprovadas pelo CNSP - Conselho Na-
cional de Seguros Privados, divulga-
das em 19 de dezembro, e sobretudo
a Resolucido n° 168, que determinou
patrimoénio liquido necessario para
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Marcos Ludwig, escritério Veirano Advogados

as empresas estrangeiras atuarem no
Brasil, além do rating e as regras de
preferéncia, ajudaram a definir o novo
mercado e a atratividade para as resse-
guradoras estrangeiras.

O mercado aberto, portanto, deve
comecar a vigorar a partir de abril des-
te ano, quando termina o prazo de 120
estipulados pela SUSEP (Superinten-
déncia de Seguro Privados) para pas-
sar a vigorar a Resolucdo n° 168. Nesse
periodo, as empresas estdo estudando
e se preparando e algumas delas, se-
gundo o diretor da SUSEP, Murilo Ma-
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Aprovacao da LC 126/07

Aprovacao das normas
transitorias

do CNSP e inicio
das inscrig¢ées de
resseguradoras
junto a SUSEP

Aprovacgao das resolugdes

Inicio das operag¢des no
mercado de resseguro
aberto: resseguradoras
devem estar cadastradas
como Locais

tos Chaim, ji protocolaram suas ins-
cri¢gbes para avaliacdo da autarquia.
“Muitos ja se mostraram interessados,
inclusive, em atuar como ressegura-
dores locais. E até abril teremos mui-
tas definigdes, pois, ou as empresas se
definem, ou ndo atuam no mercado”,
disse. J. Malucelli, Munich Re, Lloyd’s
e Swiss Re ja declararam oficialmen-
te sua intenc¢do em atuar no mercado
(ver matéria pagina 28)

Segundo Ludwig, ha trés tipos de
grupos de empresas que podem ter
interesses em se constituir como res-
seguradoras no Brasil: empresas es-
trangeiras, empresas de investimen-
tos, que ja tenham negécio no Brasil
e uma joint ventury desses dois tipos
de empresas. “O mercado espera que
haja interesse, tanto de seguradoras,
quanto de empresas estrangeiras que
nunca tiveram negécios no Pais. Itad
e Bradesco ja cogitam a idéia de abrir
suas préprias resseguradoras”, disse.

Grandes desafios que trazem
grandes oportunidades

De acordo com o advogado, ex-
diretor da SUSEP e sécio do escrit6-
rio Demarest & Almeida Advogados,
Joao Marcelo Maximo dos Santos,
esse momento de transi¢do da aber-
tura do mercado gera desconforto e
inseguranga, mas nao deve despertar
preocupagio e perplexidade. “O mo-
nopodlio que deveria deixar perplexo.

Esse é um momento 6timo para quem
quer melhorar e evoluir. Mas os desa-
fios existem”.

Segundo ele, o resseguro se trans-
formard em um elemento de compe-
titividade das empresas, por isso, é
importante que as elas conhegam a
fundo seus negécios, suas carteiras e
seus riscos. “O Brasil nao tinha resse-
guro ainda. Com o IRB, a politica de
subscri¢do era ineficiente e os progra-
mas muito pouco complexos, porque
ele tinha que aceitar o risco de qual-
quer forma. Com o mercado aberto,
serd necessario mais conhecimento e
mais eficiéncia das empresas, porque
se ndo, elas vao ficar para tras”.

Nao ha duavidas, contudo, que es-
se novo cendrio trard um mercado
mais dindmico e novos produtos, ja
que antes, tudo era limitado ao que
o IRB conseguia desenvolver. Murilo
Matos Chaim acredita que os prémios
de resseguros vio aumentar em 200%
nos préximos trés anos e os prémios de
seguros, de acordo com estudo da Fu-
nenseg — Escola Nacional de Seguros
—, elaborado pelo professor da Funda-
¢do Getulio Vargas, Lauro Faria, deve
crescer 40% nos préximos trés anos,
quando o mercado vai comegar a fun-
cionar efetivamente. As boas perspec-
tivas econoémicas e do potencial do
mercado de seguros, além do fato de o
Brasil nio ser tdo exposto a catdstro-
fes, vdo auxiliar no sucesso do merca-
do de resseguros, segundo Chaim.

Em ndmeros concretos, de acordo
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com um estudo realizado pelo con-
sultor Luiz Roberto Castiglione, 2007
deverd fechar com prémios de res-
seguros na ordem de R$ 3,7 bilhdes,
com expectativa de R8 4,2 bilhdes em
2008 e R$ 6,2 bilhdes em 2011, ele-
vando a participagdo de resseguro no
PIB de 0,16% em 2007 para 0,19% em
2011. “Como se pode observar até o
momento, temos um mercado repri-
mido. Todavia com a nova Legislacdo
de Resseguro, aliada as expectativas
econdmicas do Pais, as perspectivas
no longo prazo sdo muito favoraveis”,
disse o consultor. Segundo ele, os prin-
cipais segmentos que sofrerdo incre-
mentos com a abertura do mercado

Santos, escritorio

Jodo Marcelo dos
Demarest & Almeida Advogados



sdo os seguros voltados para o Agrone-
gocio; Riscos Empresariais; Riscos Es-
peciais (Aerondutico, Cascos, Riscos
Petréleo, Satélites e Riscos Nucleares);
Garantia; Riscos de Engenharia; Habi-
tacional; Crédito; Riscos ambientais e
algumas modalidades de Responsabili-
dade Civil.

Para Santos, contudo, mesmo com
as boas perspectivas que o Brasil en-
xerga, o Pais vai ter que buscar seu es-
pago. “Temos 1,5% do mercado mun-
dial de seguros. Portanto, embora se-
jamos oportunidade para o mundo,
vamos entrar numa ‘festa’ de pessoas
que ja se conhecem e ter que intera-
gir”, apontou.

O maior desafio, segundo ele, sera
vencer a tendéncia brasileira de uma
dependéncia do Estado. “O mercado
agora vai ter que construir suas ver-
dades. Vivemos uma mudancga de pa-
radigma e muitos conhecimentos que
tinhamos deixam de ser importantes,
e outros que ndo tinhamos vao ser es-
séncias e estratégicos nesse novo mo-
mento”.

Os dois lados da moeda: as
dificuldades para segurado-
ras e resseguradoras

Mesmo trazendo iniimeras possibi-
lidades, o novo cendrio do mercado vai
trazer também algumas dificuldades
paraas seguradoras. O desafio, segundo
Jodo Marcelo Santos, é de uma gestio
de inovacdes. “As empresas tém que se
manter 2 frente de seus concorrentes.
E para tanto, é necessério se diferen-
ciar e ter boas praticas de governanga
corporativa, que sera uma demanda do
mercado. As seguradoras menos evolu-
idas vao ser penalizadas pelas ressegu-
radoras com pre¢os maiores”, aconse-
lhou.

Especial

A gestdo administrativa contard
grande vantagem entre as seguradoras,
que terdo de estar preparadas para atu-
ar com mais de uma resseguradora ao
mesmo tempo. “E temos que lembrar
que cada uma delas tem riscos diferen-
tes. O mercado serd mais livre, mas se-
r4 muito mais profissional também”.

“O Brasil ndo tinha
resseguro ainda.
Com o IRB, a politica
de subscricao era
ineficiente e os
programas muito
pouco complexos,
porque o IRB tinha
que aceitar o risco de
qualquer forma. Com
o mercado aberto,
sera necessario
mais conhecimento
e mais eficiéncia
das empresas, se
nao, vao ficar para
tras”, Joao Marcelo

De acordo com o presidente da ACE
Seguradora, Marcos Aurélio Couto, a
gestdo agora deverd ser além de inova-
dora, pormenorizada. “Estou excitado
e preocupado”, afirmou, completando
que trata-se de uma preocupacio boa.
Segundo ele, esse momento da abertu-

ra do mercado é perfeito para a com-
panhia, que se sente totoalmente pre-
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parada para aproveitar esse momento.
“O cendrio vai exigir mais capacita¢do
e mais responsabilidade na administra-
¢ao completa dos contratos. Agora serao
muitos interlocutores, ndo s6 o IRB”.

Os negocios com o IRB, segundo ele,
pode gerar também algumas dificulda-
des. “Sabemos que, como local, ele terda
problemas para atender as demandas,
com prazos de respostas, contratos di-
ferenciados e distintos dos até hoje co-
nhecidos, porque hoje ele ja tem mui-
tos problemas”.

A ACE, que fechou 2007 com R$
612 milhées em prémios, pretende um
crescimento de 20% em novas ac¢oes de
canais, principalmente no ramo Vida,
em que a seguradora passou a atuar
no ano passado e em Riscos Financei-
ros e na carteira de Energia, na qual a
companhia tem um bom desempenho.
Dentro desse montante, sdo cerca de
US8 50 milhoes cedidos em resseguros,
um valor baixo, mas que, segundo Cou-
to, pode aumentar com a abertura do
mercado.

Mas os negécios poderio ser ainda

Marcos Aurélio Couto — ACE Seguradora



Ronald Kaufmann - Transamerica Re

mais proveitosos com a entrada da ACE
Resseguradora no mercado de ressegu-
ros brasileiro. Segundo declarou Couto,
a empresa ja mostrou interesse em atu-
ar como resseguradora Eventual. A ex-
plicacgdo é que o modelo de resseguro da
ACE é mais voltado a retrocessio, por-
tanto, seria a melhor op¢ao de negécio.

