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ESCOLA NACIOMNAL de SEGUROS

As melhores publicacoes
sobre seguros agora na rede!

Principal fomentadora de literatura especializada em seguros, a Escola
Macional de Seguros — Funenseg acaba de criar um novo servico que ira
democratizar o acesso as publicagdes que edita: o Acervo Digital.

Hospedado no www.funenseg.org.br, o ambiente & gratuito e conta
com mais de 100 titulos digitalizados, de diversas séries e colecoes:

= Cadernos de Seguro — Teses
* Em Debate

* Estudos Funenseg

* RERS

* RBRS International

* Dicionario

* Publicacoes tecnicas

A pesquisa no Acervo Digital & simples. Basta clicar no "Acesso Rapido”
ou nos links "Biblioteca”, "Publicagoes” (qualquer um dos sub-links) e
“Pesquisa” (sub-link Programa de Apoio a Pesquisa) e fazer a consulta
pelo titulo da obra ou busca por qualquer palavra-chave. O sistema
garante rapida navegagio e resultade imediato. Entre ne
www.funenseg.org.br e conhegaagora mesmo estanova ferramenta.
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EDITORIAL

Trabalho, experiéncia e paixao

uem analisar a histdria dos seguros no Brasil, logo

vai perceber que nada foi conquistado da noite

ara o dia. Se hoje nossas seguradoras podem se

orgulhar de solidez invejavel, em comparagdo com outros
paises, é porque todas fizeram a licdo de casa com rigor.

O sucesso se deve muito a profissionais que ha décadas
conduzem o mercado para movimentos de continua evolu-
¢3o. E a voz do trabalho e da experiéncia na busca da por
inovagoes e resultados.

Nesta edicdao, temos dois exemplos de figuras nota-
veis — cujas trajetdrias se confundem com o progresso
do nosso mercado segurador: Osmar Bertacini e Jodo

Bertacini tem quase 50 anos de mercado, Jodao Leopoldo
completou o cinquentendrio em janeiro. Ambos tém muitas
histdrias para contar e, o que é melhor ainda, continuam
com diversos projetos e objetivos, como vocé pode ler na
matéria de capa e no Especial Funenseg, respectivamente.

O que da para perceber nitidamente é que a tecnolo-
gia de hoje é indispensavel, mas ninguém, nem nenhuma
seguradora, estaria na posicdo atual se ndo contasse com
pessoas tdo dedicadas e apaixonadas pelo universo dos seguros.

Essa é a formula simples para atingir a meta de termos
um mercado ainda mais maduro e consistente, cujo porcen-
tual do PIB alcance os niveis do mundo desenvolvido: traba-

Leopoldo Bracco de Lima.

Ilho, experiéncia e paixao.
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ACONTECE

Swiss Re divulga dados preliminares
sobre catastrofes ambientais

As mudangas climaticas continuam
acionando alerta vermelho no setor de
seguros pelo aumento vertiginoso da
sinistralidade - ¢ também pela ameaga
a vida humana e a economia do planeta.

A Swiss Re, empresa que ha déca-
das estuda o assunto e publica anual-
mente um estudo detalhado so-  bre
as principais catéastrofes e seus
prejuizos a humani-
dade, acaba de divul-
gar dados preliminares
da pesquisa que
serd divulgada
em margo.

De acordo
com Alayna Francis, ge-
rente de Comunicagdo de
Swiss Re, a repu-
tacdo da empre-
sa ¢ baseada na
for¢a financeira e no
seu conhecimento
de mercado, o
que ¢ ampla-
mente  respei-
tado.  “Como
especialista em
capital e risco,
a  companhia
agrega valor aos
negocios de seus
clientes, antecipan-
do e analisando cena-

rios que afetam os nego-
cios, a sociedade, a economia e
0 meio ambiente.

Isso  ajuda
os clientes e,
no nosso dia-a-
dia, na atuacdo da empresa — que é o
negocio do risco”.

Alayna acrescenta que a Swiss Re
tem uma longa historia de compartilhar
seu conhecimento e experiéncia com 0s
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clientes e outros publicos. “A unidade
Economic Research & Consulting faz
analises de questdes econdmicas, finan-
ceiras ¢ de seguros, identifica oportuni-
dades de negdcios e divulga esse conhe-
cimento através dos estudos Sigma. O
Swiss Re’s Centre for Global Dialogue,
em Riischlikon, ¢é a plataforma ideal para
expor as opinides e ideias da companbhia,
gerando conhecimento e conscién-
cia entre os varios publicos de
interesse”.

De acordo com estimati-

vas iniciais da resseguradora, mais
de 238 mil pessoas morreram em
\ ‘b catastrofes naturais e em catas-

trofes provocadas pelo homem,
em 2008. Esse ¢ o quarto maior
nimero de mortes desde 1970.

O custo total para a socieda-
de foi de USS$ 225 bilhdes
e cerca de US$ 50 bi-
lhoes das perdas es-
tavam seguradas,
tornando 2008
o segundo ano
mais  dispen-
dioso em ter-
mos de sinis-
tros.

MILHOES DE
DESABRIGADOS

Os principais
acontecimentos que cola-
boraram para que as perdas fos-

sem tdo gran-

des foram

) o ciclone
tropical Nargis,

em Mianmar (inicio de maio), que ma-
tou 138.400 pessoas e o terremoto de
Sichuan, na China (também em maio),
que matou 87.400 pessoas, deixando
mais de 10 milhdes de desabrigados.

Mas a maior parte das perdas relativas
a esses dois eventos ndo estava segu-
rada.

A Swiss Re adianta também que,
das perdas seguradas, as catastrofes na-
turais representaram sinistros de US$
43 bilhdes e as provocadas pelo ho-
mem geraram custos de US$ 7 bilhoes.

Nos Estados Unidos e no Caribe, os
principais acontecimentos naturais que
geraram sinistros foram os furacdes
Ike (em setembro, no Texas) e Gustav
(também em setembro, na Louisiana).
As perdas materiais totalizaram USS$
12,8 bilhoes, segundo levantamento da
Guy Carpenter, corretora de resseguros
do grupo Marsh & McLennan.

Na Europa, a tempestade de inverno
Emma (em margo, na Alemanha, Aus-
tria, Polonia e Republica Checa) foi a
causadora dos maiores danos no conti-
nente. Houve perdas seguradas de R$ 1,3
bilhdo, ainda segundo a Guy Carpenter.

Chuvas e prejuizos
no Brasil

No final de 2008, as chuvas no
Estado de Santa Catarina geraram
perdas ao mercado segurador de
mais de RS 1 bilhdo, de acordo com
pesquisa de Gustavo Cunha Mello,
professor da Funenseg (Escola Na-
cional de Seguros).

Os maiores prejuizos se concen-
tram no ramo de Automoveis, atin-
gindo R$ 600 milhdes. No setor cor-
porativo, eles podem chegar a mais
de R$ 330 milhdes. Nos segmentos
do agronegocio e residencial, as per-
das devem alcangar R$ 124 milhoes
e R§ 40 milhdes, respectivamente.



A Brasilcap, empresa de capitali-
zacdo do Banco do Brasil, fechou o
ano de 2008 com faturamento de R$
2,1 bilhdes, um incremento de 9,6%
em relacdo a 2007. Seu volume de
reservas técnicas alcancou R$ 3,1 bi-
lhdes, 17,3% a mais do que em igual
periodo do ano anterior. Esses niime-
ros confirmam a posi¢do de destaque
da Brasilcap no mercado de capita-
lizacdo, permanecendo na lideranga
em faturamento, reservas técnicas e
premiacgdes.

No periodo, foram entregues R$
68,1 milhdes a aproximadamente 41
mil titulos de todo o pais, possibili-
tando que milhares de pessoas reali-
zassem os seus mais variados sonhos
e projetos de vida.

“O nosso resultado foi extrema-
mente positivo. E os nossos produtos
se tornam ainda mais atrativos em
um momento como o atual, de cri-
se. Afinal, os titulos de capitalizagdo
permitem a realizagdo de uma eco-
nomia programada, fundamental em
periodos em que o futuro ¢é incerto”,
afirma Marcio Lobao, presidente da
Brasilcap.

Ao longo de 2008, a Brasilcap
langou dois novos produtos: o Ou-

O gerente de SAP/BPM da SYSone
Consulting, Anselmo Comaru, divul-
gou recentemente artigo sobre a crise
atual. Na opinido do especialista, desde
o final de 2007 “a economia dos Esta-
dos Unidos ja revelava certa fragilida-
de, mostrando que o chamado ‘crédito
positivo’, apoiado no financiamento
imobiliario para pessoas de baixa renda
— e motivado por grande rentabilidade
X risco — estava enfermo, com claros
tragos de aumento da inadimpléncia e

rocap 200 anos
de pagamento
mensal e o Ou-
rocap Flex, o
primeiro titulo
de capitalizagdo
que oferece a
possibilidade de
ganho real com
a renda varia-
vel. Este ultimo,
além da oportu-
nidade de inves-
timento em mer-
cado de capitais,

Marcio Lobdo - Brasilcap

mantém os mes-

mos atrativos dos demais produtos do
mercado, representando uma verda-
deira inovag@o no negocio da capita-
lizagdo.

Em outubro, més do bicentenario
do Banco do Brasil, a Brasilcap en-
tregou R$ 10 milhdes no mesmo dia,
o maior valor ja pago por uma empre-
sa de capitalizagao.

Em 2008, a Brasilcap conquistou
também outras marcas historicas para
a empresa. A companhia alcangou um
novo patamar de reconhecimento ins-
titucional, sendo eleita pelo instituto de
consultoria internacional Great Place to

provocando previsdes pessimistas de
desempenho economico”.

Citando o futurista canadense Ki-
mon Valaskis, Anselmo defende que
“um erro diagnosticado previamente
causa muito menos dano do que um
erro diagnosticado tardiamente”.

Por isso, ele aplaude a iniciativa de
quem se antecipou e “tomou a decisdo
por proteger seus investimentos”. Na vi-
sdo do consultor, “a idéia é sempre pen-
sar com olhos no futuro e monitorar to-

Work ® como uma das 100 Melhores
empresas para se trabalhar no pais.

Lider de mercado ha 12 anos con-
secutivos, a Brasilcap foi criada em
1995, a partir de uma parceria do BB
com as empresas Icatu Hartford, Sul
América e Alianca da Bahia. Em 14
anos de atuacdo, a companhia se de-
dica a missdo de garantir as melhores
solugdes em capitalizagdo, ajudando
a tornar reais os projetos de vida de
seus clientes e parceiros.

dos os acontecimentos relevantes e suas
tendéncias, pois quem adota essa estra-
tégia erra menos em suas decisoes”.
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A Mongeral completou 174 anos de
atividades ininterruptas, no dia 10 de
janeiro. Apesar de quase bicentenaria,
da mostras de folego e saude financei-
ra. Além de estar a espera da aprova-
cdo da Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep) para a joint-venture
firmada em novembro de 2008 com a
norteamericana Aegon, a companhia
programou para 2009 um investimento
de R$ 4 milhdes em treinamento, fide-
lizagdo e programas voltados para os
corretores de seguros parceiros.

“Estamos aguardando o tramite le-
gal para aprovagao final da joint-ventu-
re pela Susep. E estamos confiantes de
que essa unido vai ser muito positiva,
porque a Aegon vai contribuir muito
com capacidade tecnologica, expertise
de novos produtos e modernas técni-
cas de vendas. Nosso objetivo ¢ trazer
as melhores praticas e implanta-las no
mercado brasileiro”, explica o diretor
de Marketing da Mongeral, Luiz Clau-
dio Friedheim.

Sobre a celebra¢do dos 174 anos,
Friedheim conta que a empresa orga-
nizou um torneio de futebol entre fun-
cionarios da Mongeral e de outras se-
guradoras, além da tradicional entrega
do Galo de Ouro.

Sempre em busca de aumentar e
melhorar a capacitacdo da forca de
vendas, Friedheim ressalta que a Mon-
geral, além do continuo treinamento do
pessoal interno, tem a meta de prepa-
rar 600 novos corretores, além de dar
continuidade a capacitagdo dos 3 mil
profissionais que trabalham constante-
mente com a seguradora.

Pela reconhecida tradicdo e solidez,
além da confiabilidade alcangada em
trajetoria secular, a Mongeral dispoe
hoje de um portfélio cujo foco estd em
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coberturas que se adequam as necessi-
dades de cada cliente.

“Hoje o mercado estd muito sofisti-
cado e evoluido. A Mongeral é a com-
panhia que pode oferecer, em planos
individuais, todas as coberturas possi-
veis por morte, além dos produtos de
acumulagdo previdenciaria”, explica
Friedheim.

O grande destaque fica ainda no Pe-
calio Tradicional, cujo crescimento de
30% em volume de prémios em 2008
representou 70% do faturamento da
companbhia.

A Mongeral possui hoje 3.500 pro-
fissionais atuando em todo o Brasil a
partir das 46 cidades onde ha sucursais
e escritorios. No primeiro semestre de
2009, serdo abertos mais 10 escritorios
em cidades onde ainda ndo ha a presen-
ca fisica da empresa. O objetivo € cres-
cer 25% até o fim do proximo ano, cin-
co pontos percentuais além da média
dos ultimos quatro anos, tempo em que
opera como seguradora independente.

No segmento de crédito consigna-
do, onde ¢ pioneira, a mais nova aposta
da companhia para ampliar sua atuagao
¢ a parceria firmada recentemente com
o ibi, braco financeiro do grupo con-
trolador das lojas C&A no Brasil, para
comercializagdo do MongeralCred nas
mais de 150 lojas em todo o pais.

Ja o MongeralCred ¢é fruto de uma
parceria entre a Mongeral e o Uniban-
co, firmada em 2006. Em 2008, a car-
teira de ativos disponibilizados para os
segurados chegou a R$ 120 milhGes.

Hoje a Mongeral ¢ a quinta segura-
dora no ranking de Vida e Previdéncia
das seguradoras independentes, com
175 mil clientes individuais e cerca de
300 mil vidas seguradas, considerados
os planos de vida em grupo.

Luiz Claudio Friedheim - Mongeral

A Mongeral homenageou, no
dia 30 de janeiro, no Windsor Ho-
tel, Barra da Tijuca (RJ), mais de
100 corretores e profissionais de
vendas que se destacaram ao lon-
go de 2008. Além disso, no dia 31
de janeiro, foram premiados 13
Galistas, como sdo chamados os
grandes vencedores da tradicional
campanha de vendas da compa-
nhia, o Galo de Ouro. Eles ganha-
rao o troféu Galo de Ouro 2008, 6
mil reais e quatro dias em Santiago
com direito a acompanhante.