Ja para as resseguradoras, havia
ansiedade generalizada em relacdo a
aprovagdo das regras que permeiam o
resseguro. Segundo Ronald Kaufmann,
presidente da Transamérica Re Con-
sultoria e Seguros Ltda no Brasil, - es-
pecializada em resseguro de Vida - o
processo de aprovagdo foi muito pro-
veitoso para todos os players do mer-
cado de seguro e todos puderam par-
ticipar efetivamente das decisdes. “Foi
um periodo muito fértil de discussoes e
promulgacido de todas as normas, que
ficard marcado para a indastria do se-
guro. Esse ano sera o primeiro do res-
to de nossas vidas. Estdvamos somente
esperando para colocar em pritica e
vamos experimentar essa fase de tran-
si¢do, que trard muitos aprendizados”.

Kaufmann afirmou que o Brasil es-
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td em um momento institucional de
transparéncia e contribui¢do para a
inddstria e acredita que o trabalho da
SUSEP foi muito bem executado nessa
fase de transicédo. Ele concorda que as
regras aprovadas vdo favorecer novos
players no mercado para concorrer
com o IRB. “As novas regras sdo favora-
veis e encorajario a atuagio de muitos
resseguradores no mercado brasileiro.
Alguns ajustes ainda serdo necessa-
rios, para refletir melhor as caracte-
risticas do mercado de resseguros de
Vida, mas nés estamos otimistas que
isto acontecerd o mais breve possivel.
A troca de idéias entre os reguladores
e o mercado no que diz respeito aos
requerimentos de capital, reservas e
solvéncia, foram muito produtivas e
demonstraram o desejo de todos, em
atingir o mais amplo consenso nestes
importantes assuntos”.

Para ele, a abertura do mercado vai
favorecer, e muito, o crescimento do
mercado de resseguros para Vida, que
hoje é de US$ 65 milhdes. “O merca-
do atual ndo tem a ver com o mercado
potencial. Vai crescer enormemente e
as resseguradoras serdo alavancas de
crescimento para novos segmentos de
mercado e consumidores”, opinou.

E ele concorda que serd um grande
desafio, tanto para as resseguradoras
que precisardo se adaptar e conhecer
o mercado brasileiro, quanto para as
seguradoras, que precisardo ser muito
mais profissionais. “Faremos uma ana-
lise de como se fossemos comprar a
companhia, porque seremos parceiros
e nada mais natural do que sabermos
o que acontece l4. Portanto, as segura-
doras terdo de estar preparadas para
isso”. Para tanto, as companhias terdao
que trabalhar na aquisi¢do de conhe-
cimento sobre gerenciamento de ris-
co, além do investimento em pessoas e
sistemas de dados e controle. “Parece
6bvio, mas s6 assim elas terdo condi-
¢oes de se diferenciar”, completou.

Regras de preferéncia
e de capital

Pelas regras estabelecidas na LC
126, qualquer transferéncia de ris-
co devera ser feita com um dos trés
tipos de resseguradores previstos: o
local, admitido e eventual. “Néo exis-
tird operacdo para quem ndo estd ca-
dastrado”, disse Murilo Matos Chaim.
A lei estabeleceu também que a ofer-
ta preferencial serd ao mercado local,

MERCADO DE RESSEGUROS*

® 1939 - criag¢do do IRB
® 1967 — criagao da SUSEP

(Lei suspensa em 2000)

regulacio

e Final da década de 80: Primeiro ciclo de desregulamentagdo

* Emenda 13 (1996) — Fim do monopdlio

® 1997 — Autorizada entrada do capital estrangeiro

® 1999 - Lei n® 9.932 — Primeira tentativa de abertura do mercado

* 2003/2006 — Segundo ciclo de desregulamentagio e modernizagdo da

e 2007 — Aprovagao da Lei Complementar

*Dados: Joao Marcelo dos Santos e Ronald Kaufmann

26 - Seguro Total - 2008



com 60% de cada risco cedido, nos pri-
meiros trés anos e 40% depois disso e
ainda, estipulado um limite de cessdo
para resseguradoras eventuais. “Temos
muitas regras para garantir operacgdes
vélidas e que preservem a solvéncia do
mercado”, exaltou o diretor .

As normas do CNSP estipularam a
base de capital necessdrio e o rating pa-
ra a operagio de cada tipo de ressegura-
dora (ver box) tabela. Para os ressegu-
radores locais sera exigido reserva nos
mesmos moldes das seguradoras brasi-
leiras. Ja para os admitidos, as reservas
serdo no valor minimo de US$ 5 milhdes
ou US$ 1 milh#o para o ramo vida. A re-
gra ndo vale para os eventuais, que ndao
constituem reservas no Pafs.

O Ministério da Fazenda agora estd
definindo o limite maximo dos resse-
guradores eventuais e trabalhando em
uma forma de conseguir equidade no
tratamento tributério entre os trés tipos
de resseguradores. O Conselho Moneta-
rio Nacional cuidard das regras opera-
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cionais e contas em moeda estrangeira
e regras de investimentos para os locais
e admitidos.

Dentro dos principios gerais da regu-
lamentagdo, Chaim afirmou que néo ha-
vera hiposuficiéncia entre as partes no
contrato e vao se aplicar, aos ressegu-
radores locais, as regras, peculiaridades
técnicas e contratuais das seguradoras.
“Vamos trabalhar também para a equi-
dade de competicdo entre os trés tipos
de resseguradoras”.

Historico

Os primeiros sinais que convergiam
para a quebra do monopélio do IRB, que
foi criado em 1939, aconteceu em agosto
de 1996, com a aprovacdo pelo Congres-
so Nacional da Emenda Constitucional
n° 13, que extinguiu a expressio “6rgao
oficial ressegurador” do texto constitu-
cional. Em 1997, o IRB foi transformado
em uma sociedade de economia mista,
por agdes, sob controle do governo.

Em outubro de 1999, o leildo que
havia sido marcado para a venda do
controle do IRB foi adiado pela falta de
consenso em relagdo as regras que con-
templariam o mercado apés a abertura.
Portanto, o projeto de lei ordinaria n°
9.932, sancionada pelo Presidente Fer-
nando Henrique Cardoso, em dezembro
de 1999, foi suspenso em junho de 2000,
impedindo a abertura do mercado.

Depois disso, foi editada a Lei Com-
plementar 126, que efetiva a quebra
do monopdlio e as Normas do CNSP,
divulgadas no Didrio Oficial da Unido
em 19 de dezembro, estabelecem as
dltimas regras de preferéncia e solvén-
cia e estabelecem 120 para o inicio do
mercado aberto. Em outubro de 2007,
a SUSEP j4 havia liberado uma minuta
das resolugdes e aberto um periodo de
um més para a realizagdo de audién-
cias puiblicas. Na oportunidade, a au-
tarquia recebeu contribuicdes de di-
versas empresas interessadas no pro-
cesso de abertura do mercado.

LOCAL

ADMITIDO

EVENTUAL

Capital minimo

Base de R$ 60 milhoes
+ capital adicional

US$ 100 milhoes

EVENTUAL
US$ 150 milhoes

Provisoes, ativos
e garantias

Provisoes e ativos
investidos conforme
regras do CMN/CNSP

Conta em moeda estrangeira
vinculada & SUSEP com
saldo minimo de US$ 5
milhdes (US$ 1 milhdo para
resseguradores de Vida) +
adicional conforme risco de
crédito do ressegurador

Provisdes conforme
regras de seu pais

Regras prudenciais
e exigéncias
para cadastro

- Limite de retencdo
definido conforme

nota técnica atuarial

- Controles internos

- Fiscalizagao da SUSEP

do pais de origem

representagao

- Rating minimo BBB

- 5 anos de experiéncia

- Declaragdo anual de
regularidade do supervisor

- Apresentag¢do anual das
demonstragdes financeiras
- Procurador e escritério de

- Rating minimo BBB

- Idem

- [dem

- Procurado

- Ndo estar constituido
em paraisos fiscais
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Resseguradoras

ja se movimentam para
entrar no mercado

J. Malucelli e Munich Re vao atuar como locais. O Lloyd’s se
estabeleceu no Rio e a Swiss Re, em Sao Paulo, ambos como admitidos

O desenho do mercado comeca a
tomar forma com o interesse demons-
trado pelas empresas em atuarem no
mercado brasileiro de resseguros. A
J. Malucelli e Munich Re ja fizeram
seus pedidos a SUSEP — Superinten-
déncia de Seguros Privados - para
atuarem como resseguradoras locais.
Por outro lado, o Lloyd’s anunciou a
abertura de um escritério no Rio de
Janeiro e a Swiss Re, vai utilizar o es-
critério da operacgdo ja existente, em
Sao Paulo, como escritério de repre-
sentacdo de resseguradora admitida.
“E muito interessante o que estamos
assistindo, porque da para se ter uma
idéia melhor do que vai ser o merca-
do”, afirmou o advogado Marcos Lu-
dwig, do escritério Veirano Advoga-
dos. Segundo ele, se essas intengoes
se confirmarem teremos atuando no
mercado como ressegurador local o
IRB, aJ. Malucelli, como ressegurado-
ra especializada em Seguro Garantia,
e seguindo um exemplo de tendéncia
de especializag¢do e a Munich Re, uma
resseguradora mais generalista. Uma
outra possibilidade para atuar como
local, segundo ele, seria o grupo XL,
de bermudas, que ja tem um escrit6-
rio de representacdo no Rio de Janei-
ro, mas que ainda nio formalizou in-
teresse junto a SUSEP.

A J.Malucelli, por meio do Parana
Banco, foi a primeira a fazer pedido
de autorizagdo prévia para a cons-
tituigdo de resseguradora de capital
privado do Brasil no dia 30 do més
passado. Serao investidos R$ 70 mi-
lhées de capital inicial e a estratégia
é de utilizar a resseguradora para os
negocios da propria seguradora. A J.
Malucelli Seguradora é especializada
em apolices de Garantia, e apresen-
tou um incremento no faturamento
total de 90% em 2007, para R 210
milhées. Em Seguro Garantia, o cres-
cimento atingiu 114%, para R$ 174,5
milhdes. A empresa ja pagou, nos ul-
timos anos, cerca de R$ 470 milhoes
em prémios de resseguro, e a inten-

Walter Polido, diretor técnico e juridico do
grupo Munich Re
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¢do é que esses prémios sejam reti-
dos pela nova resseguradora do grupo
(ver matéria pagina 18).

Seguindo o mesmo caminho, a
Munich Re, uma das maiores resse-
guradoras do mundo, anunciou que
vai abrir uma subsididria local em
Sdo Paulo. De acordo com o diretor
técnico e juridico do grupo Munich
Re, Walter Polido, o pedido formal,
da inten¢do da Munich Re de se es-
tabelecer como Resseguradora Local
SUSEP. “E a
indicagido foi prontamente acolhida

no Brasil, ja foi feito a

e com entusiasmo pela Autarquia”,
afirmou Polido.

Segundo comunicado divulgado
no inicio do més, a escolha foi a me-
lhor forma de aproveitar o momen-
to de abertura do mercado brasilei-
ro. “Agora nés podemos oferecer a
prote¢do do resseguro as segurado-
ras primdrias no Brasil em todas as
linhas de negécio. Isto cria promis-
soras oportunidades de negécio para
noés”, afirmou em nota o responsavel
do conselho de administragdo pela
América Latina, Georg Daschner. A
empresa pretende operar em todas
as linhas de negdcios tecnicamente
bem gerenciados e trabalhard com
Contratos e Facultativos, nos diver-
S0S segmentos.



A Resseguradora, uma das maio-
res do mundo, com lucro de 3,5 bi-
lhdes de euros em 2006, ja tinha um
escritério de representacdo em Sio
Paulo ha 10 anos.

Segundo Polido, a empresa perma-
necerd no mesmo endereco, amplian-
do apenas a ocupacido de mais espa-
¢o no edificio, mas no futuro podera
mudar para outro local. “Por ora nido
pretendemos iniciar os dois proces-
sos da fundagdo de uma Ressegurado-
ra Local (com as providéncias de toda
ordem que isso representa) e ao mes-
mo tempo mudarmos de endereco.
Uma coisa de cada vez. De qualquer
maneira um ponto ja é certo: a Muni-
ch Re permanecerd em Sao Paulo, o
maior centro de negécios de ressegu-
ro do Pais”, acentuou.

Em relagio as resseguradoras ad-
mitidas, o processo deve se acelerar,
depois que a SUSEP aprovou a Circu-
lar 359 de 31/01/2008, que estabelece
procedimentos para o cadastramento
desse tipo de resseguradores no Pais
e a obtencgdo de autorizagio prévia da
autarquia para instalacido de escrit6-
rio de representacio. “Se espera, com
isso, que varios candidatos se entu-
siasmem”, apontou o advogado Mar-
cos Ludwig.

O Lloyd’s of London, maior merca-
do de seguros e resseguros do mundo,
oficializou a abertura de seu escrit6-
rio de representa¢io no Rio de Ja-
neiro para atuar como ressegurador
admitido. A decisdo foi anunciada no
dia 13 pelo chairman do Lloyd’s, Lord
Peter Levene, ao governador Sér-
gio Cabral e ao superintendente da
SUSEP, Armando Vergilio dos Santos
Janior. Com uma estrutura peculiar,
o Lloyd’s é formado por 75 sindicatos
e 46 agentes em mais de 200 paises e
tem capacidade para subscrever cer-
ca de US$ 31 bilhdes em 2008. E es-
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pecializado em riscos especiais como
o que levou ao pagamento de cerca de
USS$ 8 bilhoes a inddstria do petréleo
no Golfo do México, apds o desastre
provocado pelo furacido Katrina nos
Estados Unidos.

A regulamentagdo prevista pe-
la SUSEP estudou o caso do Lloyds
a parte e considerou o grupo como
um tnico ressegurador admitido. "E
um instituto de 300 anos de histéria
com sede apenas em Londres. Ndo fa-
zia sentido um Lloyds no Brasil como
ressegurador Local. Essa representa-
¢do vai ser apenas um elemento que
liga 0 mercado brasileiro a seus mem-
bros”, completou Ludwig.

Seguindo o exemplo dos concor-
rentes, a Swiss Re, empresa fundada
em Zurich, em 1863, presente em 25
paises, e ha 12 anos com escritério no
Brasil, também anunciou a presenga
no Brasil como resseguradora admi-
tida. “Especialista global em gestdo
de riscos e capitais, a Swiss Re prima
por agregar valor ao negécio de seus
clientes, ajudando-os a gerir sua base
de capitais da forma mais eficiente.
Agora também o mercado brasileiro
podera se beneficiar dessa experién-
cia mundial. E nosso compromisso
servir nossos clientes brasileiros com
as melhores solu¢des e produtos”,
afirmou em nota Beat Strebel, exe-
cutivo a frente da Swiss Re América
Latina.

De acordo com o advogado, cerca
de outras 15 empresas podem mos-
trar interesse em atuar como resse-
gurador admitido, como a General Re
e a Paris Re.

O IRB e a concorréncia
O IRB-Brasil Re estd agindo em

quatro frentes para enfrentar a con-
corréncia das empresas que estio en-

29 - Seguro Total - 2008

Eduardo Nakao,
presidente do IRB-Brasil Re

trando no mercado. O instituto vai
melhorar as praticas de governancga
corporativa, avaliar melhor a sele¢do
da carteira de clientes, consideran-
do gestdo de riscos e metodologia
de subscrigdo. Além disso, o IRB es-
td trabalhando no aperfeicoamento
da administragdo de recursos finan-
ceiros e na atualiza¢do da politica
de recursos humanos em ambiente
concorrencial. “Com a competi¢do
no mercado de resseguro, as segura-
doras poderdo segregar as operagoes
de seguro, procurando formata-las
de acordo com as caracteristicas dos
segurados, e também admitir uma
reducdo nos prémios. O IRB-Brasil
Re sai na frente como ressegurador
local ja instalado e conhecedor das
peculiaridades do mercado de resse-
guro nacional. A empresa tem todas
as condigbes para usufruir dos be-
neficios decorrentes, com liberdade
para escolher os riscos compativeis
com a sua estratégia, que é baseada
na busca da melhor relagdo custo-
beneficio, sem perder o objetivo de
manutengdo da atratividade para os
seus acionistas em longo prazo”, afir-
mou o presidente do Instituto, Edu-
ardo Nakao.



Projeto de capacitacio da AGF forma
27 jovens da comunidade Santa Rita

Rl =S

Alunos com Rose e Max

A AGF realizou, em dezembro, a for-
matura de 27 jovens pelo Programa de
Capacitagio de Adolescentes da AGF
Seguros. Trata-se de mais uma iniciati-
va, integrada ao Projeto Vida Nova, da
Associagdo Beneficente e Assistencial
dos Funcionarios do Grupo AGF Brasil
Seguros (ABA), e a Subprefeitura da Pe-
nha, que atende cerca de 170 jovens da
comunidade Santa Rita, na Zona Leste
de Sdo Paulo. “Os vejo determinados,
sensatos, responsaveis e éticos. Que es-
se certificado seja o passaporte para um
grande futuro”, declarou Rose de Olivei-
ra, diretora dos projetos sociais da ABA,
durante a cerimOnia de formatura.

O projeto, com o objetivo de promo-
ver orientagdo profissional para jovens
da regiao ingressarem no mercado de
trabalho, selecionou 27 estudantes, de
15 a 17 anos, da Escola Estadual Repii-
blica do Uruguai e ofereceu um curso de
10 meses, em parceria com o Senac Sao
Paulo. Os alunos contaram com aulas
de marketing pessoal, comunicacdo, in-
formdtica, comportamento no trabalho,
atendimento ao cliente, dentre outros.
“Esses adolescentes carentes sentem in-

seguranga como qualquer outro adoles-
cente, mas a situagdo se agrava por falta
de estrutura. Diante disso, nosso objeti-
vo € o acompanhamento, socializagdo e
a orientagdo profissional para eles enten-
derem o mercado de trabalho” disse .

Para a professora do Senac, responsa-
vel pelo nicleo central comportamental
do projeto, Ivone Salles, foi muito impor-
tante participar dessa iniciativa. “Essaéa
primeira vez que tive uma turma fora do
Senac e foi muito gratificante. Eles agar-
raram essa chance e se dedicaram muito.
Todos foram até o final. Foi um cresci-
mento fabuloso para eles”, afirmou.