Criado por Nilton Molina,
presidente do Conselho de Admi-
nistracdo da Mongeral, o Galo de
Ouro ja tem mais de 30 anos de
existéncia e ¢ considerado um dos
prémios mais desejados do merca-
do segurador nacional.



Em 2008, a Tokio Marine alcan-
cou crescimento geral de 10% no
volume de prémios, considerando
todos os ramos em que a companhia
atua. Mas, de acordo o vice-presi-
dente comercial, Sérgio Camilo, os
maiores destaques ficaram por conta
das carteiras de Riscos de Engenha-
ria e Tranportes, ambas com mais de
100% de expansao.

A abertura do mercado de resse-
guros também ¢ vista como excelen-
te perspectiva, pois a seguradora ¢
muito bem cotada no setor corpora-
tivo. “Nossa companhia tem um dos
maiores limites de retengdo do mer-
cado, o que da lastro para assumir
grandes riscos, ou seja, pode reter
prémios de maior expressdo”, expli-
ca Sérgio.

Para 2009, as primeiras novidades
serdo anunciadas em breve, como o
novo seguro de automodvel. Buscan-
do aumentar sua competitividade no
segmento, o segurado poderd optar
por um produto modular — a partir da
contratacdo da cobertura basica (cas-
co) chegar as complementares (carro
reserva, assisténcia 24 horas, fran-
quia reduzida ou facultativa, vidros
e retrovisores, acidentes pessoais e

A MetLife langou seu novo portal
institucional com servigos inovadores e
conteudo diferenciado. Mais moderno
e interativo, o site foi redesenhado para
incrementar os negocios da companhia
e estreitar o relacionamento com corre-
tores, clientes e dentistas.

A nova plataforma traz diversas
ferramentas, como simulador de pre-
vidéncia, consulta da rede credenciada

até seguro residencial acoplado).

A Tokio Marine também planeja
ampliar trés filiais — Bauru, Jundiai
e Piracicaba — além da inauguragao
de mais trés — Lapa/SP, Sdo Carlos
e Criciuma.

“O mercado de seguros, mesmo
em épocas de crise, sempre cresceu,
porque as companhias procuram ser
mais criativas, lan¢cando novos pro-
dutos e servigos para fidelizar os
clientes”, acrescenta Sérgio.

Tanto ¢ que a Tokio também vai
langar um novo seguro de Riscos de
Equipamentos, além de reformular o
seu Seguro Condominio. Outro foco
¢ atuar mais no segmento de varejo,
a fim de aumentar a participacdo em
market share.

Com previsdo de crescer 17% em
volume de prémios em 2009, quando
completa 50 anos de atividade no pais,
a Tokio Marine esta também investin-
do bastante em tecnologia da informa-
¢do, além de reformular seu portal.

A grande celebragdo do cinquen-
tendrio vai acontecer com a visita
do presidente mundial da segurado-
ra, que vem especialmente do Japdo

e indicacdes de dentistas, canais para
recebimento de reclamagdes e atendi-
mento online, credenciamento de cor-
retores, além de artigos, textos, entre-
vistas e dicas para todos os publicos.
“Com o redesenho, a MetLife inte-
gra o site as suas estratégias de marke-
ting, como forma de estabelecer uma
ferramenta mais efetiva de comunicacao
e de oferecer contetidos especificos para

Sérgio Camilo — Tokio Marine

para celebrar a data.

Além disso, a companhia preten-
de premiar os corretores “diamante”
que alcancaram os melhores resul-
tados em 2008. Para eles, a Tokio
programou uma viagem a Dubai, nos
Emirados Arabes, reunindo cerca de
200 pessoas, entre corretores, acom-
panhantes e diretores da seguradora,
objetivando estreitar os lagos entre
todos que constroem o sucesso da
Tokio Marine.

todos os publicos”, diz Silvia Spessotto,
diretora de RH e Marketing da MetLife.
O novo portal trara inovagoes e me-
lhorias em marketing e vendas. “Com o
site mais completo, a MetLife terd um
relacionamento mais proximo com o0s
corretores, profissionais de RH, den-
tistas e clientes”, completa ela. Para
conhecer o novo portal institucional
MetLife, acesse www.metlife.com.br.
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ACONTECE

Mondial Assistance lanca sistema on-line de
gestao de performance para prestadores

Com o objetivo de melhorar a ges-
tdo da performance de seus prestado-
res, a Mondial Assistance langou em
de janeiro um novo sistema web, cujo
principal objetivo é medir, monitorar
e aprimorar a qualidade dos servigos
prestados, além de estreitar o relaciona-
mento e facilitar o trabalho do dia-a-dia
de seus parceiros.

O Vianet permite aos prestadores
acompanhar, de maneira on-line, sua
performance, a quantidade de atendi-
mentos realizados, além de outros in-
dicadores-chave, assim como verificar
informagdes de pagamentos, tirar davi-
das e enviar sugestoes.

Com o Vianet, o prestador tem aces-
so ao desempenho de sua frota, como
o tempo médio de chegada, aceitagdo e
recusa de atendimentos, indice de con-
serto no local dentre outros. Os dados
sdo atualizados a cada trés horas em pa-
gina personalizada para cada prestador.
Relatorios consolidados com graficos
comparativos de performance dos ulti-
mos 12 meses tornam o monitoramento
e gerenciamento mais facil e eficiente.

O link “Treinamento” possibilita
a capacitagdo a distdncia com videos
criados especificamente para cada situ-
acdo (simulagdo de atendimento com o

cliente, prevencao a danos
e procedimentos técnicos
de equipamento, etc).

O sistema disponibili-
za também apresentacdes
e apostilas para agilizar e
multiplicar treinamentos,
reciclar e atualizar as in-
formagdes e, consequen-
temente, garantir uma alta
qualidade dos servigos.

CANAL COM AVISOS

O link “Mondial e
Vocé” da acesso a um
canal com avisos e atualizagcdes sobre
procedimentos, novas instrugdes e no-
ticias. Outros diferenciais, como o link
“Tempo”, facilitam o dia-a-dia para
quem atende grandes regides.

Com acesso a informagdes climati-
cas, o prestador ¢ avisado de possiveis
chuvas e alagamentos, deslocando an-
tecipadamente suas viaturas e agilizan-
do o atendimento. O prestador também
tem acesso aos mapas de gestao de fro-
ta, podendo visualizar rotas e status de
todas as viaturas, transito e outras in-
formacgoes.

Além da eficiéncia da ferramenta e
da facilidade na navegagdo, o prestador

tem outra novidade: o link “Rede de
Descontos”, que traz descontos e be-
neficios exclusivos aos prestadores da
Mondial Assistance com carros, pneus
e uniformes, entre outros.

Preocupacdo e cuidado com o par-
ceiro e o cliente é, no ponto de vista da
Mondial Assistance, fundamental para
o sucesso da empresa.

A comprovagdo do compromisso da
Mondial com a exceléncia de seus ser-
vigos, trabalhando lado-a-lado com seus
prestadores, garantem indices de alto re-
conhecimento, como mais de 97% dos
clientes finais satisfeitos, sendo mais de
80% desses muito satisfeitos.

Projeto “Pec¢a-Chave” da Treinaseg

A cada dia que passa, bons cola-
boradores sdo imprescindiveis para
0 sucesso das corretoras de seguros.
Mas & tarefa € dificil, seja pela falta
de tempo, ou pela pouca habilidade
especifica.

Por isso, a Treinaseg Consulto-
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ria e Treinamentos em Seguros esté
prestando mais um servigos as cor-
retoras de seguros: o Projeto Peca-
Chave. Trata-se do recrutamento,
selecdo e indicagdo de profissio-
nais com experiéncia no ramo, que
ndo estejam trabalhando e que estdo

a procura de nova oportunidade de
trabalho.

Para saber mais sobre o Projeto,
entre em contato com a Treinaseg
pelo telefone (11) 3662-0756, e-
mail treinaseg@treinaseg.com.br ou
acesse o site www.treinaseg.com.br
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ACONTECE

Tracker do Brasil-LoJack esta de casa nova

Desde a segunda quinzena de de-
zembro, a Tracker do Brasil-
LoJack esta atendendo seus clientes e
parceiros em sua nova sede (Rua Ale-
xandre Dumas, 2.200 - Chacara Santo
Antonio, na zona sul de Sdo Paulo).
A empresa, que ¢ lider do mercado de
rastreadores no pais, ampliou as ins-
talagdes, prevendo seu crescimento
para os proximos anos.

“Atingimos um patamar de qualida-
de que nos possibilitou aumentar o nos-
so espaco fisico e disponibilizar toda
infra-estrutura para clientes e colabo-
radores. Estrategicamente escolhemos
um dos bairros mais industrializados
de Sao Paulo. A regido de Santo Amaro
abriga um importante polo de multina-
cionais e boa parte dos nossos parcei-
ros esta localizada na regido”, explica o
presidente da empresa, Fredy Zuleta.

L B

Nova sede da Tracker do Brasil-Lojack

S6 em S@o Paulo a Tracker do Bra-
sil-LoJack conta com mais de 300 fun-
cionarios em varios departamentos que
j& ocupam o novo enderego.

12 MIL RECUPERAGOES

Com 350.000 mil clientes no pais, a
empresa tem muito mais a comemorar.
Ja atingiu a marca de 12 mil recupera-
¢des no Brasil, o que evitou um preju-
izo estimado de quase R$ 800 milhdes
de reais.

“Esse sucesso so foi possivel gra-
cas a tecnologia LoJack, presente em
todos os produtos comercializados
pela Tracker do Brasil, que permite
a localizagdo de veiculos em lugares
fechados, sem interferéncia e inter-
rupcdo do sinal ou area de sombra,
como galpdes, garagens e subsolos”,
ressalta Zuleta.

EMPRESA RECUPERA VEICULO
ROUBADO NO URUGUAI

O Centro de Operacoes da Tracker
do Brasil-LoJack localizou, no final de
dezembro, em Foz do Iguagu, no Parana,
uma pick-up Toyota Hilux roubada na
cidade de Maldonado, sul do Uruguai.

O automovel foi roubado por volta
das 11h00 da manhd, enquanto esta-
va estacionado na rua. O proprietario
retornou ao local e ndo encontrou o
veiculo, acionando a central de rastrea-
mento do Uruguai.

Imediatamente as equipes inicia-
ram o trabalho de busca. As 18h20 do
dia seguinte, a antena de Foz do Iguagu
identificou o sinal da Hilux, que ja es-
tava do lado brasileiro da fronteira.

Naquele momento, a operagao bra-
sileira entrou em agdo e, em conjunto
com a policia local, recuperou o veicu-
lo que foi encaminhado para o 5° Dis-
trito Policial da cidade.

Para o presidente da Tracker do
Brasil-LoJack, a operagdo s6 foi pos-
sivel gracas a tecnologia LoJack, que
tem a mesma freqii€ncia de sinal nos
32 paises onde é comercializada.

“Em 2008, a Tracker do Brasil fir-
mou uma importante parceria interna-
cional com o Paraguai, Uruguai e Ar-
gentina para unificar as operagoes no
Mercosul. O acordo inédito possibilita
uma operagao conjunta entre os quatro
paises, para obter uma rapida localiza-
¢do de veiculos roubados, a exemplo
desse caso que acabamos de relatar”,
comemora.

MMI atende quatro das dez maiores seguradoras

Na matéria “MMI investe em pes-
quisa e desenvolvimento para 2009”,
publicada na edi¢cdo passada, lembra-
mos que a empresa atende quatro das
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dez maiores seguradoras do mercado.
A empresa ¢ fornecedora de solu-

coes tecnologicas para o mercado de

seguros e acaba de realizar investimen-

tos no montante de R$ 370 mil em
pesquisa e desenvolvimento para au-
mentar a aderéncia de suas solugdes ao
mercado segurador.
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Maritima amplia vantagens para segurados do
ramo Auto e oferece cursos para corretores

Os segurados Maritima do Ramo
tém agora cinco novas unidades da
Rede Stop & Park (leia no box ao lado),
além das 14 ja instaladas na cidade de
Sao Paulo, para estacionar seus veicu-
los com total seguranca e descontos ex-
pressivos (20% para avulso e 10% para
mensal).

As novas unidades de estaciona-
mento fazem parte das vantagens e
facilidades agregadas ao seguro de
veiculos, disponibilizados através do
Auto Clube Maritima em parceria com

a Stop & Park. Para usar o servico, bas-
ta apresentar a carteirinha de segurado
Maritima.

“A ampliacdo da rede de beneficios
e servicos para os segurados € hoje
um fator de diferenciagdo do produto,
gerando uma experiéncia positiva por
parte do consumidor e reforcando, as-
sim, sua escolha pela marca”, destaca
Luiz Carpegiani, gerente de Marketing
da Maritima Seguros.

Consulte a relagdo completa de
servigos e beneficios que compdem o
Auto Clube Maritima no site www.ma-
ritima.com.br.

CURSOS PARA CORRETORES

Até marco, a Maritima estd com
agenda aberta para os cursos de produ-
tos para profissionais dos ramos Auto,
Saude, Riscos Especiais e Vida.

Ao todo, serdo realizados 342
cursos ministrados nas 72 filiais que
a companhia possui pelo pais, nas
regides Sul, Sudeste e no Ceara.

Vale lembrar que os cursos sdo gra-
tuitos e dirigidos aos corretores que ja
trabalham com a seguradora.

A incrigdo deve ser feita com até
72 horas de antecedéncia pelo tele-
fone de cada unidade da Maritima

ou diretamente na filial responsavel
pelo curso. Essas e outras informa-
¢Oes, bem como a agenda completa
de treinamento para fevereiro ¢ mar-
¢o podem ser encontradas no site
www.maritima.com.br, acessando o
portal do corretor.

Novas unidades da
Rede Stop & Park

- Unidade Santo Amaro (ao
lado do Hospital Sdo Luis) — Av.
Santo Amaro, 800 — 70 vagas

- Unidade Lins - Av. Lins de
Vasconcelos, 2.375 — 80 vagas

- Unidade Hotel Ibis Sao José
do Rio Preto - Avenida Arthur Nona-
to, 4.193 — 95 vagas

- Unidade Hotel Astron Sao
Bernardo do Campo — Rua Jodo Pes-
soa 124 — 60 vagas (inauguracdo no
dia 10 de janeiro)

- Unidade Praia Grande - Pro-
jeto Verdo 2008 - Estacionamento do
Parque de Diversao “Morenos Park”
- Av. Castelo Branco, s/n - Vila Mi-
rim (temporario até o dia 28/02/08)
—400 vagas.