Ao final do curso, os jovens fizeram
um estdgio de 36 horas por meio da “Es-
tagdo Vivéncia”, em comércio, lojas de
shopping e de livros. “Essa parte do cur-
so é muito importante para eles senti-
rem como € buscar o primeiro emprego,
e mais do que isso, aprender a lidar com
a frustra¢do de receber um nio”, com-
pletou Oliveira. E os alunos apreciaram
a experiéncia. “Nunca ia ter conseguido
um curso assim, nio fosse essa oportu-
nidade. Mas agora penso que depende
de cada um, e acho que vou conseguir
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um emprego”, disse Peter do Carmo
Monteiro, de 16 anos. Para Juliete
Santos Santana, de 17 anos, a orado-
ra da turma, o curso foi bom, ndo sé
profissionalmente, mas contribui pa-
ra seu crescimento pessoal. “E uma
responsabilidade muito grande. Mas,
cada momento que passei com meus
colegas e professores, me ajudaram
muito. Hoje ja tenho experiéncia e ja
sei como lidar com as situagdes e serd
bem mais facil”.

Segundo o presidente da AGF Segu-
ros, Max Thiermann, o esforco foi grande
na tentativa de ajudar adolescentes para
que tenham mais chance no mercado de
trabalho. “Essas questdes as vezes fogem
a0 nosso dia-a-dia, mas estio préximas
a0 nosso coragido”, disse.

O presidente completou que, com
esse projeto, a companhia fecha um
ciclo, que iniciou na regiio com pro-
gramas de nutricdo e depois expandiu-
se em outros projetos de educacgio.
“Agora estamos contribuindo para a
profissionalizagio desses meninos”. A
expectativa é investir mais R$ 2 mi-
lhdes nos projetos em 2008.
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Exposigao de Produtos e
Servigos de Tecnologia
da Intformagao em Seguros

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

Participe desse grande encontro.
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profissionais de seguros participantes, a interacdo, o convivio e o debate com
personalidades nacionais e inlernacionais de destaque na tecnclogia da informacgao.
Serdo apresentadas as mais recentes lendéncias em alta tecnologia do que esta
sendo e o que vai ser praticado pelo setor, no mercado de seguros

nos proximos anos.

A | EXPOTI - Exposicao de Produtos e Servicos de Tecnologia da Informacao
em Seguros vem proporcionar aos congressistas e aos executivos decisores pelo
investimento em Tl das seguradoras, o conhecimento e convivio com suas mais
recentes solugbes em tecnologia da informacgao.

Os eventos contemplarao as novas tecnologias, as tendéncias da
infra-estrutura tecnolégica do setor e da seguranga da informagao.
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I Mercado I

Sﬁgur()s de RC acompanham
bom momento d() Pais

Visibilidade externa, abertura do mercado de resseguros
e 0 PAC podem contribuir de forma importante para o segmento

Especialistas do mercado de Responsabili-
dade Civil acreditam que fatores como o PAC
—Programa de Aceleragao do Crescimento -, do
Governo Federal, que vai gerar mais demanda
em obras e infra-estrutura, engenharia, tecno-
logia e logistica, a abertura do mercado de res-
seguros, que vai possibilitar novas tecnologias
e maior capacidade, com coberturas mais am-
plas e especificas e a melhoria no poder judi-
cidrio, que acelerou os processos e tem mais
confiabilidade, o que faz o consumidor recla-
mar mais, vao favorecer o segmento de RC de
forma contundente, com a expectativa de 35%

de crescimento para 2008.

O mercado de Seguros de RC - que
destina-se a proteger o segurado de
problemas causados a terceiros por
culpa involuntaria -, tem crescido
em importancia, sobretudo pela
incidéncia maior de reclamacodes
judiciais, resultantes nas alteracoes
do Codigo Civil e por maior
conhecimento da populacao.
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“O Brasil é a bola da vez para o
mercado mundial e os investido-
res externos estao olhando o Pais
de outra forma. Esse é o ano do
otimismo e acredito que o mer-
cado chegara facilmente a esse
crescimento”, afirmou Roberto
Uhl, responsavel pela carteira de
RC Profissional da ACE.

A grande aposta para o Uni-
banco AIG é o Seguro Ambiental.
No ano passado, o crescimento

“O Seguro Ambiental
torna-se um peso
muito importante para
as empresas. Além
disso, a questao do
amadurecimento das
questdes judiciais,
gue possibilita a
aplicacao das leis em
Casos reais, geraram
mais demanda. E por
fim a imposicao e
uma conscientizacao
maior da sociedade,
gue cobra empresas
sustentaveis,
reafirmam nossas
expectativas’,
Luis Nagamine

Mercado

atingiu 17% em RC Ge-
ral, contra 8% do merca-
do. E dentro dessa cartei-
ra, que alcancou R$ 68
milhdes em receitas em
2007, 20% veio do Seguro
Ambiental. A companhia
langou novos produtos no
final do ano passado, co-
mo o Seguro Ambiental |
para prestadores de ser-
vi¢o, que teve aceitagao
muito boa. A expectativa
para o ano que vem & de |
atingir R 20 milhdes em
receita, um crescimento |
de quase 50%.

Para o supervisor de
Commercial Lines da
Unibanco AIG, Luis Na-
gamine, esse resultado se-
ra facilmente alcangado,
diante da demanda do mercado.
Segundo ele, a responsabilida-
de socioambiental comprovada
tem sido requisito para o merca-
do de capitais. “Esse seguro tor-
na-se um peso muito importante
para as empresas. Além disso, a
questio do amadurecimento das
questoes judiciais, que possibili-
ta a aplicagdo das leis em casos
reais, gerou mais demanda. E por
fim a imposi¢do e uma conscien-
tizagdo maior da sociedade, que
cobra empresas sustentaveis, re-
afirmam nossas expectativas”,
disse.

A Unibanco AIG, que atua ha
trés anos nesse segmento, ainda
¢ a tnica do mercado em Segu-
ro Ambiental, mas Nagamine es-

Luis Nagamine - supervisor
de Commercial Lines
da Unibanco AIG

pera para este ano a entrada de
novas empresas. “Esse seguro
exige muita especializagao. Exis-
tem poucas empresas hoje que
atuam no mundo inteiro. Os Es-
tados Unidos, que tem obrigato-
riedade no Seguro Ambiental,
possuem 80% do mercado mun-
dial. Mesmo assim, acredito que
vamos ter alguma concorréncia
este ano”, explicou.

O segundo destaque da compa-
nhiaé o Segurode RC Profissional.
De acordo com o executivo, hoje
as empresas estao mais expostas,
mas também tém consciéncia de
que precisam estar amparadas.
Em rela¢do ao D&O, o crescimen-
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to foi de 130%, alcan¢ando
a carteira de 230 clientes.
“Os executivos brasileiros
estdo se protegendo mais,
principalmente pela ques-
tio da penhora on-line,
que tem ocorrido freqiien-
temente”.

Em 2007, a Unibanco
AIG teve prémios de R§ 3
milhoes, contra R$ 40 mi-
lhoes do mercado. “Fomos
uma das que mais cres-
ceu nesse segmento. Mas
olhando os ndmeros, da
para perceber que ainda é
um mercado bem promis-
sor para a companhia”. A
expectativa € de alcangar
um crescimento de 20%
em 2008.

Leandro Martinez Gerente de RC Executivos da Chubb

“Nao concorremos
com prémio e nao
atuamos pensando
em precificacao. Nos
diferenciamos pelos
Servigos e isso que
contribuiu para o
nosso crescimento”,
Leandro Martinez
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ParaNagamine,grandes
sinistros, como o dalinha amarela
do Metrd de Sao Paulo, que ocor-
reu no inicio de 2007, mostrou a
importancia das companhias es-
tarem protegidas por uma apodlice
de seguros. “A nossa atuag¢ao pos-
sibilitou o cliente estar mais foca-
do na gestiao do problema do que
na crise”, disse. “Além disso, per-
mite com que a sociedade fique
mais exigente da responsabilida-
de das empresas. Hoje ha mais re-
clamagoes porque quando ocorre
um caso Como esse, as pessoas
ficam mais informadas. Abrimos
um novo patamar de prestagao de
servigos em que o mercado tem
que se adaptar”.

A Chubb também alcangou um
bom desempenho no segmento de

D&O, apesar da queda das taxas
desse seguro. Segundo o Gerente
de RC Executivos da Companhia,
Leandro Martinez, os resultados,
que atingiram 450 apolices emi-
tidas e um crescimento de 7% em
2007, se deve ao know how que a
Chubb tem nesse tipo de seguro.
“Nao concorremos com prémio e
nio atuamos pensando em preci-
ficagdo. Nos diferenciamos pelos
servigos e isso que contribuiu pa-
ra 0 nosso crescimento”, apontou
0 gerente.

Martinez nio informou as ex-
pectativas para o ano que vem,
mas disse que esse mercado tem
sido muito importante para a
companhia. “Ha um crescimento
constante porque é um segmen-
to crucial do ponto de vista ne-
gocial para todas as empresas. E
0s proprios executivos que vao
trabalhar nessas empresas colo-
cam como condi¢do possuir um
seguro de D&O para contratos de
relevancia”, completou.