Servico “Gererali Express” cria facilidades para corretores

A Generali Seguros disponibilizou
um novo servico no ‘Generali Express’,
um canal de comunicagdo destinado a
descomplicar o dia-a-dia dos parcei-
ros de negdcios e que esta alojado no
portal www.generali.com.br, na pagina
do corretor de seguros. O novo servi-
¢o abre acesso a consultas de Sinistro
Auto On-line.

Pela nova ferramenta, o corretor
parceiro da Generali pode, a partir de
agora, obter informagdes, de maneira
rapida e precisa, sobre sinistros avisa-
dos e pendentes, além de acompanhar,
controlar e imprimir o resumo do orca-
mento de perdas parciais de sinistros da
carteira de veiculos.

Criado ha cerca de seis meses, 0 ‘Ge-

nerali Express’ tem como objetivo facilitar
o trabalho do corretor e, conseqiientemen-
te, oferecer vantagens aos clientes. O pro-
duto foi concebido com esse propdsito de
otimizar o tempo do corretor e ajuda-lo a
transpor obstaculos e etapas, de maneira
agil e segura, na comercializa¢do dos se-
guros Generali e nos mais variados desdo-
bramentos do pés-venda.
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A ACE iniciou 2009 ampliando a
sua estrutura na cidade de Sao Paulo. A
empresa, que vem apresentando cres-
cimento continuo desde 1999, agregou
mais dois andares de escritorios a fim
de acomodar o processo de expansdo
dos negocios de sua matriz.

“O investimento também demons-
tra a forca financeira do grupo, que
exibe um bom desempenho nesse mo-
mento de mercado conturbado”, afirma
Marcos Aurelio Couto, presidente da
companhia.

Os novos escritorios abrigam as
areas de Sinistros, Atendimento ao
Cliente, Sistemas e Administragcdo. No
mesmo prédio estara também sediada a
Tempest Re, empresa do grupo ACE,
recentemente aprovada pela Susep

A Agéncia Nacional de Saude
Suplementar (ANS) introduziu uma
das mais importantes iniciativas tec-
noldgicas: o padrao TISS, obrigatorio
para troca de informagdes entre ope-
radoras de planos privados de assis-
téncia a saude e prestadores de servi-
cos de satde. O sistema proporciona
melhoria na qualidade do atendimen-
to, racionalizacdo dos custos admi-
nistrativos e otimizagao dos recursos.

Em seu conteudo e estrutura estdo
guias, demonstrativos de pagamento
e legendas, que representam concei-
tos em satde através de um conjunto
padronizado de termos, codigos e des-
crigoes utilizados. Realiza toda a co-
municag@o por transagodes eletronicas,
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como resseguradora admitida nos ra-
mos de danos e pessoas.

As novas instalacdes se encontram na
rua Itapeva, 538, edificio Timbatba. O
local fica em uma regido nobre, a apenas
200 metros do edificio Eluma, na aveni-
da Paulista, onde esta o restante dos es-
critorios da ACE na cidade de Sao Paulo.

O layout do novo espago da ACE
foi planejado para valorizar os aspectos
humano e profissional dos funciona-
rios, parceiros e fornecedores da com-
panhia. O investimento, dessa forma,
dispde de varios recursos que atendem
o conforto das pessoas, a funcionali-
dade dos trabalhos e a interagdo entre
membros e departamentos.

cercado de seguranca e privacidade.

O prazo para adaptagdo era até 30
de novembro de 2008, para que até
o final do ano todo o relacionamento
entre consultorios, clinicas e hospi-
tais com as operadoras e seguradoras
de saude acontecesse através do com-
putador. No entanto, até agora, inicio
de 2009, muitas empresas estdo en-
contrando dificuldades para incluir o
moddulo TISS em seu sistema de ad-
ministragdo.

“Geralmente acontece quando essa
administragdo ¢ dividida em diversos
softwares independentes, o que difi-
culta qualquer mudanga no sistema
como um todo”, explica Sérgio Mona-
co, diretor de Marketing e Vendas da

Marcos Aurelio Couto — ACE Seguradora

multinacional de TI Dexbrasil.

Ja quem conta com o DexTotal®,
comercializado pela multinacional,
percebe a facilidade de concentrar
toda a administragdo da empresa em
apenas um sistema. “Ele ¢ um sof-
tware completo e integrado para o
gerenciamento de planos e seguros
saude - faz todo trabalho de admi-
nistracdo (controle de informagdes,
gerenciamento das contas médicas),
facilita a utilizacdo dos servicos por
todas as partes envolvidas no proces-
so: operadora (medicinas de grupo,
seguradoras, cooperativas médicas,
autogestoes), prestadores de servi-
cos, médicos, corretores de seguros e
clientes do plano”, conta Monaco.



ANO NOVO ‘ CASA NOVA

RUA ALEXANDRE DUMAS, 2.200
CHACARA SANTO ANTONIO - CEP: 04717-004
NOVO PABX: (11) 3506-5700

A Tracker do Brasil ndo para de crescer. Depois de atingirmos numeros
expressivos como, 350.000 dientes e 12.000 veiculos recuperados,

mudamaos para um escritério novo e muito mais amplo.

A nova sede da Tracker esta localizada na Chacara Santo Antnio, uma das
regides gue mais crescem economicamente na cidade de Sao Paulo,
ficando proxima a muitos clientes e parceiros, além de inumeras

grandes empresas que figuram na cendrio mundial,

ke 1o4ack

LIDER MUNDIAL EM RECUPERACAD DE VEICULOS

Sao PaulefCapital: (11) 4002 7002 Demais Localidades: D800 11 2172 www trackerdobrasil com br
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Novo presidente do CVG/SP anuncia
projetos e planos de seu mandato

Socio-fundador Osmar Bertacini revela seus objetivos a frente da entidade,
qgue foi fundada em 1981 e mantém intenso programa de cursos, palestras e eventos

Ele ja foi presidente da APTS
(Associacao Paulista dos Técnicos
de Seguro) ¢ da Aconseg-SP (Asso-
ciagdo das Empresas de Assessoria e
Consultoria de Seguros do Estado de
Sdo Paulo). Sua carreira no mercado,
de inicio numa seguradora de gran-
de porte, depois como socio de uma
corretora de seguros e, desde 1991
como empresario, ja tem quase 50
anos de atuacéo.

Esse ¢ o resumo do percurso de
Osmar Bertacini, socio-fundador do
CVG/SP. A entidade nasceu quando
ele ainda trabalhava na Companhia
Internacional de Seguros e, de acor-
do com o estatuto, o cargo de pre-
sidente s6 podia ser ocupado por
funcionario que atuasse dentro de
alguma seguradora.

Ocorre que Bertacini saiu da Inter-
nacional em 1984 e nunca mais traba-

lhou como funcionario direto de ne-
nhuma companhia de seguros (leia box
“De funcionario a empresario), mas se
tornou uma das maiores autoridades do
pais em Seguro de Vida, sendo inclusi-
ve, ha 20 anos, professor da matéria na
Funenseg.

Apesar da historia pessoal e profis-
sional e do excelente relacionamento
com personalidades do mercado e au-
toridades, além de sua expressiva con-
tribuigdo como lider classista - até no
proprio CVG/SP, como vice-presidente
da gestdo 2007/2008 e diretor, por di-
versas vezes — tudo isso ainda ndo o
credenciava para presidir a entidade da
qual € socio-fundador. Apenas por um
impedimento estatutario.

MUDANCA NO ESTATUTO

“Os ex-presidentes ¢ membros do
CVG/SP sempre avaliaram positiva-
mente minha colaboracdo na entidade.
Além disso, sempre estive envolvido
com Seguro de Vida e sempre gostei
muito dessa area”, aponta Bertacini.

Foi entdo que por deliberagdo de
uma assembléia geral, realizada ha dois
anos, ficou decidido que o cargo de pre-
sidente podia ser ocupado por alguém
vinculado a seguradora ou por um dos
socios-fundadores.

“Como terminou meu mandato na
Aconseg no final do ano passado, meu
nome foi logo lembrado. Recebi a indi-
cagdo com enorme prazer e a chapa foi
eleita por unanimidade, como ¢ tradi-



cdo no CVG/SP”, conta Bertacini (leia
box “Diretoria eleita”).

“Todos os presidentes que me an-
tecederam fizeram excelente trabalho,
tanto que o CVG/SP se projeta ha anos
com grande reconhecimento no mer-
cado pelos eventos, cursos e palestras
¢ a tudo que propicia aos funcionarios
das seguradoras”, avalia, completando
que, porém, “o mercado é dindmico, ha
sempre muita coisa a se fazer”.

PROJETOS E METAS

Bertacini lembra que o objetivo ba-
sico do novo mandato ¢ dar seqiiéncia
a programagao de palestras e cursos do
CVG. “O ideal ¢ promover uma pa-
lestra por més, por exemplo, porque o
CVG/SP precisa estar sempre atuante™.

Nessa area, ele pensa inclusive em
trazer palestrantes estrangeiros, que
possam contribuir com a visdo e ex-

Integrantes da diretoria eleita

CAPA

De funcionario a empresario

A carreira de Osmar Bertacini co-
megou na Companhia Internacional
de Seguros, em 1962, quando tinha 19
anos, no cargo de auxiliar de escritorio.
A oportunidade surgiu por meio de uma
agéncia de empregos, forma mais co-
mum de conseguir o primeiro trabalho
na época.

Logo que comegou, 0 jovem nasci-
do em Jurupeba (cidade proxima a Sdo
José do Rio Preto) percebeu que estava
no ambiente certo. “Passei e me dedi-
car porque senti que era um mercado
altamente promissor. Fui galgando al-
guns cargos, como sub-chefe, chefe,
sub-gerente, gerente, enfim, fiquei 22
anos na Internacional”, conta Bertacini.

Ao sair da Internacional, em 1984,
por causa da venda do controle acio-
nario da empresa, Bertacini deixava o
cargo de superintendente da Area de
Pessoas. Foi entdo que aceitou o convi-

te para ser socio do Libra Clube, brago
da Libra Seguros Gerais especializado
em Seguro de Vida.

A sociedade era formada também
por Joao Leopoldo Bracco de Lima,
hoje diretor da Funenseg em Sao Pau-
lo, além de Ariovaldo Bracco de Lima
e Eurico Lindenheim.

Bertacini ficou no Libra Clube
até 1990, saindo amigavelmente da
sociedade para abrir seu proprio ne-
gbcio: a Humana Seguros de Pesso-
as, criada em 1991, a partir de sua
extensa e solida experiéncia na area.
“Essa apolice da Humana Seguros de
Pessoas completa 18 anos, agora em
fevereiro, e tem prote¢do da ACE Se-
guradora”, completa Bertacini.

Em paralelo, Bertacini cuida tam-
bém da Humana Assessoria de Segu-
ros, fundada ha cerca de oito anos. E
uma empresa de suporte aos correto-

res de seguros em ramos do segmento
patrimonial, incluindo Automoveis,
Transportes, etc.

“Atendemos corretores de pe-
queno e meédio portes, em nome
das seguradoras. Funciona como
brago das seguradoras, fornecendo
suporte, treinamento, orientacdo,
apoio logistico. O carro-chefe ¢ o
Seguro de Automoével, com mais
ou menos 70% do mix de carteira,
mas estamos fazendo um trabalho
para incrementar também o Seguro
Residencial, Empresarial, Saude e
Previdéncia Privada”.

No total, considerando a Huma-
na Seguros de Pessoas e Humana
Assessoria de Seguros, Bertacini
mantém uma estrutura que conta
com mais de 2 mil corretores ativos,
3.500 empresas seguradas e 150 mil
vidas seguradas.
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CAPA

Formandos do CVG/SP

periéncia de outros mercados para o
avango e amadurecimento do Seguro
de Pessoas em nosso pais.

Outra idéia ¢ intensificar a contri-
buigdo para o mercado como interlocu-
tor junto a Susep. “Pelos profissionais
que tem, o CVG/SP pode dar uma con-
tribuigdo decisiva, por exemplo, nas
audiéncias publicas”.

Ele também estuda outras mudan-
cas estatutarias, tendo como espelho

o CVG de outros estados. “No Rio de
Janeiro, por exemplo, ¢ permitido que
o corretor de seguros seja associado ao
CVG local”.

O proprio significado da marca
“CVG”, na sua opinido, ndo contem-
pla mais a realidade atual. “Se ana-
lisarmos o Cédigo Civil, publicado
em 2003, ndo existe mais ‘Seguro de
Vida’. Entdo, vocé pode preservar a
marca ‘CVG’, que ja é consagrada,

mas talvez seu significado possa se
modernizar com a nomenclatura ‘Se-
guro de Pessoas”, de forma a nos ali-
nharmos com a legislagdo”.

Entre seus planos, o site do CVG/
SP também deve ser reestruturado,
no sentido de melhorar o conteudo e
a atualizagdo.

Alias, quando o assunto é comuni-
cacdo, Bertacini é enfatico ao defender
que as seguradoras deviam ter presenga

Perfil institucional do CVG/SP

O CVG/SP foi fundado em 1981 e
tem como missdo “a preservacao das
instituicGes de seguros, a protecdo e
obediéncia a boa técnica de seguros,
o respeito ao “Codigo de Etica Profis-
sional’ e ainda a pratica de atividades
culturais e esportivas”.

As atividades do CVG/SP incluem
a promoc¢ao de palestras e painéis, que
acontecem em encontros mensais, reu-
nindo personalidades de destaque do
mercado. Os temas abordam questoes
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relevantes ao segmento de riscos pes-
soais, além da representatividade juntos
aos orgaos reguladores, formulando su-
gestdes e promovendo estudos técnicos.

Entre 2007 ¢ 2008, foram realiza-
dos 51 cursos, totalizando 804 alunos.
No mesmo periodo, houve trés even-
tos sociais, sete palestras e um total de
1.125 pessoas presentes.

Da grade de cursos ministrados, fi-
zeram parte, por exemplo, “Certifica-
¢do Técnica de em Riscos Pessoais”,

“Técnica de Satude e Analise de Contas
Meédicas”, “Previdéncia Privada”, etc.

O CVG/SP, hoje, conta com 36 se-
guradoras filiadas e aproximadamen-
te 1.000 socios diretos. Mais dados e
informacgdes estdo disponiveis no site
www.cvg.org.br , onde se pode encon-
trar também contetido sobre a historia
da entidade, artigos, topicos da legis-
lagdo, textos e fotos de eventos, rela-
cao de parcerias e versoes dos estatu-
tos, entre outros assuntos.



mais constante na midia, divulgando
valores pagos por ramo de seguro e de
que forma o mercado segurador traba-
lha em prol da sociedade.

“As noticias que sdo publicadas,
quase sempre contando sobre eventual
sinistro que ndo foi pago, depde contra
todo o mercado. E preciso mudar isso,
com apoio das companhias ¢ das enti-
dades, até para que a Justica tenha me-
lhores condigdes em casos que seguem
para os Tribunais”, comenta.

Para completar, ele lembra que o
estatuto prevé mandatos com direito
a apenas uma reeleicdo. “Nao quero

Presidente:

Osmar Bertacini (Sécio Fundador/
Humana Seguros);

Vice-Presidentes:

Dilmo Bantim Moreira (American
Life Cia de Seguros) e Francisco Alves
de Toledo Neto (Chubb do Brasil Cia
de Seguros);

Diretor Administrativo Financeiro:

Carlos Henrique Pereira (Bradesco
Vida e Previdéncia) e Adjuntos: Ar-
mindo Pereira Silva (Real Tokio Mari-
ne Vida e Previdéncia), Paulo Rogério
Lima (Bradesco Vida e Previdéncia);

Diretor Relacées com o Mercado:

Julio César Tucci (Metropolitan
Life Seguros e Previdéncia) e Adjun-
tos: Carlos Alberto V. Rodrigues (Me-

dizer que vou fazer a melhor adminis-
tragdo que o CVG/SP ja teve, porque
todos meus antecessores deram valiosa
¢ inestimavel contribui¢do. E também
ndo diria que me sentia frustrado, mas
estou realizando um sonho, afinal essa
foi uma entidade que ajudei a criar”,
ressalta Bertacini.

Para o novo presidente do CVG/
SP, o fato de ser conhecido no merca-
do e ter bom relacionamento com os
presidentes das seguradoras, além das
entidades — CNSseg, Fenacor, Susep —
certificam que seus projetos serdo bem
recebidos e apoiados.

Diretoria eleita

tropolitan Life Seguros e Previdéncia),
Marcos Henrique Alves dos Santos
(Mapfre Seguros), Reinaldo Oliveira
da Silva (Metropolitan Life Seguros e
Previdéncia);

Diretor de Seguros:

Valmir Mongiat (Maritima Seguros)
e Adjuntos: Joana Barros Salgueiro dos
Santos (Alfa Previdéncia e Vida), Mar-
celo de Figueiredo (Sécio Parceiro),
Marcio José Batistuti (Mongeral S/A
Seguros e Previdéncia);

Comissao Fiscal:

Presidente, Mario Jorge R. C. Cruz
(Generali do Brasil Cia de Seguros) e
Suplentes: Noemi Rocha Visintin (Bra-
desco Vida e Previdéncia), Luiz Fer-
nando Barsotti (Metropolitan Life Se-

CAPA

“Quero fazer um belo trabalho no
CVG/SP porque era algo que faltava
na minha vida profissional. Minha in-
tencdo ¢ realizar uma gestdo que vai
marcar a historia da entidade. Mas
para isso conto com meus colegas de
diretoria, todos de grande competén-
cia ¢ que me ajudardo muito nessa
empreitada”.

De fato, Bertacini afirma que so
estava esperando o periodo de fé-
rias para “arregacar as mangas”’. A
primeira reunido da diretoria eleita
(mandato 2009/2010) ja esta marcada
para 10 de fevereiro.

guros e Previdéncia), Ademir Folhini
do Rio (Chubb do Brasil Cia de Segu-
ros), Regina Ap. Schiiller de Almeida
(Itat Seguros);

Conselho Consultivo, Presidente:

David Felipe Santiago de Souza e
Secretario: Paulo de Tarso Meinberg;
Membros (Todos os ex-presidentes):
Jodao Moreira da Silva, Elias Cattach,
Abaete Ary Graziano Machado, Sér-
gio José Leonardi, Oldemar de Souza
Fernandes, Jodo Carlos Mendes, Nel-
son Antoénio Lenham, Carlos Alber-
to de F. Trindade, Osvaldo Placites,
Octavio Antonio Filho, Pedro Jorge
de Almeida Albuquerque, Mauricio
do Amaral, Ronaldo Megda Ferreira,
Eiji Denda.

Entidades do mercado também sao sdcias honorarias

Pelo estatuto do CVG/SP, eram
considerados automaticamente
“socios honorarios” o superinten-
dente da Susep, o presidente da

Fenaseg, o presidente da Fuenseg

e o presidente da Sindseg/SP.

Por equiparagdo as mudancas estru-
turais organizacionais que ocorreram
recentemente na Fenaseg, o Conselho
Consultivo do CVG/SP se reuniu no

dia 1°. de dezembro e aprovou a inclu-
sdo dos presidentes da CNSeg, Fenseg,
Fenaprevi, Fenasaude, ¢ Fenacap, to-
dos também como “socios-honorarios”
da entidade.
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O seguro como missao de vida

Trajetdria pessoal e profissional do diretor da Funenseg em Sao Paulo,
Jodo Leopoldo Bracco de Lima, se confunde com a proépria histdria dos seguros no Brasil

No inicio de 2009, Jodo Leopoldo
Bracco de Lima completou 50 anos
no mercado de seguros. Ndo faltam

Jodo Leopoldo Bracco de Lima - Funenseg

“O carimbo tem validade até hoje.
Basta levar o documento ao Sindicato
e conseguir o registro na Susep. E um

direito  adquirido”,
esclarece Jodo Le-
opoldo, ressaltando

que a situagdo atual-
mente € rara, pois a
Funenseg se tornou
referéncia em quali-
ficacdo e habilitacdo
para o mercado.

ADOLESCENCIA
NO INTERIOR

A vida de Jodo
Leopoldo foi marca-
da, de inicio, pelas
mudancas de Casa
Branca, onde nasceu,
para a capital. Aos
seis anos de idade,
mudou-se para José
Bonifacio, municipio
proximo a Sdo José
do Rio Preto.

La ele ficou até os
16 anos, cursando o
ensino basico e aju-
dando no escritdrio

motivos para celebragdo, mas o maior
orgulho do atual diretor da Funenseg
(Escola Nacional de Seguros) em Sao
Paulo ¢ verificar a ascensdo e crescen-
te importancia da unidade, além de sua
contribuigdo para a expansdo do mer-
cado de seguros nacional.

Ele conta que, antes da fundagdo da
Funenseg, o que valia como qualifica-
¢do profissional era um carimbo com
texto assinado por alguma seguradora,
dizendo que “o portador da presente
carteira de trabalho exerce também a
profissdo de corretor de seguros”.
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de contabilidade de
seu pai. “Foram dez anos muito felizes.
Além de ajudar meu pai, eu pescava,
cagava, jogava bola, era outra vida”,
recorda Jodo Leopoldo.

Para continuar os estudos, no en-
tanto, ele retornou a Sdo Paulo e, por
indicagdo de um tio que trabalhava
com seguros de acidentes do trabalho,
no antigo IAPC, conseguiu a chance de
fazer um teste na Cia. Boa Vista de Se-
guros, a maior e melhor seguradora da
época, hoje, Bradesco.

A avaliagdo consistiu na copia ma-
nuscrita de uma carta — “para verificar

a letra do candidato e datilografia do
texto”. Com sua experiéncia no escri-
torio do pai, Jodo Leopoldo ja era exi-
mio datilégrafo e foi logo aceito, sob
aprovacao do diretor Abrado Garfinkel,
pai do atual presidente da Porto Segu-
ro, Jayme Garfinkel.

No seu primeiro emprego, admi-
tido precisamente no dia 6 de janeiro
de 1959, com 17 anos de idade, Jodo
Leopoldo foi encaminhado para traba-
lhar no Departamento de Cosseguro
— numa época em que a tecnologia da
informacéo aplicada ao mercado de se-
guros era pura fic¢ao cientifica.

“Trabalhava no setor que elabora-
va border0s e registrava os negocios
com as demais seguradoras. Houve, na
ocasido, uma espécie de distribuicdo
de coberturas e vocé tinha de separar
as fichas de todas as apolices, manual-
mente, para depois emitir os borderds,
por exemplo, um para a Boa Vista, ou-
tro para a Atlantica, ou pra SulAmérica
e assim por diante. No final do més, a
gente verificava tudo, zerando a con-
tabilidade das transac¢des”, conta Jodo
Leopoldo.

CONTRATAGCAO PELA
INTERNACIONAL

Em 1961, ja com 21 anos, surgiu
outra oportunidade profissional para
Jodo Leopoldo. Ele foi chamado para
trabalhar na companhia Internacional
de Seguros, situada na Rua Libero Ba-
daro, centro de Sdo Paulo.

A novidade facilitou sua vida pela
proximidade entre trabalho e escola,
pois nessa €poca cursava contabilida-
de na Fundagdo Alvares Penteado, no
Largo Sao Francisco. E depois cursou
direito, formando-se na Faculdade In-
tegrada de Guarulhos.

“Meu sonho era ser advogado e pro-



motor publico. Mas tudo foi acontecen-
do bem depressa, meu envolvimento
com o mercado de seguros foi cada vez
mais intenso e eu fui me convencendo
de que esse era meu caminho”.

A experiéncia anterior na Boa Vista
foi imprescindivel para o novo empre-
go e ele comegou como encarregado do
Departamento de Cosseguro. Depois
de dois anos na Internacional, Jodo
Leopoldo lembra que “estourou” um
desfalque nas contas da seguradora ¢ o
setor dele ficou na mira dos contadores.

“Eu sempre tive o cuidado de re-
gistrar todo lancamento de cheques no
livro-caixa. Cada transagdo era sempre
rigorosamente anotada como ‘Caixa a
Cosseguro’ e o cheque seguia seu des-
tino. Quando a gente pegava o borderd
para conferir, fazia o langamento ao
contrario, ‘Cosseguro a Caixa’, e aqui-
lo tinha que zerar. Mas eu possuia c6-
pia de todos os lancamentos de cheques
e borderds”.

Formatura em direito

Resumindo a historia: descobriu-se
depois que estava tudo em ordem no
Departamento de Cosseguro. A Inter-
nacional enfrentava, portanto, um gran-
de golpe contabil de outra natureza — e
diante da conduta profissional impeca-
vel de Jodo Leopoldo, ele foi promovi-
do a chefe da Cobranca Geral.

DE PORTA EM PORTA

No inicio da década de 60, a co-
branga das apolices era feita na rua, de
porta em porta ou através dos correto-
res. “A companhia tinha uns 30 cobra-
dores espalhados pelos bairros. Cada
cobrador recebia cerca de 20 apolices
por dia com a missdo de cobrar dos se-
gurados”.

O sistema da época, no entanto, era
dificil e, muitas vezes, cheio de falhas.
“Se o corretor demorasse muito a pa-
gar, a seguradora passava por s€rios
problemas de caixa”.

Nao demorou para que fosse ins-
tituida a cobranga
bancaria, que con-
tribuiu muito para
melhorar a liquidez
das companhias
de seguros. “E, em
tese, eu fiquei sem
emprego!”, recor-
da Jo3o Leopoldo,
quase em tom de
anedota.

Foi entio que
novamente Abrado
Garfinkel inter-
veio e conseguiu
um teste, em 1966,
para Jodo Leopol-
do na conceituada
e tradicional cor-
retora Lindenheim
Seguros Gerais,
cujo proprieta-
rio, Eurico Linde-
nheim, hoje com
92 anos de idade,
continua amigo do

nosso entrevistado.

ESPECIAL

“Fiz o teste, fui aprovado, e o Eu-
rico perguntou ainda o que eu fazia
para ndo esquecer. Eu simplesmente
respondi ‘eu anoto’ e ele na hora me
contratou para ser gerente da correto-
ra, no puro estilo aleméao”.

Jodo Leopoldo ficou como gerente
na corretora de 1966 a 1970, dedican-
do-se principalmente a carteira de Se-
guro de Incéndio, que era o principal
ramo do mercado até entdo.

“O mercado era bem diferente do
atual. O seguro mais atrativo era o Se-
guro de Incéndio, com cerca de 70%
a 80% do volume de negocios. As se-
guradoras ndo tinham muito interesse
em Seguro de Automoével. Inclusive,
para se tornar um bom corretor de
seguros, tive de estudar a tarifa do
Seguro de Incéndio, ditada pelo IRB
(Instituto de Resseguros do Brasil)”.

Conhecer a fundo o Seguro de
Incéndio significava entender toda
a estrutura das coberturas basicas e
acessorias, incluindo sinistros decor-
rentes de explosdo e danos elétricos.
“Era um seguro muito técnico, inclu-
sive quanto a classificagdo do risco,
da construgdo e ocupacdo do prédio,
enfim, tudo muito detalhado. E toda
indlstria queria ter um Seguro de
Incéndio muito bem feito”, explica
Jodo Leopoldo.

Ele conta também que havia a fa-
mosa ¢ importante “clausula de ra-
teio”: se o segurado fizesse um segu-
ro insuficiente para cobrir 100% do
valor em risco, em caso de sinistro,
ele participava do prejuizo.

Essa clausula na época era extre-
mamente importante para que os se-
guros de incéndio fossem contratados
corretamente. E é por ela que, como
corretor, se conquistava a confian-
¢a do segurado (principalmente, as
industrias), quando se demonstrava
corretamente o0 risco que a empresa
estava assumindo.

Jodo Leopoldo diz que, naquele
tempo, com essa clausula, tirar se-
guro de gerente de banco era “doce

Revista Seguro Total - 2009



ESPECIAL

de coco”. Mas ele teve a felicidade
de aprender toda tarifa de incéndio
na teoria e na pratica com o falecido
Felipe Cardillo, maior conhecedor e
autoridade técnica do mercado segu-
rador na década de 70.

MANOBRA RADICAL
Em 1970, dois episdédios marca-
ram a vida de Jodo Leopoldo. Em pri-

meiro lugar, nasceu a Libra Corretora
de Seguros, em que Jodo Leopoldo,
com 30 anos de idade, deixava as fun-
cOes de gerente para se tornar socio
de Eurico Lindenheim.

O grande momento, entretanto, foi
o resultado da reunido entre Abrado
Garfinkel, Eurico Lindenheim e Jodo
Leopoldo. A intengdo era convidar
Garfinkel para ser diretor geral da

Prédio que é sede atual da Porto Seguro, inaugurado em 1983
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Internacional, por indicagdo de An-
gelo Mario Cerni, na ocasido vice-
presidente da seguradora e presidente
do Conselho Técnico do IRB. “Esta-
va fazendo uma ponte com os dois
profissionais que eu mais admirava e
respeitava como baluartes da minha
carreira”.