No mercado de RC Geral, a
Chubb atingiu um crescimento
acima do esperado, segundo o
Gerente de Contas de RC, Marcio
Guerrero, com prémios que che-
garam a R$ 8 milhdes. “Segmen-
tamos a carteira e apresentamos
solugdes para outros mercados,
como o de controles de perdas
de exportador, que teve muito
sucesso. Agora, vamos trabalhar
com novas linhas de geragao de
energia e investir muito mais em
2008”, afirmou. A aposta da com-
panhia é trabalhar em solugoes



Marcio Guerrero — Gerente de Contas de RC da Chubb

técnicas, entendendo a neces-
sidade do cliente e do corretor.
“Nao trabalhamos simplesmente
com taxas. Damos a nossa opi-
nido e agregamos outros servicos
e assim, fidelizamos o cliente”.
Para Guerrero, esse merca-
do ainda tem grande potencial
de crescimento, ji que muitas
empresas ainda nio compram o
seguro, ou compram com limi-
te muito baixo. “E uma questdo
cultural. Mas a Chubb entende o
mercado e temos experiéncia em
onde queremos atuar, e acredi-
to que os limites vdo aumentar”,
disse. E a Chubb est4d em proces-
so de aprovagdao com a SUSEP
- Superintendéncia de Seguros
Privados - para atuar também
com novos produtos de uma li-

Mercado

nha especifica, a par-
tir do meio do ano, que
segundo o Gerente, vai
contar com novas tec-
nologias e coberturas.
Hoje a compa-
nhia ocupa o 14° lugar
em prémios e é a 3* do
ranking. “Acionistas e
corretores estdo muito
satisfeitos, mas olhando
o tamanho do merca-
do, ainda temos muito a
crescer”, concluiu.

A ACE pretende um
grande crescimento em
RC Profissional este
ano. Isso porque a com-
panhia esta lancando o
RC Profissional Médico,
que segundo o responsavel pela
carteira de RC Profissional da
ACE, Roberto Uhl, vai movimen-
tar US$ 2 milhdes, no primeiro
ano. Esses nimeros devem con-
tribuir de forma importante nos
resultados da companhia, que
tém expectativas ousadas de
crescimento, pretendendo do-
brar a carteira em 2008.

“Varios fatores vao contribuir
para o resultado, mas estamos
com uma estrutura maior e bus-
camos respaldo da ACE Resse-
guradora para subscrever os ris-
cos de maior exposi¢do e vamos
poder prestar um servigo de alta
qualidade. Além disso, estamos
trabalhando na expansio geogra-
fica para o nordeste, interior de
Sao Paulo e o Sul do Pais, que es-

tdo crescendo em participagao”.

No ano passado, a compa-
nhia ja havia experimentado
um crescimento expressivo.
Foram R§ 5 milhdes, o que co-
locoua ACE a frente de algumas
empresas importantes. “Fize-
mos parceria com associacoes
de classe, com o sindicato dos
corretores do Parana e de Sao
Paulo, além de trabalhar com
produtos que o mercado nio
atuava, como engenharia, téc-
nica de midia e multimidia e
tivemos um grande resultado
com os advogados”. Outro fator
foi o aumento da equipe, o que
segundo Uhl contribuiu para
analisar melhor o risco e pres-
tar mais servigos.

Roberto Uhl responsavel pela
carteira de RC Profissional da ACE
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Grande nicho também para as corretoras

Uma area de destaque para
a Marsh Corretora € o seguro
de E&O, que protege o patri-
monio da empresa e dos s6-
cios por servigos que ela ve-
nha a prestar. Esse segmen-
to tem crescido junto com a
area de Saude e de Pessoas
e Beneficios, pela mudancga
de perfil dos clientes da cor-
retora, mas também por um
aumento muito grande no
mercado de servigos como
um todo. Para Paulo Baptis-
ta, Gerente de Produtos Fi-
nanceiros da Marsh, o seguro
de E&O, que se diferencia do
RC profissional por atender
as profissdes ndo regulamen-
tadas por 6rgaos, como corre-
toras de valores e institui¢oes
financeiras sdo grande aposta
da companhia e do mercado
como um todo.

“Esse seguro é muito im-
portante para a empresa, que
geralmente nao tem patrimo-
nio fisico e os ativos ndo sio
muito altos. Por outro lado, o
patrimdnio intelectual € in-
tangivel. Uma consultoria, por
exemplo, tem um potencial de
dano muito grande quando da
uma opiniao estratégica e po-
de ter que responder por essa
falha”, apontou Baptista.

A expectativa de cresci-
mento dos negocios em rela-
¢a0 a0 E&O é de cerca de 50%
e 30% para o D&O. O gerente
explica que em D&O, o cres-

cimento organico sera grande,
mas ha queda nas taxas dos
prémios e maior concorréncia.
“Esse seguro é mais historico
no Brasil, portanto, as empre-
sas estdo mais confortiveis pa-
ra reter risco e hd mais fami-
liaridade no ambiente juridico.
Além disso, ha grande gama de
produtos, que pulveriza o risco.
Portanto, com as carteiras sau-
daveis, a taxa diminui”.

A Marsh passou a atuar, no
ano passado, em outros seg-
mentos que apresentaram im-
portantes resultados, como é o
caso de RC de Radio e Difusdo
em empresas de midia e D&O
para membros independentes
para conselho de administra-
¢do. Para este ano, a corretora
esta expandindo a area de de-
senvolvimento de neg6cios com
mais profissionais da area. “Te-
mos também um intercaAmbio
com outras operagoes da Mar-
sh na Europa, Estados Unidos
e América Latina. Inovamos
constantemente para suprir
as necessidades de servigos de
nossos clientes”.

Para Baptista, entretanto,
o Brasil ainda estd aquém das
necessidades do mercado em
termos de seguro de RC. “Mas
as demandas por produtos es-
ta aumentando e o mercado vé
situacoes concretas acontecen-
do. Esse é um grande caminho
para alcangarmos mais cultura
desse seguro”, concluiu.
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“Esse seguro é
muito importante
para a empresa,
que geralmente
nao tem patrimoénio
fisico e os ativos

nao sao muito
altos. Por outro
lado, o patriménio
intelectual é
intangivel”,
Paulo Baptista




Alianca do Brasil
patrocina evento sobre quahdade
de vida para mulheres

Seminario contou com a participacao de celebridades,
como Monica Waldvogel, Serginho Groisman,
Zeca Camargo e a atriz Rosi Campos

A Companhia de Seguros Alianga
do Brasil, por meio do BB Seguro Vida
Mulher, foi a patrocinadora oficial do
‘Bem Viver - 1° Semindrio de Qualida-
de de Vida Marie Claire’. O evento, que
aconteceu em dezembro, teve a parti-
cipagio de celebridades, como a apre-
sentadora Ménica Waldvogel, Sergi-
nho Groisman, Zeca Camargo, a atriz
Rosi Campos e a jogadora de volei de
praia Virna. Além disso, especialistas
de renome, como o psicanalista e es-
critor Jorge Forbes, a psicéloga Cecilia
Russo Troiano, o iogue Pedro Kupfer e

“E uma vida de
equilibrista, mas
mesmo assim,
51% das mulheres
disseram que a
jornada vale a pena”,
Cecilia Russo Troiano

Da esquerda para direita, Sergio Groisman e Virna Dias atras, na frente, Sonia Hirsh, Monja
Coen e Pedro Kupfer, alguns dos palestrantes do seminario

a Monja budista Coen debateram te-
mas de relevancia como trabalho, sati-
de e bem-estar da mulher no mundo
moderno.

O primeiro painel, com a mediagdo
de Monica Waldvogel, abordou bem-
estar da mulher no trabalho e como
conciliar a vida profissional com os
afazeres domésticos e ainda os cuida-
dos e atenc¢do com os filhos. Segundo

a psicologa e escritora Cecilia Russo
Troiano, 40% da populagdo economi-
camente ativa hoje é composta de mu-
lheres e 20 milhdes delas tém filhos e
trabalham fora. Autoradolivro “Dores
e Delicias”, em que foram entrevista-
das 800 mulheres, ela aponta que 70%
delas concorda que estdo sobrecar-
regadas. “E uma vida de equilibrista,
mas mesmo assim, 51% das corajosas
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mulheres disseram que a jornada vale
a pena”, ressaltou a psicéloga.

Para o psicanalista Jorge Forbes,
vivemos uma fase de transi¢do para o
mundo moderno, em que as mulheres
conseguem se adaptar muito melhor
do que os homens, opinido compar-
tilhada pela atriz Rosi Campos, que
também participou do painel. “A mu-
lher é mais aplicada, se sacrifica mais,
sabe lidar melhor com as frustragoes e
alcancamos mais objetivos que os ho-
mens, porque acreditamos mais nos
sonhos”, defendeu.

Completando a idéia do psicanalis-
ta, Waldvogel disse que para viver me-
lhor nesse mundo moderno é preciso
aceitar que ele nio é mais o mesmo de
antes. “Usamos ferramentas antigas
para lidar com uma nova realidade.
Mas se pensarmos para frente talvez
descobriremos um mundo muito mais
fascinante”, concluiu.

O painel sobre relacionamento
despertou grande interesse da platéia
que participou ativamente com per-
guntas, sob a medic¢ao de Zeca Camar-
g0. A psicéloga especialista em stress,
Ana Maria Rossi, explicou que a base
do relacionamento é a auto-estima. “E
a maneira de como cada um se vé. Por
isso, é necessario ter objetivos, apren-
der com os erros, cultivar um estilo de
vida saudavel e focar sempre em as-
pectos positivos”.