Garfinkel agradeceu a proposta,
mas afirmou que queria ter seu pro-
prio negocio, embora ndo pudesse
revelar ainda qual era o seu projeto.
Nao demorou mais do que uma sema-
na para que os sécios da Libra — Euri-
co e Jodo - soubessem o propdsito au-
dacioso e perspicaz de Garfinkel: ele
tinha comprado a Porto Seguro, na
época instalada na Avenida Paulista.

Em pouco tempo, os negbcios en-
tre a Libra e a Porto Seguro se inten-
sificaram, até que, em 1972, a corre-
tora saiu da regido central da cidade
¢ se mudou para o mesmo prédio da
seguradora.

“No inicio dos anos 70, as segu-
radoras quase ndo faziam Seguro de
Automovel. Se o inspetor de produ-
cdo de uma companhia perguntasse
‘qual seu mix de carteira?’ e vocé res-
pondesse que a maior parte era de Se-
guro de Automédvel, com certeza ele
virava as costas e ndo te dava mais
atencdo. O que importava mesmo era
o Seguro de Incéndio, um pouco de
Seguro de Vida e de Acidentes Pesso-
ais”, narra Jodo Leopoldo.

Mas a Porto Seguro, que era uma
companhia pequena na época, foi res-
ponsavel pela manobra radical que
poucos podiam imaginar. Garfinkel
jé& era dono de duas grandes oficinas
automotivas ¢ a seguradora foi se es-
pecializando em nicho pouco explo-
rado até aquele momento.

Tanto que, em 1983, a Porto Se-
guro ja tinha se tornado uma poténcia
no mercado, inaugurando seu impo-
nente prédio-sede da Rua Guaiana-
ses, na regido central de Sdo Paulo.

“A carteira de Seguro de Auto-
movel foi o carro-chefe do cresci-



mento da Porto Seguro. E o grande
boom aconteceu no final dos anos
70, com o desenvolvimento de in-
dustria automobilistica nacional.
A Porto se especializou no ramo e
também foi a pioneira na implanta-
cdo do brake light e demais servigos
agregados. Tornou-se referéncia e
hoje ¢ uma das maiores e mais reco-
nhecidas seguradoras do pais”, diz
Jodo Leopoldo.

Ou seja, a trajetoria pessoal e pro-
fissional de Jodo Leopoldo sempre
esteve no epicentro de alguns dos
movimentos que ajudaram na confi-
guracdo do mercado atual — seja por
trabalhar em grandes companhias
que fizeram histdria, seja por atuar
diretamente na corretagem, seja por
manter negdcios com a seguradora
que delineou boa parte do que hoje é
consagrado na industria nacional de
seguros.

LIDERANCA CLASSISTA

Em paralelo com toda sua historia
profissional, em 1972, com 30 anos
de idade, Jodo Leopoldo, ja formado
em direito, foi convidado por Euri-
co Lindenheim, diretor tesoureiro do
Sincor-SP (Sindicato dos Corretores
de Sao Paulo), a fazer parte da lide-
ranga classista como diretor arqui-
vista da entidade, entdo presidida por
José Logullo.

Em 1972, Jodo Leopoldo tam-
bém foi socio-fundador do Clube
dos Corretores de Sao Paulo, enti-
dade que até hoje permanece atu-
ante no mercado. Ele foi mentor do
Clube de 1988 a 1990.

No Sincor-SP, sua participagdo
foi sempre ascendente: de diretor ar-
quivista para secretario, depois vice-
presidente. “Desde entfo, participei
do Sincor-SP em praticamente todas
as diretorias, s6 me afastei em dois
mandatos por questdes profissio-
nais”. Na Fenacor, foi o primeiro
vice-presidente no mandato do presi-
dente Armando Vergilio.

L S
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Publico de palestra da Funenseg em Sdo Paulo

Enquanto isso, a Libra cresceu
bastante nesse periodo e chegou a ter
quase 200 funcionarios. Aos poucos,
ele comegou a delegar as atividades
aos filhos, Leopoldo Jorge Lima e
Roberta Paula Lima, que continuam
conduzindo os negdcios da corretora.

Em 1998, por indicacdo de Le-
oncio de Arruda, atual presidente
do Sincor-SP, Jodo Leopoldo al-
cancou a presidéncia da entidade,
ficando no cargo até 2004. “Foi um
periodo excelente para o Sindicato.
O Leoncio ja tinha conseguido tri-
plicar o nimero de associados na
gestdo anterior, de 1 mil para 3 mil
filiados, e depois na minha admi-
nistracdo conseguimos triplicar de
novo, de 3 mil para 9 mil”.

Em 2004, o presidente da Funen-
seg na ocasidao, Armando Vergilio dos
Santos Junior, convocou Jodo Leo-
poldo para a missao de fazer a Funen-
seg (Escola Nacional de Seguros) se
expandir no estado de Sdo Paulo. E
hoje ele tem a satisfacdo de participar
do excelente trabalho desenvolvido
pelo presidente Robert Bittar, pelo
diretor Executivo, Renato Campos,

pelo diretor de Ensino, Nelson Le
Cocq, ¢ pelo diretor de Pesquisa e
Desenvolvimento, Claudio Contador.

A quantidade e variedade de cur-
sos, seminarios, palestras, além dos
milhares de corretores habilitados
anualmente comprovam que a Escola
cresce a cada ano. “Desde 2004, além
das unidades proprias em Santos,
Campinas e Ribeirdo Preto, temos
mais dez parcerias com faculdades do
interior, incluindo Grande Sao Pau-
lo, Santo André, Osasco, Guarulhos,
Aragatuba, Bauru, Marilia, Sdo José
dos Campos, Sao Jos¢ do Rio Pre-
to, Sorocaba e Presidente Prudente”,
aponta Jodo.

Sobre a crise financeira atual,
ele é otimista e defende que nossas
seguradoras tém uma solidez inve-
javel em relagdo ao mundo, gracgas
ao controle e regulagdo muito bem
executados pela Susep. “E evidente
que ndo vamos ter 0 mesmo cresci-
mento do ano passado. Fechamos
2008 com R$ 100 bilhdes em pré-
mios e necessitaremos de ajustes,
criatividade, inovagdes, com boas
perspectivas para 2009”.
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Homenagem do mercado de seguros

O presidente da Porto Seguro, o diretor executivo da Funenseg e dois representantes
classistas de corretores comentam a trajetéria exemplar de Jodao Leopoldo

A Revista Seguro Total entrevistou algumas persona- ¢do profissional, sempre no mesmo setor — seja em grandes
lidades de relevancia no mercado de seguros atual para seguradoras, seja como corretor, lider sindical e atualmente
colher depoimentos em homenagem ao Sr. Jodo Leopoldo como presidente da unidade de Sdo Paulo da Funenseg. Leia
Bracco de Lima, que acaba de completar 50 anos de atua- a seguir os depoimentos.

Jayme Garfinkel, presidente da Porto Seguro: “Desde o inicio da minha carreira no mer- |
cado de seguros, trabalhei com o Jodo Leopoldo. Tanto ele, como eu, aprendemos muito com o
mesmo professor, Felipe Cardillo. Em matéria de negociagdo, meu pai, Abrado Garfiinkel, sempre
foi incentivador ¢ admirador daquele garoto que trabalhava com o grande amigo dele, Eurico @
Lindenheim. Batalhamos e atendemos contas juntos, como a Cofap, a Ceralit ¢ tantas outras. Sem
falar na atividade do Jodo em prol do mercado. Enfim, passou muito tempo desde que estou no
mercado de seguros e, em todo esse tempo, sempre reconheci sua contribuig@o ao setor”.

Renato Campos, diretor Executivo da Funenseg: “Jodo Leopoldo Bracco de Lima é um pro-
fissional que dispensa apresentacdes. Ele construiu uma carreira brilhante como corretor de se-
guros e também obteve o mesmo sucesso como lider de classe e executivo de outras importantes
instituigdes. Tive a oportunidade de conhecé-lo melhor a partir de 2005, quando assumi a diretoria
Executiva da Escola Nacional de Seguros. De 14 pra c4, ele tem desenvolvido um excelente trabalho
na expansdo das nossas atividades em todo o estado de Sao Paulo e também em regides vizinhas,
contribuindo de maneira decisiva para o nosso crescimento no maior mercado de seguros do pais.
Todas as homenagens sdo merecidas por esses 50 anos dedicados ao mercado de seguros. Desejo
que o sucesso dele continue por muito tempo!”.

Roberto Barbosa, ex-presidente da Fenacor e atual presidente do Sincor-MG: “Jodo Le-
opoldo sempre foi nosso companheiro de longos anos, inclusive como membro da Fenacor. Foi
também um corretor de primeira linha, quando esteve na sociedade da Libra Corretora de Seguros.
Ele sempre participou intensamente de todos os movimentos que trouxeram expansao para 0 mer-
cado. E ainda quero parabenizé-lo por sua gestdo atual na Funenseg em Sao Paulo”.

Osmar Bertacini, presidente do CVG-SP: Conheci o Jodo quando entrei na Internacional de
Seguros, em 1962. Fui socio dele no Libra Clube, que administrava apdlice de Seguro de Vida, entre
1984 e 1990, antes de fundar a Humana Seguros, em 1991. Mas posso dizer com toda sinceridade
que foi a experiéncia empresarial na Libra que me deu o alicerce para ter meu proprio negocio. O
Jodo € uma pessoa que admiro pela trajetoria profissional e por ter sido um grande lider da classe dos
corretores. E um batalhador do mercado de seguros, alguém em quem depositamos muita confianga
e respeito”.
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MBA e graduagao em seguros
sao as novidades da Funenseg em Sao Paulo

Escola Nacional de
Seguros se prepara para abrir
inscricoes em fevereiro da
primeira turma de
pos-graduagao, enquanto o
Curso superior comeca no
segundo semestre

A sede do Rio de Janeiro da Funenseg
(Escola Nacional de Seguros) ja tem duas
turmas de MBA em andamento e cinco
turmas formadas do curso superior de Ad-
ministragdo com énfase em Seguros. Em
paralelo, a unidade de Sao Paulo organiza
as inscrigdes e selecdo do MBA em marco
e para a graduago no segundo semestre.

As novidades foram anunciadas
pelo diretor da Funenseg em Sao Pau-
lo, Jodo Leopoldo Bracco de Lima, que
estd muito satisfeito com o “presente
de Natal”. “A faculdade foi credencia-
da no final do ano passado, em portaria
assinada pelo ministro da Educacdo e
publicada pelo Diario Oficial, no dia 23
de dezembro”, conta Jodo Leopoldo.

Mas antes mesmo de dar inicio as
aulas do curso superior de Administra-
¢do com énfase em Seguros, previstas
para inicio em agosto, Jodo Leopoldo
comemora o langcamento do MBA em
Seguros da Funenseg em Sao Paulo,
cujas inscrigdes comegam em marco.

A idéia ¢ oferecer um MBA tado
prestigiado e qualificado quanto o da
FGV (Fundagdo Gettlio Vargas), mas
bem mais acessivel no prego.

“Foi uma longa jornada até conse-
guirmos a autorizacdo do MEC. Estamos
transformando em realidade a causa que
abragamos desde a minha nomeagao como
diretor da Funenseg em Sao Paulo, no ano
de 2004, por indicacdo do atual superin-
tendente da Susep, Armando Vergilio”.

Sala de aula da graduagao em seguros da Funenseg no Rio

NECESSIDADE DE CRESCER

Joao Leopoldo relembra que Vergi-
lio prop0s seu nome e a missao de fazer
a Funenseg crescer na capital paulista,
porque na época a instituicdo se dedi-
cava quase que exclusivamente a habi-
litagdo de corretores de seguros.

Desde entdo, a unidade de Sao Pau-
lo, assim como a do Rio de Janeiro, se
tornou referéncia no mercado pelos
cursos, exames de habilitacdo, além de
outros cursos de especializacdo, semi-
narios, palestras, publicagdes, conteudo
online e aulas a distancia pelo site, etc.

Comprovando o crescimento da Es-
cola em Sado Paulo, os nimeros mos-
tram que em 2008 foram 2.576 correto-
res habilitados, contra 2.231 em 2007 ¢
1.809 em 2006, sem contar nos milha-
res de alunos dos cursos especiais.

Para conseguir a autoriza¢do do MEC
e instituir a faculdade em S&o Paulo, a Fu-
nenseg alugou o andar de um prédio na es-
quina da Avenida Paulista com Rua Bela
Cintra. E nesse endereco que vio funcio-
nar 0 MBA ¢ a graduagdo, por enquanto.

“Nos precisavamos das instalagdes
porque os inspetores do MEC sdo ri-
gorosos e verificam tudo — espaco fi-
sico, infra-estrutura com biblioteca e
laboratdrio, material didatico, projeto
pedagogico e titulos do corpo docente.
Estou muito feliz porque formos apro-
vados com nota maxima na maioria dos
quesitos”, comemora Jodo Leopoldo.

FUTURA SEDE

Tanto 0 MBA quanto o curso de gra-
duagdo vao funcionar em instalagOes alu-
gadas. A maior novidade, no entanto, € o
prédio de nove andares comprado para ser
asede definitiva da Funenseg em Sao Pau-
lo, localizado proximo a Avenida Paulista.

“Estamos aguardando o alvara da
Prefeitura para dar inicio a reforma. De-
pois de quatro anos de intensa pesquisa,
finalmente encontramos o edificio ideal,
que podera abrigar todas as atividades
da Escola, num local conhecido, de fa-
cil acesso e muito proximo ao metro. A
inauguragdo esta prevista para meados
de 20107, prevé Jodo Leopoldo.
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llha de lazer e diversao
no Guaruja com seguro Allianz

Parceria da seguradora com marca Club Social atraiu
mais de 15 mil pessoas a plataforma flutuante na praia da Enseada

Shows de musica pop, apresenta-
¢do de DIJs, toboga para cair no mar,
area de massagem e até a possibili-
dade de tirar uma foto no local para
envio a e-mail do visitante. Essas
foram algumas das atra¢Ges da Ilha
Club Social, plataforma flutuante que
ficou ancorada a 300 metros da orla,
na praia da Enseada, no Guaruja, de 8
a 23 de janeiro.

A acdo foi realizada pela Kraft Foods
Brasil, que produz os biscoitos da marca
Club Social. Todo o seguro de Respon-
sabilidade Civil do evento foi desenha-
do e coberto pela Allianz Seguros.

Com quatro embarques didrios de
grupos com 300 pessoas, levando um
total de 1.200 pessoas por dia, a par-
ceria tinha o objetivo de promover o
conceito de “diversdo com seguranca”
e atraiu, no total, mais de 15 mil pesso-
as a Ilha Club Social.

Durante a ac8o, promotoras da Kraft
faziam perguntas aos banhistas sobre a
marca Club Social. Quem acertasse, ga-
nhava ingressos para visitar a plataforma
flutuante. Além disso, a Kraft distribuiu
mais de 1 milhdo de amostras de biscoi-
tos na praia — e a novidade ficou por con-
ta dos sabores recheados, aposta da em-
presa para conquistar o publico jovem.

“Desde que reposicionamos a marca
no final de 2007, pensamos no conceito
de ‘urbandémodes’, que sdo os jovens
que tém vida agitada e ficam o dia in-
teiro na rua, transitando de casa para o
trabalho, escola, baladas etc. Além dis-
s0, 0 verdo € bem estratégico, porque
esse publico esta na praia, durante as
férias”, explica a gerente de Marketing
da Kraft, Cristina Monteiro.
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llha Club Social

PROTEGAO DA ALLIANZ

De acordo com a superintendente de
Comunicacdo e Marketing da Allianz
Seguros, Ariane Landim, a parceria foi
um importante investimento ‘“porque
queremos estar proximos dos nossos
clientes, ndo apenas em situagdes que
envolvam sinistros, mas também asso-
ciando a marca a momentos de entrete-
nimento e descontracdo, ressaltando a
protegdo da Allianz Seguros”.

Além do seguro de RC Eventos, a
presenca da Allianz ocorreu na divulga-
¢do como seguradora oficial, insercdo
da logomarca da companhia no speech
de seguranca das trés balsas transfer,
em convites, flyers, coletes salvavidas
¢ uniformes dos promotores, entre ou-
tras acoes.

A cobertura total do evento envolveu
trés apolices de Responsabilidade Civil:
uma para o seguro da plataforma flutu-
ante onde a Ilha Club Social foi cons-
truida, outra para as pessoas no local e a

terceira do barco responsavel pelo trans-
fer da praia até a Ilha — e viceversa.

O superintendente de Responsabili-
dade Civil da Allianz, Edson Toguchi,
explica que a cobertura da Ilha Club
Social seguiu os critérios de analise e
emissdo da carteira de Responsabilida-
de Civil Geral, que inclui eventos artis-
ticos, esportivos e similares.

“Os seguros de RC da Allianz tive-
ram, até novembro de 2008, um cres-
cimento proximo a 50% em relagdo ao
ano anterior, periodo em que o mercado
cresceu por volta de 15%. Nosso dife-
rencial é oferecer solugdes e servigos
de acordo com o perfil de cada cliente e
risco, enquanto o mercado oferece um
produto padrao”, acrescenta Edson.

Ele finaliza dizendo que a Allianz
dispde de um pacote completo de pro-
dutos como cobertura para Instalagdo
e Montagem, Responsabilidade Civil,
Acidentes Pessoais e Riscos Diversos
Equipamentos.
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SulAmérica traz novos servigcoes
e beneficios em protecao residencial

Uma das novidades é a garantia adicional para escritorios
em residéncia, ideal para profissionais autobnomos

A SulAmérica Seguros e Previdéncia
apresenta novidades ao mercado de segu-
ros para residéncias. O SulAmérica Resi-
dencial oferece agora novos servigos, bene-
ficios e mais uma op¢ao de garantia que, ao
ser contratada, complementa a garantia ba-
sica de incéndio, explosdo, queda de raios,
tumultos e Assisténcia 24 Horas — Plano 1.

Com o lancamento, a companhia es-
pera aumentar sua participagdo no mer-
cado de seguro residencial, que apresenta
crescimento anual médio acima de 20% e
grande potencial, inclusive entre o publico
de menor renda.

Uma das novidades do SulAmérica
Residencial ¢ a garantia adicional para
escritorios em residéncia, que garante a
tranqtiilidade do profissional auténomo
que tem o local de trabalho localizado na
propria residéncia. Além de proteger o
imovel, equipamentos e moveis utilizados
para o exercicio da atividade profissional
estdo cobertos por esta garantia.

Outra inovagdo ¢ a expansao dos ser-
vigos, que passam a disponibilizar reparos
em eletroeletronicos para quem contratar
o Plano 3 da Assisténcia 24 Horas. Clien-
tes das pracas de S3o Paulo e Rio de Ja-
neiro, que ja contavam com uma mao-de-
obra qualificada para consertos de fogdo,
geladeira, freezer, etc — ganham também o
suporte para reparos em TV, DVD, som e
video-cassete de uso doméstico.

O Seguro Residencial SulAmérica
oferece uma Assisténcia 24 Horas com-
pleta, com trés opgdes de planos. O Pla-
no 1, disponivel em todo o pais, oferece
servigos de chaveiro, despachante, vidra-
ceiro, hospedagem, entre outros. O Plano
2 inclui também encanador (bombeiro
hidraulico), eletricista, consertos de ele-
trodomésticos* (fogdo, geladeira, freezer,
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etc), substituigdo de telhas e troca de resis-
téncia de chuveiro elétrico.

Ja o Plano 3 apresenta, além das as-
sisténcias citadas, o Check-up SulAméri-
ca Residencial, um servico completo que
auxilia na prevengdo de eventuais pro-
blemas na residéncia do segurado, como
vazamentos, entupimentos e revisdo da
instalacdo elétrica. Nesta opcao, o cliente
conta também o Check-up SulAmérica
Residencial Kids, novo servi¢o que dispo-
nibiliza um profissional para verificar as
instalagdes, moveis e objetos que possam
oferecer algum perigo as criangas dentro
da residéncia.

RESIDENCIA PROTEGIDA

Nos tempos atuais, em que situagoes
como roubos a residéncias sdo cada vez
mais freqiientes e ha escassez do tempo
para as atividades domésticas, ter um se-
guro residencial que minimize tais pro-
blemas ¢ uma vantagem. Além disso, o

r %ﬂi

seguro residencial possui uma excelente
relacdo custo-beneficio. Com apdlices a
partir de R$ 40,00, o cliente da SulA-
mérica adquire protecdo durante um ano
inteiro.

Culturalmente pouco utilizado pela
populagdo, o brasileiro desconhece os
beneficios que esse tipo de seguro pode
oferecer. Além da seguranca, comodidade
e facilidade de utilizagdo das garantias e
servigos, o seguro residencial proporciona
a protecdo financeira do patrimoénio e da
familia.

As vantagens vao além de servigos e
beneficios. Cliente e corretor de seguros
passam a concorrer, cada um, a prémios
mensais de R$ 5 mil pela Loteria Federal
durante a vigéncia da apolice. Essa van-
tagem esta disponivel a todos os clientes
que adquirirem ou renovarem O Seguro
residencial com a companhia.

~ =
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CaixaCap Fortuna e CaixaCap Sucesso ampliam a quantidade
de prémios oferecidos em até 120%

A Caixa Seguros langou no inicio de
janeiro dois novos titulos capitalizagao
em que ¢ possivel ganhar at¢ 1.000 ve-
zes o valor guardado, com prémios que
podem chegar a R$ 5 milhdes, de uma
0 vez, liquidos de Imposto de Renda.

O CaixaCap Fortuna e o CaixaCap
Sucesso chegaram aos balcdes do ban-
co para substituir os antigos CaixaCap
Milhdo e CaixaCap da Sorte, respec-
tivamente. E vieram com muito mais
vantagens para os clientes. Afinal, as
chances de concorrer a prémios atrati-
vos mais que dobraram.

“Os produtos continuam com algu-
mas vantagens ja conhecidas pelos nos-
sos clientes. Na pratica, o que mudou
foi a quantidade de prémios oferecidos,
que aumentou mais de 120%”, explica
o diretor da Caixa Capitaliza¢do, Mau-
ricio Maciel.

“Além disso, quem adquire os
novos titulos contribui para a pre-
servagcdo do meio ambiente. Afinal,
parte dos recursos provenientes das
vendas ¢ transferida para projetos
ambientais dos quais participamos”,

Carro batido sem seguro € prejuizo
na certa. E se a filha casar e os pais
ndo tiverem juntado dinheiro? Essas
e outras situagdes cotidianas sdo vi-
venciadas de forma ludica e divertida
no jogo “Acontece na Vida”, criado
pelo Grupo Caixa Seguros em parce-
ria com a Grow e o SBT. Jogando e
se divertindo, os clientes aprendem —

completa o executivo.

A cada més, os brasileiros que ad-
quirirem o CaixaCap Sucesso terdo 112
chances de levar para casa um dos pré-
mios oferecidos. Antes, o cliente con-
corria a 54 prémios. No més de julho,
o titulo também oferece uma oportuni-
dade a mais de ganhar. Sdo 113 chan-
ces. O CaixaCap Fortuna continua com
0s cinco sorteios mensais. No entanto,
traz uma novidade que promete deixar
qualquer Papai Noel com inveja. Em
dezembro, os clientes concorrem a 101
prémios de até R$ 5 milhdes. Assim,
aumentam as chances de poder come-
¢ar um novo ano com uma conta ban-
caria milionaria.

Quem optar pelos prémios do Cai-
xaCap Fortuna, poderd escolher os
valores entre R$ 1 mil ¢ R$ 5 mil,
multiplos de R$ 1 mil. Ja a faixa de
valores do CaixaCap Sucesso varia
de R$ 200 a R$ 900, multiplos de R$
100. O prémio maximo para este titu-
lo ¢ R$ 900 mil.

“O titulo de capitalizagdo é uma
combina¢do de economia programada

na companhia de parentes € amigos —
que a melhor maneira de aproveitar as
oportunidades e fugir dos imprevistos
¢ sendo precavido financeiramente.

A seguradora da Caixa foi pionei-
ra no mercado ao lancar um jogo de
tabuleiro capaz de disseminar a cul-
tura do seguro para toda a familia. O
brinquedo foi distribuido aos novos

Mauricio Maciel — Caixa Capitalizagao

com sorteios. A magica, neste caso,
ndo tem segredos. Basta acreditar para
multiplicar todo o dinheiro guardado”,
esclarece Maciel. “E ao final do plano,
vocé resgata 100% do valor, acrescido
da Taxa Referencial (TR)”. No caso do
CaixaCap Fortuna, o resgate ¢ de 101%
do valor guardado, mais TR.

e antigos clientes que fizeram depo-
sitos a partir de R$ 1 mil na previ-
déncia da Caixa e aqueles que con-
trataram um seguro de vida no banco,
entre os dias 3 de novembro e 29 de
dezembro de 2008. O resultado ndo
poderia ter sido melhor. Em quase
dois meses, foram distribuidos mais
de 10 mil jogos em todo o pais.
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Seguro D&O ganha destaque
com crise financeira

Cenario atual favorece novas contratacdes, mas também obriga companhias
a elevar taxas, em virtude do aumento na sinistralidade

O seguro D&O esta em evidéncia
no mercado, em grande parte devi-
do a crise financeira, que torna os
executivos vulneraveis a agdes ju-
diciais. “Com faléncias, demissdes
coletivas e falta de liquidez, por
exemplo, o administrador fica muito
mais exposto”, afirma Adriano Cor-
leto, gerente de Linhas Financeiras
da ACE Seguradora.

“Como estamos em uma crise,
com crédito escasso e economias
freadas, muitas empresas pretendem
ou ja reduziram seus quadros de co-
laboradores. Outras entraram em si-
tuacdes financeiras mais complica-
das, por conta de matrizes fechando
as portas, etc. Dessa forma, a procu-
ra pelo D&O cresce, como no caso
notério de investidores que tiveram
prejuizo com operagdes de deriva-

Adriano Corleto — ACE Seguradora
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tivos. Muitos diretores poderdo ser
demandados, tornando o D&O, além
de outros seguros, algo ainda mais
necessario”, completa Corleto.

Ele, no entanto, observa que ha ou-
tros fatores que tém dado novo folego
ao D&O nos ultimos anos, como a mu-
danga ocorrida na legislagdo brasilei-
ra, que ampliou a responsabilidade do
administrador por sua gestdo - seja em
companhias de capital aberto, fechado
ou até mesmo em entidades sem fins
lucrativos.

“Também ndo podemos esquecer
do crescimento econdmico do pais nos
ultimos tempos, além do avango da
cultura brasileira quanto a contratagao
e conhecimento de seguros nao-tradi-
cionais e a abertura do mercado de res-
seguros, que trouxe e trara ainda mais
competitividade a carteira”, acrescenta
Adriano.

OPORTUNIDADE DE CRESCIMENTO

O diretor de Grandes Riscos da
Allianz Seguros, Angelo Colombo,
concorda sobre as mudangas na legis-
lacdo e sobre cendrio atual, que favo-
rece a contratagdo do D&O, apontando
também “acionistas minoritarios que se
sentem prejudicados por decisdes to-
madas pelos dirigentes”.

Angelo diz que “por um lado, hoje
temos o pior cenario para o seguro
D&O, no que diz respeito a taxas e
condi¢des, mas por outro lado, vem a
oportunidade de crescimento”.

Ja Leandro Martinez, da Chubb Se-

Leandro Martinez — Chubb Seguros

guros, faz um balango histérico, argu-
mentando que o pontapé inicial para o
crescimento do produto aconteceu em
meados da década de 90, com a privati-
zagdo das empresas € a vinda de muitos
executivos do exterior, que cobravam
a contratagdo do D&O como condigdo
para se instalarem no Brasil.

Leandro é outro que menciona as
mudancas na legislagdo, permitindo
responsabilizar os executivos com a
aplicacdo de diversas leis ¢ “clausulas
abertas”, além da vertiginosa queda nas
taxas, que em 2008 sofreram retragdo
“de 50% a 60%”.

“A crise tem contribuido para au-
mento da procura do D&O porque al-
guns administradores podem ser res-
ponsabilizados por opera¢des na Bolsa
que geraram prejuizos, por exemplo”,
reforga.



SINISTROS MAIS COMUNS

Leandro considera que a maioria das
indenizagdes de D&O pagas hoje no
Brasil é relativa a questdes tributarias
e fiscais, mas ele lembra que os proble-
mas trabalhistas também sdo relevan-
tes, principalmente a partir da Emenda
Constitucional 45, de 2004, “que trans-
feriu para a Justica do Trabalho as rela-
coes legais entre empregado e emprega-
dor para efeito de indenizagdo”.