Segundo a apresentadora Silvia
Popovic, a vida em casal hoje é mui-
to idealizada. “Antes a vida a dois era
mais ficil porque havia modelos, por-
tanto, nao existia esse tipo de crise. O
que temos que fazer hoje é controlar
a sofreguidio para ser feliz”, apontou.
A educadora sexual, psicéloga e jorna-
lista, Laura Miiller, ressaltou a impor-
tancia do sexo em uma relagdo.” Ainda
hoje, com todas a informagido que te-
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Eventos

mos, 50% dos casais apresenta dificul-
dade sexual e 35% ndo tém orgasmo”.
Miiller apontou dados da Organizacio
Mundial da Saide (OMS) que diz que
sexo ¢ um dos ingredientes para man-
ter a qualidade de vida. “Hoje, sexo
nio é mais considerado feio e sujo, faz
parte de nossa vida”, disse.

A internet também fez parte das
discussdes sobre relacionamento. Se-
gundo a apresentadora de TV, Renata
Simoes, a network trouxe uma nova
modalidade de relagdo. “As pessoas
usam a internet como faixa de segu-
ranca. Esse fato tem os dois lados por-
que, existe muita gente que se conhe-
ce e comega a namorar pela internet,
mas outros, nao conseguem mais sair
de casa porque criam um relaciona-
mento virtual e fantasioso”.

Bem-Estar e Saude

No dltimo painel, que falou de
Bem-Estar e Sadde, a jornalista e
escritora, Sonia Hirsch abordou os
cuidados necessdrios para uma vida
saudavel, passando pela promoc¢io e
prevengdo da satide e uma alimenta-
¢do equilibrada e balanceada. “Para
se alcangar a boa alimentagdo é ne-
cessdrio se prestar a atenc¢do em trés
coisas: quantidade, qualidade e auto-
conhecimento”, explicou.

O iogue Pedro Kupfer, concorda
que para obter qualidade de vida,
é necessdrio auto-conhecimento e
cuidado com o corpo e com a sau-
de. “E muito importante ter vinculo
com a natureza e trabalhar a relagido
com os demais, que é uma forma de
se conhecer”. Além disso, segundo
ele, também é essencial estar em
paz consigo mesmo. “Levamos a vida
muito a sério e nio nos damos conta
de coisas importantes. Mas a vida é

“N6s somos a
natureza em
manifestacao. Mas
€ necessario entrar
em contato com a
esséncia para saber
guem voceé é. Sem
saber o que queremos
sera que apreciamos
a vida?”, Monja Coen

sempre feita de escolhas e vocé pode
escolher com o que se importar”.
Para Monja Budista, Coen, a qua-
lidade de vida depende do que esta
“Nés

somos a natureza em manifestagdo.

acontecendo ao nosso redor.

Mas é necessdrio entrar em contato
com a esséncia para saber quem vo-
cé é. Sem saber o que queremos sera
que apreciamos a vida? O que esti-
mulamos em nés mesmos € de nossa
responsabilidade”.

BB Vida Mulher

O BB Seguro Vida Mulher alcangou
a marca de 400 mil propostas vendi-
das em novembro. O produto da Com-
panhia de Seguros Alianga do Brasil é
exclusivo para o publico feminino e
foi desenvolvido por meio de um le-
vantamento feito com mulheres de
diferentes perfis. O seguro garante o
pagamento do beneficio em vida para
diagnéstico de cAncer de mama ou de
colo do ttero, sem a necessidade de
comprovagio de gastos.
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BB Seguro Satde

retoma crescimento, consolida

modelo de parcerias e amplia linha

de produtos para empresas

As alteragoes promovidas no mode-
lo de negécios levaram a BB Seguro Sati-
de afechar 2007 com um avancgo de 15%
na carteira de clientes, com um total de
86 mil vidas seguradas, resultado que
evidencia a retomada do crescimento
da Seguradora. O lucro liquido do exer-
cicio foi de R$ 6,84 milhoes, garantin-
do um retorno de 15,5% sobre o Patri-
monio Liquido. “Ainda que a receita de
prémios, de R$ 132 milhdes, tenha se
mantido nos patamares do ano ante-
rior, esse desempenho superou nossas
expectativas e indicam que estamos no
caminho certo para atingir o objetivo de
ampliar a carteira para 107 mil vidas em
2008”, adianta Edson Monteiro (foto),
presidente da empresa. A meta corres-
ponde a uma expansio de 25%, fruto da
revisdo do Planejamento para o periodo
2008-2011.

A estimativa tem por base os resulta-
dos positivos da alterag¢io do modelo de
negécios promovida pela seguradora,
cujo eixo central foi a formagdo de par-

cerias com corretores especializados.
Esse processo se consolidou ao longo
do ano passado com expansio gradual
do modelo, inicialmente implementado
nas pragas do Rio de Janeiro e de Sdo
Paulo com 12 corretores parceiros. O
novo modo de operacgdo foi estendido
para o Parana e o Distrito Federal e, ao
fim de 2007, a BB Seguro Satide ja con-
tava com 30 corretores parceiros.

Neste primeiro semestre a empresa
se prepara para iniciar operagdes nos
Estados do Espirito Santo, Pernambu-
co e Bahia, o que envolveri a incorpo-
rag¢do de novos parceiros. A expansio
vem sendo direcionada para as pragas
com maior potencial de negécios com-
binado com a suficiéncia e capacidade
de atendimento da rede referenciada,
cuja gestdo estd sob a responsabilidade
da Sul América, também acionista da
empresa.

A BB Seguro Satde, seguindo seu
plano estratégico, promoveu também
uma profunda revisio de processos,

com énfase na criagio de produtos e so-
lucdes inovadoras. O resultado podera
ser conferido em fevereiro, com o lan-
camento de novas modalidades de pro-
dutos regionalizados, desenhados espe-
cialmente para empresas que nio tém
necessidade de cobertura nacional, re-
duzindo os custos das apdlices e garan-
tindo qualidade de atendimento. “Esses
produtos vdo tornar nossa linha ainda
mais competitiva, em vista das condi-
¢oes diferenciadas de custo, colocando-
nos em condi¢des de igualdade com as
demais operadoras”, diz Edson Montei-
ro. A familia BB Seguro Satide passa a
oferecer solugdes a partir de trés vidas
para pequenas empresas.

Familia de produtos BB Seguro Satde

BB Seguro Saude Empresa — Rede Nacional

Publico Alvo — Empresas com grupo seguravel (con-
junto de pessoas passiveis de aderir ao seguro — e respec-
tivos dependentes seguraveis — devidamente caracteriza-
do pelo vinculo empregaticio, societario e/ou contratual
mantido com a Estipulante, tais como sécios, dirigentes,
empregados, estagidrios e prestadores de servigo vincula-
dos a pessoas juridicas) de no minimo S0 vidas; abrangén-
cia geogrifica nacional.
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BB Seguro Saude PME - Rede Nacional

Publico Alvo: Pequenas e Médias Empresas com gru-
po segurdvel de 04 a 99 vidas; abrangéncia geogrifica
nacional.

BB Seguro Saude Dental - Rede Nacional
Publico Alvo — Empresas com grupo seguravel de no
minimo 50 vidas;
abrangéncia geografica nacional.




BB Seguro Satide Padrio: solucio de baixo custo

A BB Seguro Satide vai langar, em fevereiro, o BB Segu-
ro Satde Padrido, uma nova modalidade de produto voltada
para empresas que tém atuacio localizada, regional, e ndo
necessitam de cobertura nacional. A novidade, que repre-
senta uma solugio de baixo custo, garantindo qualidade de
atendimento dos servicos na rede referenciada, se insere nos
planos de expansdo da empresa e, no primeiro momento,
estara disponivel para grupos de municipios dos estados de
Sao Paulo, Rio de Janeiro, Minas Gerais. O projeto prevé a
expansdo gradativa para os estados do Parand, Goids e Dis-
trito Federal. O BB Seguro Satide Padrio oferece apoélices a
partir de trés vidas, com planos diferenciados para acomoda-
¢do em enfermaria ou quarto coletivo (Padrdo) e em quarto
individual (Padrao Superior).

BB Seguro Saude Empresa
Padrao - Rede Regional
Puablico Alvo - Empresas com grupo seguravel de
no minimo 50 vidas
Abrangéncia geografica regional: grupo de muni-
cipios nos estados do Rio de Janeiro, Sao Paulo ou
Minas Gerais.
BB Seguro Saude PME
Padrao - Rede Regional
Pablico Alvo: Pequenas e Médias Empresas com
grupo seguravel de 03 a 49 vidas
Abrangéncia geografica regional: grupo de muni-
cipios nos estados do Rio de Janeiro, Sao Paulo ou
Minas Gerais.