Fato ¢ que, em paralelo, cresce o
volume de ac¢des que demandam os
executivos em casos de assédio moral.
“Essa ¢ uma questdo que tem preocu-
pado muito as empresas S/A de capital
fechado. A maioria dos clientes des-
se segmento demanda o seguro D&O
pela preocupagdo das reclamagdes
trabalhistas que possam recair contra
0s executivos, como o dano moral, in-
cluindo situagoes de assédio, humilha-
¢do e término indevido do contrato de
trabalho”, analisa Angelo Colombo, da
Allianz.

Adriano Corleto, da ACE, vai mais
longe e diz que “sem duvida, assédio
moral e sexual sdo temas do momen-
to”. Na apuragdo dele, em cada dez
acoes trabalhistas, seis a sete pleiteiam
danos morais, sejam com ou sem fun-
damento. “Dessas ag¢Oes trabalhistas,
muitas poderdo envolver o administra-
dor, principalmente por assédio sexual,
considerado crime”, ressalta.

CENARIO E PERSPECTIVAS

Para Angelo Colombo, da Allianz,
os anos de 2007 e 2008, antes da cri-
se, foram considerados como peri-
odos do mercado “soft”, ou seja, as
taxas de seguro de D&O estavam em
queda devido ao bom momento fi-
nanceiro mundial.

“Com a crise, o mercado finan-
ceiro de seguros, principalmente

|

Angelo Colombo — Allianz Seguros

o seguro D&O, entra no mercado
‘hard’, onde as taxas estdo elevadas.
Nota-se que o0 D&O e o mercado fi-
nanceiro possuem relagdo direta ao
contrario. Em momento de crise,
fatalmente a taxa de D&O sobe em
virtude do risco de indenizagdes se-
veras”, aponta Angelo.

A Allianz Seguros comegou a ope-
rar com D&O no Brasil apenas em
maio do ano passado, mas, de acordo
com Angelo, ja conquistou 10% do
market share nacional, gracas ao ex-
pertise mundial da Allianz, primeira no
ranking europeu do D&O.

“As caracteristicas européias sao
mais proximas do Brasil, possibilitan-
do uma condicdo acessivel, principal-
mente as empresas que nunca contrata-
ram esse tipo de seguro. Nosso foco ¢é
ganhar reconhecimento no nicho ainda
pouco explorado, que sdo as empresas
de pequeno e médio portes”, completa
Angelo.

Leandro Martinez, da Chubb, acre-
dita que ha espago pra crescer em 2009,
muito por causa da carteira de clientes
bem diversificada. “A Chubb atende,
por exemplo, grandes bancos, fundos

MERCADO

de pensdo e entidades sem fins lucra-
tivos”.

Na sua opinido, mais importante do
que fazer projecdes de crescimento, €
olhar para a rentabilidade da carteira,
“obtida por meio de analises de risco
muito rigorosas”, enquanto o aumento
das taxas ¢ inevitavel: a Chubb ja vem
trabalhando com acréscimo de 12% nas
renovagdes do D&O.

TAXAS MAIS ELEVADAS

Adriano Corleto, da ACE, aponta
que, em 2009, a elevagdo das taxas do
D&O pode variar de 20% a 30% ou até
mesmo dobrar, dependendo do ramo de
atividade do segurado e do risco envol-
vido. “Os prémios ja atingiram, pratica-
mente, seu piso sustentavel”, ressalta.

Para fazer frente a concorréncia, a
ACE conta com um produto de grande
abrangéncia. “As coberturas vao desde
tributarias e trabalhistas, até penhora
online e custos de possivel extradi¢ao,
mais uma inovagdo da ACE. Além dis-
so, procuramos ter o clausulado mais
amplo e claro do mercado”, afirma
Adriano.

Em 2008, a ACE alcangou a se-
gunda posicao no ranking nacional em
volume de prémios e a lideranga no
numero de apolices. A meta agora ¢
ampliar as conquistas.

“A ACE zela muito pelo underwri-
ting, ou seja, pela subscrigdo completa
do risco. Isso envolve uma analise pro-
funda de equilibrio entre balangos, de-
monstragdes de resultado, performance
de acdes, capitalizagdo, valor de mer-
cado, concorrentes, governanga corpo-
rativa, entre outros itens. A analise é
bem ampla, como se fosse uma analise
de investimento e crédito, aliado aos
fatores especificos do D&O”, conclui
Adriano.
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Mercado de capitalizacao cresce 15% e
fatura RS 8 bilhGes até novembro de 2008

Receita mensal soma RS 876 milhdes e reforga estabilidade do setor,
gue tem o estado de Sao Paulo na lideranca em faturamento

Segundo dados divulgados pela
FenaCap (Federacao Nacional de Ca-
pitalizacdo), a receita acumulada pelo
mercado de titulos de capitalizagdo até
novembro de 2008 soma R$ 8 bilhdes,
0 que representa um crescimento de
15% sobre o mesmo periodo de 2007.
O faturamento mensal totaliza R$ 876
milhdes, acima da média apresentada
durante o restante do ano. Ja as reser-
vas atingiram R$ 11,7 bilhdes em no-
vembro.

“Mesmo com a crise financeira, a
estabilidade da economia brasileira tem
propiciado regularidade nas vendas de
titulos de capitalizagdo por transmitir
seguranga ao consumidor, que se sente
estimulado a colocar em pratica o ha-
bito de poupar”, analisa Hélio Porto-
carrero, diretor-executivo da FenaCap.
“Outro motivo sdo as opgdes de produ-
tos ofertados que conseguem atingir a
todas as classes sociais”, complementa.

Para Ricardo Flores, presidente da
FenaCap, esse desempenho ¢ influen-
ciado, ainda, pelo aspecto ludico dos
titulos. “Os sorteios agregam valor aos
produtos, o que também contribui para
os numeros alcangados em 2008. Além

A Sodexho Cheques e Cartdes de
Servigo, empresa do grupo francés So-
dexho - multinacional francesa lider
mundial em alimentacdo e gestdo de
servigos — firmou parceria com a Aon
Affinity do Brasil, corretora especiali-
zada em seguros massificados, langan-
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disso, os resultados indicam que a ca-
pitaliza¢do tem atendido aos objetivos
de quem opta por essa modalidade”,
acrescenta Flores.

O estado de Sao Paulo continua na
lideranga do ranking nacional com fa-
turamento, no periodo, de R$ 3 bilhdes
e participagdo de 37% no segmento. O
Rio de Janeiro ocupa a segunda colo-
cagdo com receita de R$ 860 milhdes
e 11% de presenca no setor, ¢ Minas
Gerais vem em terceiro lugar com R$
732 milhoes e 9% da fatia do mercado.

PAPEL DE CONSOLIDAGAO

A FenaCap (Federagdo Nacional de
Capitalizagdo) foi criada em 2007 para
consolidar o papel da capitalizagdo no
contexto econdmico € social. A entidade,
composta por representantes das empre-
sas do setor, chega para dar continuidade
aos trabalho desenvolvido da Comissao
de Capitalizacao da Fenaseg (Federagdo
Nacional das Empresas de Seguros Pri-
vados e Capitalizagdo), cujo papel era
organizar iniciativas e realizar agdes que
tornassem a sistematica do produto de fa-
cil compreensdo e com a maxima trans-
paréncia para o consumidor.

Parceria Segura

do no mercado brasileiro um progra-
ma completo de seguros.

Num primeiro momento, a Sodexho
vai oferecer as empresas clientes (onde
os funcionarios sdao os segurados), via
central de atendimento e portal exclusi-
vos, o Seguro de Vida em Grupo.

Ricardo Flores - FenaCap

Atualmente, os titulos de capitaliza-
¢do se dividem nas seguintes modalida-
des: Tradicional: com retorno do valor
pago ao final de um periodo, corrigido
monetariamente; Compra Programa-
da: voltado para a aquisicdo de bens;
Popular: produto com foco no aspecto
ludico dos sorteios; e Incentivo: usado
como incentivo a comercializacdo de
bens e servigos.

Nos proximos cinco anos, a par-
ceria deve disponibilizar mais de dez
produtos de seguros massificados,
com os mais variados tipos de cober-
turas. A expectativa de faturamento
em prémios para oS primeiro cinco
anos do programa ¢ de R$ 10 milhdes.
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Pesquisa da Crédito y Caucion coloca
o Brasil como pédlo de investimentos

Apesar do cenario de incertezas, pais € maxima prioridade
para 69% das empresas estrangeiras nos proximos trés anos

O Brasil é o mercado prioritario
na estratégia de 69% das empresas
com interesse na América Latina até
2011, pelo menos. México (48%) e
Argentina (40%) completam a lista
dos paises mais atrativos na regido. O
interesse ¢ influenciado pela desace-
leracdo dos mercados tradicionais.

Esses indicadores foram revela-
dos por pesquisa da CyC realizada
em colaboragdo com a Economist
Intelligence Unit, departamento de
investigagdo do semanario britanico
The Economist. Para sua realizagao,
foram entrevistados 300 executivos

que atuam na Europa e nos Estados
Unidos.

De acordo com o diretor da CyC,
Flavio Navarro, os estudos da empre-
sa s30 mensais ou trimestrais e visam
mapear o potencial de novos nego-

S

Flavio Navarro — Crédito & Caucion

cios e oportunidades, especialmente
em paises emergentes.

ANO DE CONSOLIDAGCAO

Navarro lembra que a CyC viveu
em 2008 “um ano de consolidagdo”
no Brasil pela expansdo das opera-
¢Oes e a marca de R$ 3 milhdes em
prémios com clientes em quase todos
os setores da economia: construg¢do
civil, alimentacéo, eletro-eletronicos,
informatica, etc.

Mas ele reconhece que falta cul-
tura do seguro no Brasil, em compa-
ragdo com os mercados norte-ameri-
cano e europeu. “Se somarmos toda
a industria de seguros do pais, ndo
chegamos a 4% do PIB. Isso ¢ pouco.
Na Espanha, por exemplo, os seguros
representam 15% do PIB”.

E ¢ no contexto de crise financei-
ra mundial, somado ao Brasil como
alvo de investimentos externos, que
o Seguro de Crédito, especialidade
da CyC, ganha destaque no merca-
do. Navarro faz inclusive o paralelo
de hoje com o histdrico da criagao do
Seguro de Crédito.

“Vivemos um momento de falta de
confianga e de incertezas quanto ao
futuro, como no poés-Guerra, quando
surgiu o Seguro de Crédito. E assim
que nosso produto entra como ferra-
menta de sustentabilidade ao cresci-
mento, assegurando a manutengdo de
exportagdes e de transagdes comer-
ciais internas”.

Para 2009, Navarro considera que a

CyC tem condicdes de quase triplicar os
resultados do ano passado, apesar de re-
conhecer que a concorréncia é crescente
no segmento ¢ do pouco tempo —um ano
€ meio — que a empresa estd no Brasil.

Ele ressalta ainda que “ha espago
para todo mundo” nesse ramo e o Se-
guro de Crédito protege empresas e
nagdes justamente por garantir a mo-
vimentacdo da economia, mesmo em
contexto adverso.

ATUACAO EM 40 PAISES

A Crédito y Caucion contribui ha
80 anos para o crescimento das em-
presas, protegendo-as dos riscos de
ndo pagamento associados as vendas
a crédito de bens e servigos. Com
mais de 70 sucursais, a CyC tem cer-
ca de 33% do mercado em Portugal e
60% na Espanha, o que se traduz na
liderancga ibérica do setor.

Como operadora do Grupo Atra-
dius em Portugal, Espanha e Brasil, a
CyC proporciona seguros de crédito,
caugdo e servigos de recuperagdo de
dividas em 40 paises.

Com lucros totais cerca de 1.800
milhdes de euros e participacdo de
31% no mercado global dos seguros
de crédito, o Grupo Atradius assegura
anualmente cerca de 590.000 milhoes
de euros do comércio mundial.

Com 160 sucursais, tem acesso a
informacdo comercial de mais de 52
milhdes de empresas em todo o mun-
do e toma mais de 22.000 decisdes
diarias de limites de crédito.
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MERCADO

Crise econOmica ja compromete
investimentos na area da saude suplementar

Especialista alerta que “desvalorizacao do real
soa como alarme no encarecimento da assisténcia médica”

Segundo o diretor da Sociedade
Brasileira de Medicina de Seguros,
que também ¢ superintendente médi-
co de uma grande operadora de sau-
de, Dr. Henrique Oti Shinomata, a
crise ja pode ser sentida em todos os
setores da economia, principalmente
na satde suplementar.

A oscilagdo cambial ¢ a primei-
ra preocupagdo dos investidores da
area. Como boa parte dos insumos e
medicamentos sdo provenientes do
exterior, a desvalorizag¢do do real soa
como um alarme do encarecimento
da assisténcia médica.

“Muitos planos de satde ja co-
mecaram a repassar esse aumento no
custo aos consumidores, que conta-
rdo com assisténcia médica menos
efetiva. No caso das empresas, o RH
ja sente o aumento das despesas no
setor, que chegara a 10% em 2009.
Ressalto a necessidade de se fazer
uma boa avaliacdo da necessidade do
aumento dos precos, afinal, quando
o dolar estava cotado a R$1,65, ndo
houve um barateamento dos planos”,
afirma o especialista.
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Apesar da desaceleragdo do cres-
cimento, Dr. Henrique acredita que
ainda ¢ possivel ser otimista, mesmo
neste quadro econdmico.

No momento, o especialista refor-
¢a a importancia de se mudar os mo-
delos ja estabelecidos de satde. Para
ele, o primeiro ponto é a mudanca de
foco dos valores, que deve passar do
cuidado com a doenga para o cuidado
com a saude.

Em um cenario de crise, investir
bem € o primeiro passo. Pesquisas
recentes, segundo Dr. Henrique, de-
monstram que grande porcentagem
dos casos de doengas poderiam ser
prevenidas antes mesmo da doenca se
manifestar, muitos apenas com uma
mudanga de comportamento, baseado
em dietas, exercicios, combate ao es-
tresse e abstinéncia do fumo.

Exemplos desse novo modelo,
onde os custos com a saude sdo bem
direcionados, sdo os “Hospitais-
Dia”, que j4 comegam a ser implan-
tados na satude. Nesses hospitais, sdo
realizadas apenas cirurgias de pe-
queno e médio porte, para que, em

Dr. Henrique Oti Shinomata — SBMS

menos de 24h, o paciente possa estar
em casa, junto a familia, sem ocu-
par leitos em hospitais. Outro exem-
plo importante estd no glicosimetro,
distribuido por algumas operadoras
de saude, a pacientes com diabetes.
No caso, cada paciente tem o seu ¢
aprende a usa-lo em casa, deslocan-
do-se menos até um hospital.