Estimulo a criatividade e a participacao

Imagine chegar no ambiente de trabalho acreditan-
do que vai ser um dia como outro qualquer e no lugar
da decoragido convencional encontrar dezenas de bolas
coloridas, banners e cartazes espalhados por toda a em-
presa. Ou ainda, receber uma camiseta com uma men-
sagem motivadora e um kit de relaxamento. E mais:
poder dividir uma tarefa com o presidente, concorrer
a prémios com seu grupo e no final desse dia “diferen-
te” ter a oportunidade de se reunir com a diretoria e
discutir essas a¢des. Pura imaginagiao? Na BB Seguro
Saude situagdes como essas se repetiram ao longo de
todo o ano de 2007, periodo em que a empresa promo-
veu uma profunda alterag¢io no seu modelo de negécios
e estabeleceu como meta dobrar de tamanho em até
quatro anos.

A quebra da rotina dos colaboradores foi a forma en-
contrada pela seguradora para estimular a participagao
no processo de mudangas. A meta de ampliar a carteira
de clientes para 180,8 mil vidas seguradas até 2011 vem
exigindo uma nova maneira de pensar o negbcio, com
apresentag¢io de novos desafios — e oportunidades — pa-
ra o corpo funcional.

Ciente de que uma mudanga significativa no modo
de operagdo s6 poderia ter sucesso com o envolvimen-

to, a participag¢do e a motivagao de suas equipes, a com-
panhia implantou o Programa Faca a Diferencga, que
promove agdes que estimulam o exercicio da reflexio
dos funciondrios sobre seu desempenho, os objetivos
estratégicos da seguradora e os resultados esperados
para o negocio.

Ao longo do ano, vérias agdes surpresas foram de-
senvolvidas. Para mobilizar o ptiblico interno houve
de tudo: encenacgio de esquetes, dinAmicas de grupos,
gincanas e palestras, entre outras novidades. Foram
abordados os temas mudanga, criatividade, iniciativa,
organizagdo, empreendedorismo e gestdo de satide. Em
janeiro de 2008, o Faca a Diferen¢a abordou aspectos
relacionados a importancia da Comunicagdo Corpora-
tiva e seus impactos na competitividade e no fortaleci-
mento da identidade de marca da BB Seguro Satde.

Como agdo complementar, a seguradora desenvol-
veu outro programa, o Encurtando Distancias que, co-
mo o préprio nome ja diz, tem por objetivo promover a
aproximac¢do dos colaboradores com a dire¢dao da em-
presa.

Os resultados das pesquisas de clima apontam que a
estratégia adotada para Gestdo de Pessoas vem surtindo
resultados, condicdo essencial para que a seguradora
venga o desafio do novo ciclo de crescimento.
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Saiba quando é o momento

de transferir o comando de sua corretora™

Um corretor de seguros decide ini-

ciar sua proépria corretora. Um amigo
colabora no inicio e logo tornam-se
sécios. O tempo passa e ja nao é mais
nenhum dos sécios quem atende ao
telefone, elabora os calculos das pro-
postas, solicita apdlice, processa os
pagamentos e os recebimentos da em-
presa. A empresa cresceu.

Quem nio conhece essa histéria ou
vivencia em seu cotidiano, seja como
sécio, fundador ou funcionario? O ce-
nério parece perfeito, com a empresa
gerando bons resultados. Contudo,
alguns problemas devem preocupar.
Apesar de ser um mercado promissor,
a concorréncia estd mais forte, tanto
que segundo dados da Fenacor (Fede-
rag¢do Nacional dos Corretores de Se-
guros Privados, de Capitalizacdo, de
Previdéncia Privada e das empresas
Corretoras de Seguros) existem mais
de 66 mil corretores ativos no Brasil.

Um dos problemas inevitaveis é a

transferéncia do comando
dos negdeios. A maioria dos
empresdrios pensa no filho,
mesmo que este nao esteja
preparado para assumir a
corretora. Surge, entido, a du-
vida: o que fazer? “Parecem
situagdes especificas de uma
corretora. Todavia, podem
ser considerados problemas
peculiares para a maioria
das empresas familiares e
envolvem aspectos relacio-
nados com o planejamento
sucessério. Saber que essa
situagdo nao é um problema exclusivo
de uma empresa pode representar um
alivio, por outro lado, a solugdo nio é
tdo simples, visto que o planejamento
sucessorio é um tema extremamente
relevante e merece uma atengio espe-
cial”, diz o professor e consultor, Pe-
dro Podboi Adachi.

O planejamento sucessério ¢ tdao
complexo que pesquisas internacio-
nais demonstram que a cada cem em-
presas fundadas, cerca de trinta pas-
sam para a segunda geragdo e destas,
somente cinco sobrevivem a terceira
geragdo. “Sao resultados assustadores
e realmente fica no ar a questio: O que
fazer® Quando é o momento de trans-
ferir o comando? Na realidade, ndo
existe solu¢do magica, tampouco uma
medida que possa ser aplicada a todas
as empresas”, ressalta o especialista.

dachi aborda diversos assuntos so-

bre empresas familiares em seu livro
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“Familia S.A.- Gestdo de Empresa Fa-
miliar e Solug¢do de Conflitos”, da Edi-
tora Atlas, entre eles a sucessdo. Se-
gundo o autor, o primeiro passo para
implantar a sucessdo é compreender
alguns conceitos que envolvem este
tema. Um desses tabus é a visdo que a
maioria dos fundadores tem de somen-
te enxergar Como sucessor o seu pro-
prio filho. Existe uma grande diferen-
c¢a entre herdeiro e sucessor. Herdeiro
é a pessoa para qual sera transmitida
a propriedade dos bens ou direitos em
fung¢io do falecimento, seja por forga
de lei ou por disposigio testamentaria.
Sucessor é a pessoa que ird assumir
determinado cargo, assumindo as fun-
¢oes exercidas pelo sucedido.

Para melhor compreender esses con-
ceitos note-se que o sucessor do presi-
dente da Republica é o candidato cujos
eleitores entenderam possuir as melho-
res condi¢Bes para governar o pais e que
ndo é necessariamente o filho (ou um
herdeiro) do presidente que est4 deixan-
do o poder. O mesmo principio pode ser
aplicado nas empresas familiares.

O segundo passo é entender que
para transferir o comando da sua em-
presa serd necessario preparar um su-
cessor, ou seja, selecionar um profis-
sional. “Pode ser o filho ou ndo, mas
que comprove ter os requisitos para
exercer o cargo e seja capaz de con-
duzir os negécios. E mais ainda, o fun-
dador desvincula a transferéncia da
gestdo da sua empresa, do seu faleci-
mento, ficando este ultimo associado
somente a heranca”, lembra Adachi.
Esses conceitos contribuem para acal-
mar os fundadores que ndo desejam
seus filhos afastados da empresa, mas
que estdo cientes da falta de habilida-
de desses na conducgdo dos negécios.

Os fundadores, assim como ocor-

re nas corretoras de seguros, cos-
tumam ser amigos com habilidades
complementares, que, mutuamente,
se escolhem para serem soécios. Eles
se respeitam e mantém acordos in-
formais sobre a gestdo dos negécios
e o relacionamento na sociedade. Os
membros da segunda geracio nio pos-
suem a liberdade de escolher a socie-
dade. Ela é imposta, visto ser fruto de
uma transferéncia patrimonial de seus
pais. A escolha ou a imposi¢do de s6-
cios apresenta conseqiiéncias muito
diferentes.

“Todo esse processo leva tempo. Por
isso, deve ser iniciado enquanto o suce-
dido estiver em plena capacidade, com
energia e poténcia para colaborar com
o sucesso do processo”, complementa
o consultor. E um momento dificil de
identificar, ja que o fundador raramente
vai encarar o seu auge profissional co-
mo o ponto de comecar o planejamento
sucessorio. No entanto, a presenga do
fundador permite maior trangiiilidade
para o andamento da sucessio.

O segredo é planejar, com o apoio
da familia, da empresa, dos colabora-
dores, sem esquecer da necessidade
de transparéncia, da disposicdo para
enfrentar assuntos conflituosos e de-
licados, além de ter a consciéncia de
se tratar de um processo que consome
muito tempo. No caso da corretora, o
ideal é nao deixar que os lagos sangui-
neos falem mais alto no momento da
sucessdo. “Se forem capazes de apli-
car alguns dos conceitos, conforme ji
relatados, certamente a corretora tera
uma maior probabilidade de preservar
0 sucesso por mais algumas décadas,
sem prejuizo da harmonia entre os fa-
miliares”, finaliza Adachi.

* fonte: grife comunicagdo
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Se forem

capazes de
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dos conceitos,

conforme ja
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certamente a
corretora tera
uma maior
probabilidade
de preservar
O sucesso por
mais algumas
décadas, sem
prejuizo da
harmonia entre
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Um tiro no pé

*Antonio Penteado Mendonca
Eadvogado e consultor, professor do curso
de especializacao em Seguros da Fia/Fea-
Usp e comentarista da Radio Eldorado
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Mais uma vez o governo brasi-
leiro mostra uma visao distorcida
do necessario para o crescimento
nacional. Sem entrar na discussido
sobre o acertado (e imediatamen-
te ndo cumprido) com a oposi¢io
logo depois da derrota da prorro-
gacdo da CPMF no Senado, vale
observar que, se a idéia era subs-
tituir a perda de receita com ou-
tra arrecadagao capaz de manter a
gastanca em andamento, o servigo
foi perfeito.