Rddio Imprensa FM 102,5
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MERCADO

Spring Wireless € nomeada lider em mobilidade
corporativa pelo Quadrante Magico do Gartner 2008

Entre os atributos considerados pelo Gartner estao capacidade
de execucao de projetos e os métodos administrativos da companhia

A Spring Wireless, lider mundial
em solugdes completas para mobile
business, foi posicionada pelo Gartner
Inc. como lider em mobilidade corpo-
rativa pelo Quadrante Magico 2008.
Pela primeira vez, uma companhia
estreante foi nomeada lider pelo Qua-
drante do Gartner.

De acordo com o Gartner, para ser
lider em solu¢des de mobilidade cor-
porativa, as empresas devem ir além
do suporte de suas plataformas. Obter
uma visdo ampla das empresas ¢ funda-
mental, além do conhecimento so6lido
das necessidades de TI e das redes de
canais e parceiros de mercado. Outro
ponto importante é oferecer uma plata-
forma facil de acessar, programar, ha-
bilitar e atualizar.

“Acreditamos que estar entre o0s
lideres do quadrante pelo Gartner ¢ a
terceira parte mais importante do re-
conhecimento de nossa aproximagao
e modelo de negdcios. Nossos clientes
conseguem reduzir o tempo gasto com
suas operagdes e diminui¢do de custos.
Além disso, somos a iinica empresa que
oferece uma solugdo movel completa,
que combina tecnologias potentes em

plataformas, aplicagdes e servicos”,
afirma Marcelo Conde, presidente da
Spring Wireless.

Com mais de 240 mil usuarios em
todo o mundo, cerca de 2 mil clientes e
um crescimento anual médio de 100%
desde sua fundagdo em 2001, a Spring
Wireless tem uma das maiores bases
instaladas na industria e possui um
crescimento acelerado, sendo a mais
rapida entre os concorrentes.

Segundo estimativas do Gartner, o
total gasto com as plataformas de so-
lugdes de mobilidade corporativa ficou
entre US$ 625 milhdes ¢ US$ 750 mi-
Ihdes, em 2007. Cerca de 20% a mais
do periodo anterior. O Gartner ainda
prevé que o mercado deve chegar a
USS$1 bilhdo até 2010.

A Spring Wireless oferece uma so-
lugdo que estende informagoes e fun-
cionalidades dos sistemas corporativos
para dispositivos moveis, utilizando
praticamente qualquer rede de comu-
nicacdo. A Spring ajuda as empresas,
incluindo seguradoras, a aumentar sua
eficiéncia e produtividade.

Por meio de sua oferta completa e
robusta, desenvolve, implanta e geren-

Marcelo Conde — Spring Wireless

cia solugdes de mobile business constru-
idas com base em tecnologias “padrao
de mercado” e suportadas pelo seu co-
nhecimento e experiéncia em hospeda-
gem, conectividade, software e servigos
para esse tipo de solugdo. Dessa forma,
a Spring Wireless prové a seus clientes
uma fonte unica para solugdes moveis
confiaveis, seguras, estveis e orienta-
das ao retorno sobre o investimento.

O que é o Quadrante Magico

O Quadrante Magico ¢ uma re-
presentagdo grafica do mercado e
de um periodo especifico. Ele retra-
ta as analises do Gartner, de como
certos vendedores mensuram crité-
rios para aquele mercado, definido
pelo instituto.
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A entidade ndo aprova nenhum
vendedor, produto ou servigo re-
tratado no Quadrante Magico e nao
recomenda aos usuarios de tecnolo-
gia selecionar vendedores localiza-
dos nos “lideres” do Quadrante. O
Quadrante Magico possui a fungéo

unica de ferramenta de pesquisa e
isso ndo significa que seja um guia
especifico de agdes. O Gartner nega
toda garantia expressa ou implicita
no que diz respeito as pesquisas,
inclusive mercantibilidade ou ade-
quagdo para propostas particulares.



MERCADO

Zatix entra no mercado com fusao
de Graber, OmnilLink e Teletrim

Unido cria a maior empresa nacional em nimero de veiculos
monitorados que oferece o mais amplo leque de produtos e servicos do setor

A Zatix ¢ a mais recente novidade
no mercado de rastreamento e mo-
nitoramento de veiculos, resultando
da associagdo entre a Graber Rastre-
amento, OmniLink Tecnologia e Te-
letrim Monitoramento, lideradas pelo
Patria Investimentos.

Recentemente adquiridas pela
OmniLink, a Control Loc e a Rodosis
também integram a nova companhia
sob a administracdo da OmniLink. O
resultado desta associa¢do é uma em-
presa apta a oferecer a mais completa
gama de produtos e servigos de todo
o setor, promovendo a atuagdo das
empresas como unidades de negdcios
independentes.

Com uma base instalada de 250
mil veiculos, a Zatix atua no setor de
monitoramento, rastreamento, tele-
metria e logistica para os segmentos
de carga, casco, veiculos de passeio
¢ motos. Seu publico-alvo sdo tanto
pessoas fisicas como juridicas, in-
dependentemente do porte. A nova
empresa também tem a maior rede de
atendimento do pais.

DIFERENTES EXPERTISES

Com a coordenagdo do Patria In-
vestimentos, a fusdo de trés das mais
importantes marcas do mercado na-
cional de monitoramento e rastrea-
mento de veiculos, telemetria e lo-
gistica, reconhecidas no pais por suas
diferentes expertises, conta com 2,5
mil colaboradores diretos e indiretos.

A Graber, que tem grande experi-
€ncia em seguranca e recuperacao de
veiculos, mantém uma equipe especia-
lizada em seguranca e pronta-resposta
— a Central de Gerenciamento de In-

teligéncia e Seguranca — que oferece
seus servi¢os em todo o Brasil.

A empresa ¢ a Unica do setor de
rastreamento automotivo a conquistar
certificagdo do Instituto Det Norske
Veritas (DNV). A Graber também
possui um dos mais altos indices de
recuperagdo do mercado e¢ que sdo
verificados e confirmados por audito-
ria realizada a cada quatro meses.

Para saber mais sobre a Graber
Rastreamento, acesse http://www.
graber.com.br/empresa/ .

PIONEIRISMO

Pioneira no desenvolvimento tec-
noldégico no mercado de rastreamen-
to e monitoramento de transportes,
a OmniLink Tecnologia tem fabrica
propria em Santa Rita do Sapucai
(MG), onde projeta e produz os mais
modernos sistemas e equipamentos
utilizados em transportes em todo
Brasil.

Idealizadora do conceito de inte-
ligéncia embarcada, langou o primei-
ro rastreador hibrido
Iridium & celular do
mundo e o primeiro

credenciada de instalacdo e assistén-
cia técnica do Brasil, presente em
mais de 1,5 mil cidades, a Teletrim
Monitoramento, criada em 2000, ofe-
rece servigos de rastreamento, locali-
zagdo e bloqueio de veiculos.

A Teletrim Monitoramento possui
aliangas estratégicas com oito das 15
maiores seguradoras do Brasil, além
de atender o segmento de frotas e
veiculos de passeio.

Para saber mais sobre a Teletrim
Monitoramento, acesse http://www.tele-
trim.com.br/monitoramento/index.htm .

Oriundo do antigo Banco Patri-
monio, o Patria Investimentos, criado
em 2003, ¢ uma das principais empre-
sas gestoras de recursos de terceiros
do Brasil, especializada na adminis-
tracdo de investimentos em partici-
pacao (Private Equity), fundos multi-
mercados, investimentos imobiliarios
e consultoria em fusdes, aquisigdes e
reestruturagdes corporativas.

rastreador duplo chip ce-
lular. A marca adquiriu re-
centemente a Control Loc
e a Rodosis, que também
integram a associacao.
Para saber mais sobre
a OmniLink Tecnologia,
acesse http://www.om-
nilink.com.br/ .

ALIANCAS
ESTRATEGICAS
Com a maior rede




MERCADO

Lincx Odontologia tem 98%
de aprovacao em servigos

Atendimento telefonico e desburocratizagao também foram
avaliados por dentistas da rede credenciada

A Lincx Odontologia ¢ vista
por 98% dos dentistas credenciados
como O0tima ou excelente prestadora
de servigos, segundo pesquisa rea-
lizada pelo departamento odontolo-
gico, que avaliou a opinido desses
profissionais em relagdo aos ser-
vigos oferecidos pela empresa. A
postura da Lincx em face das novas
idéias € considerada 6tima ou exce-
lente por 100% dos dentistas.

Do total de pesquisados, 95%
consideram excelente a qualidade
das informacgdes passadas pela Lincx.
A companhia ¢ avaliada por 97% do

publico questionado como uma em-
presa que desburocratiza a forma de
trabalho, facilitando o dia-a-dia do
profissional. O atendimento telefoni-
co também foi citado como 6timo ou
excelente por 91% dos entrevistados.

“Esses resultados s6 nos estimu-
la a desenvolver um trabalho ainda
mais personalizado e com carac-
teristicas unicas no segmento. O
grande desafio para 2009 sera in-
crementar — ainda mais — 0s nossos
diferenciais”, afirma Dra. Fernan-
da Ceneviva Monseur, diretora da
Lincx Odontologia.

Fernanda Ceneviva Monseur - Lincx

Lincx é eleita pelos RHs como fornecedora de confianga

A Lincx Servicos de Saude conquis-
tou o Prémio Fornecedores de Confian-
¢a 2008, na categoria Planos de Saude,
promovido pela Revista Melhor Gestao
de Pessoas, da Editora Segmento.

Além dessa posicdo, a operadora
ganhou ainda o troféu de Destaque em
Planos de Saude. Antes desse reconhe-
cimento, a Lincx foi considerada por
98,4% dos médicos, clientes, hospitais
e laboratorios como excelente ou Oti-
ma empresa de servicos de saude, pela
qualidade da rede credencidada, aten-
dimento personalizado, além dos dife-
renciais que oferece aos clientes.

A pesquisa da Revista Melhor, re-
alizada pela 2B Brasil Marketing Re-
search, para classificar os melhores
fornecedores para Recursos Humanos,
ouviu os proprios clientes das 80 em-
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presas inscritas no prémio. Foram fei-
tas mais de 2 mil entrevistas.

Para Silvio Corréa da Fonseca, pre-
sidente da Lincx, € uma honra ter esse
reconhecimento dos proprios clientes.
“Trabalhamos sempre com o foco vol-
tado totalmente para os nossos parcei-
ros. Sao eles que contribuem para apri-
morarmos a cada dia os servicos que
oferecemos”, conta.

A Lincx fechou 2008 com um fatu-
ramento de R$144 milhoes, 41% a mais
que em 2007, quando registrou R$102
milhdes. Nos ultimos cinco anos, a mé-
dia de crescimento da empresa foi de
26% ao ano.

DE MEDICO PARA MEDICO
Fundada por médicos em 1994, a Lin-
cx Servigos de Satude atua nas classes A

¢ AB. Hoje, os planos médico e odonto-
logico da companhia sdo reconhecidos
pelas areas de RH das empresas como
ferramenta para reter os grandes talentos.

Entre os principais diferenciais da
Lincx estdo o corpo médico e odonto-
l6gico credenciados além dos servigos
de atendimento clinico 24 horas, seja
em domicilio ou no escritorio, € a fisio-
terapia in home.

Além de um seleto grupo de cor-
retores, a Lincx tem em seu quadro
de colaboradores promotoras que
freqiientam o prestigiado circulo da
sociedade paulistana. A Lincx esta
presente em Sao Paulo, Rio de Ja-
neiro € Londrina. Em 2008, entrou
para o ranking da revista Exame
PME como uma das 100 empresas
que mais crescem no Brasil.
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DEBATE

Seminario defende importancia de
sistema para verificar solidez financeira

Evento da Fipecafi também apontou que os modelos de risco
devem considerar agora maior numero de varidveis

“A discussdao em torno de Solvéncia
II em implantacdo no mercado segurador
europeu tem inspirado varios novos siste-
mas de solvéncia no mundo e € uma inspi-
ragao de melhores praticas para o Brasil”.

A avaliacdo é de Fernanda Chaves,
professora da PUC-Rio e diretora do
IBA (Instituto Brasileiro de Atuaria),
durante o “Workshop Internacional:
solvéncia e supervisao baseada em ris-
co”, realizado no dia 8 de janeiro de
2009, na sede da Fipecafi (Fundagdo
Instituto de Pesquisas Contabeis, Atua-
riais e Financeiras), em S3o Paulo.

A Solvéncia Il € o projeto de unifica-
¢ao de sistema de supervisdo para veri-
ficar solidez financeira das seguradoras
européias. E tem entre suas principais
caracteristicas o capital baseado em ris-
co; foco em grupos; mensuragdo de ati-
vo e passivo de uma forma consistente
com o mercado e o possivel calculo de
capital por meio de metodologia inter-
na ou propria. “Esse sistema funciona
como referéncia para que as empresas
brasileiras possam desenvolver seu pro-
prio modelo”, avalia Fernanda Chaves.

“Os principais desafios para a im-
plantacio do modelo interno foram o
levantamento de dados detalhados de
€xposi¢ao e sinistros e a busca de conhe-
cimento necessario para sua elaboragdo e
desenvolvimento”, disse Fabiano Lima,
consultor de gestdo de Riscos de Seguros
da SulAmérica, que apresentou o case da
companhia durante o evento.

CASO AIG

Durante o evento, o consultor da
Fundacgdo, Luiz Jurandir Simoes, apre-
sentou o “Caso do grupo AIG e algu-
mas discussdes de longo prazo” a res-
peito de modelos de risco.
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“Governanga corporativa e susten-
tabilidade sdo termos que surgiram
para ordenar e disciplinar os grandes
grupos econdmicos, pois uma parte
substancial do funcionamento da eco-
nomia depende deles e é responsabili-
dade dessas organizagdes garantirem a
solidez do sistema financeiro”, ressalta
o consultor da Fipecafi.

O executivo também abordou na
palestra uma das premissas do mercado
“se quiseres retorno alto, suportai risco
alto”, no entanto, ele explicou que as
grandes corporagdes priorizam somente
o retorno, consequéncia da exigéncia dos
acionistas por alto desempenho no curto
espago de tempo.

Em seguida, o professor Emiliano
Valdez, da Universidade de Connecti-
cut, apresentou a palestra “Modelos de
Dependéncias