Mesmo aceitando como bom o
argumento de que o aumento do
IOF foi uma maneira de brecar o
consumo e manter a inflagao sob
controle, ndo se justifica sua ex-
tensdo para setores sem qualquer

relagdo direta com o crescimen-

to do crédito. Nestes casos, o au-
mento do IOF ou foi um tremendo
equivoco, ou desnuda a vontade
do governo aumentar a arrecada-
¢do para patamares maiores do
que os que teria com a manuten-
¢ao da CPMF.

No mundo inteiro seguro € visto
como uma operagio de protec¢io
social. Por isso mesmo é incenti-
vado através da nio incidéncia de
tributag¢ido sobre os valores pagos
pelos segurados e pela possibilida-
de do abatimento do valor pago a
titulo de prémios e contribuigdes
do imposto de renda dos contri-
buintes.

E a forma mais eficaz de garan-
tir a preservagdo e o aumento da

riqueza nacional. Dando 2 socie-

No mundo inteiro seguro é visto como uma

operacao de protecao social. Por isso mesmo

é incentivado através da nao incidéncia de

tributacao sobre os valores pagos pelos

segurados e pela possibilidade do abatimento

do valor pago a titulo de prémios e contribuicoes

do imposto de renda dos contribuintes.




dade dois facilitadores de desen-
volvimento, a atividade segurado-
ra, na agdo direta, repde os patri-
monios afetados pelos sinistros e,
de forma indireta, financia os in-
vestimentos necessarios a manu-
tencdo do crescimento nacional,
gerando novos negocios, empre-
g0s e impostos.

Exemplos claros da primeira
atuacido e de seus resultados po-
dem ser vistos nos Estados Uni-
dos, maior contratador de seguros
do mundo, onde as indenizagdes
decorrentes do atentado terrorista
de 11 de setembro ultrapassaram
os 70 bilhdes de délares. Ou mes-
mo no Brasil, onde o acidente com
o metrd de Sdo Paulo teve pratica-
mente todas as indenizagdes devi-
das pagas em valores maiores do
que os consolidados pela jurispru-
déncia, sem ag¢des judiciais, em
menos de um ano.

Quanto a sua a¢do como gran-
de investidor institucional, basta
dizer que o setor detém mais de
2/3 das reservas de longo prazo
dos Estados Unidos, sendo res-
ponsavel pela gestio de mais de 7
trilhdes de dodlares, o que da para
aquele pais uma massa de dinhei-
ro impressionante, destinada a
financiar os investimentos indis-
pensaveis para o desenvolvimento
sécio-econdmico da nagio.

Guardadas as proporg¢des, o

Brasil segue pelo mesmo cami-
nho, com as reservas das segura-
doras, das previdéncias privadas e
das capitalizagoes representando
uma parte importante do total da
poupanca brasileira.

A grande diferenca entre como

as coisas sdo feitas aqui é 14 é a

“Na medida que
um seguro de carro
popular custa ao redor
de um mil reais e um
seguro de incéndio
para imoével na faixa
dos 40 mil reais custa
no maximo 30 reais
por ano, fica facil
ver a quantidade de
brasileiros de baixa
renda que nao terao
seguros porque o

governo confunde

consumo com
protecao social”.

visdo final dos objetivos propos-
tos. Enquanto para os america-
nos a protecdo e os investimentos
garantidos pelo setor sdo o mais
importante, para o governo bra-

sileiro (inclusive administragdes

passadas) o importante é cobrar
impostos, diminuindo a protec¢io
social pela redugio dos totais de
prémios pagos e pelo encareci-
mento das apdlices colocadas a
disposi¢ao da populagio.

E assim que, em vez de terem su-
as contratagdes incentivadas pelo
abatimento dos prémios no impos-
to de renda, os seguros patrimoniais
pagavam um IOF de 7% e os planos
de satide privados pagam 2% .

Pois bem, na cola da derrama do
IOF, o governo mais uma vez colo-
cou os seguros entre as atividades
afetadas, adicionando 0,38% a ti-
tulo de IOF até no seguro de vida,
que, por razdes 6bvias, havia sido
desonerado deste imposto algum
tempo atras.

E evidente que certo est4 os Es-
tados Unidos. Se tomarmos apenas
o novo adicional de 0,38% aplica-
do sobre um faturamento de mais
ou menos 60 bilhées de reais por
ano, temos 228 milhdes de reais
de impostos novos.

Na medida que um seguro de
carro popular custa ao redor de
um mil reais e um seguro de in-
céndio para imével na faixa dos 40
mil reais custa no maximo 30 reais
por ano, fica facil ver a quantidade
de brasileiros de baixa renda que
ndo terdo seguros porque o gover-
no confunde consumo com prote-

¢do social.
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O Processo do Aprendizado

Em todo processo de aprendizado, ha cinco requisitos importantes:
impacto, repeticao, utilizacao, interiorizacao e reforco. Vamos
discutir cada um desses requisitos separadamente.

Dr. Lair Ribeiro é palestrante
internacional, ex-diretor da
Merck Sharp & Dohme e da Ciba-
Geigy Corporation, nos Estados
Unidos, e autor de varios livros
gue 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
treinamentos e pesquisas
na Harvard Unversity, Baylor
College of Medicine e Thomas
Jefferson University. (Webpage:
www.lairribeiro.com.br — e-mail:
Irsintonia@terra.com.br-Tel. 11
3889.0038)
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Impacto

O impacto acontece, por exemplo,
quando vocé compra alguma coisa. Vocé
pode ter comprado este livro por indme-
ros motivos. Ndo importa qual tenha si-
do: de alguma forma, foi preciso haver um
impacto para desencadear o processo de
compra. Todo bom comunicador precisa
ser capaz de criar impacto na cabeca das
pessoas. Do contrario, acaba provocando
rejeicdo. E impacto é uma coisa que se de-
senvolve.

Repeticao
Repetic¢do é a mae do aprendizado. Foi
assim para aprender a andar, e € assim com
tudo o que é importante na vida. Nada de
importante, em geral, é feito na primeira
tentativa.

Utilizacao
Nio adianta voceé ler este livro achando
tudo muito interessante se, no seu dia-a-
dia, ndo colocar nada em prética. S6 achar
interessante nio basta: é preciso utilizar o
conhecimento.

Interiorizacao

Se vocé adquire um conhecimento,
repete-o e utiliza-o, chega um momen-
to em que ele fica interiorizado, pas-
sando a fazer parte de vocé. E como
andar de bicicleta: quem aprendeu a
andar de bicicleta pode ficar dez anos
sem andar que nio se esquece de co-
mo fazé-lo. Quando vocé interioriza
um conhecimento, ele passa a ser seu;
ninguém mais o toma de vocé.

Reforco

De vez em quando, releia este livro para
reforcar seus conhecimentos. Quando refor-
¢a o conhecimento sobre qualquer assunto,
vocé sempre descobre coisas novas, que nao
tinha percebido antes. Isso faz com que vocé
aumente o dominio sobre o assunto.

Inimigos do aprendizado: cegueira cogni-
tiva (achar que jd sabe tudo) e medo de assu-
mir que nio sabe.

Atualizando conhecimentos

Depois que vocé fica a par do processo de
aprendizado, esta na hora de pensar na atu-
alizagdo de seus conhecimentos a partir dos
meios disponiveis.

Internet: Ninguém prescinde mais des-
se recurso. Um enderego eletroénico, hoje,
é tdo importante quanto o niimero do seu
telefone.

Leitura: Se vocé ainda ndo tem, cultive
o habito da leitura. Praticamente todas as
dreas profissionais dispdem de publicagdes
especializadas. Existem livros e revistas des-
tinados aos vdrios segmentos profissionais.
Pelos livros, vocé adquire um conhecimento
mais sélido e pormenorizado. Pelas revistas,
vocé atualiza-se, acompanha o mercado e
descobre em que livros poderd encontrar o
conhecimento complementar de que estiver
necessitando, bem como os eventos agenda-
dos para o seu setor € muita coisa importante
para o seu crescimento profissional.

Idiomas: No mundo globalizado que esta-
mos vivendo, é impossivel pensar em cresci-
mento tendo apenas o idioma de origem. E
fundamental o dominio de um segundo idio-
ma, de preferéncia, o Inglés.




Navegador GPS

Porto Seguro.

Seu cliente nao se

perde nem na
hora de pagar.

Com o Navegador GPS Porto Seguro, seu cliente nao erra o caminho e vocé faz um étimo negdcio.

Alem de orientar do comego ao firn do percursa de forma simples, ele oferece acesso ao conteldo
do Guia Quatro Rodas. 540 milhares de pontos de interesse, com enderegos de bares, restauranies,
postos de combustivel @ muito mais. Tudo isso por um preco imperdivel. Um beneficio que a Porto
Sequro oferece a todos os seus clientes. Para mais informagdes, consulte seu produtor ou acesse

www.portoseguro.com.br/navegador. O produto & comercializado na Grande Sao Paulo, Santose
Praia Grande. Nav r GPS Por 1o, i i thor caminh
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www.unibancoaig.com.br

Unibanco AlG. Eleita a melhor seguradora do ano. @j lJNlBRNen AIG

SEGUROS & PREVIDENCIA

A Unibanco AG fol o grande destague como Seguradova do Ang pela Revista Cobertwra®. Para uma
epuradora que extd sempre inavanda e aconfirmacio de ettar no caminkho certo. Para

- chriae Gaavie 5 URRRL AIG & vt FeRaders (6 dturencinds s nam Siace sgasdors:  INBITI parece sepuradors:



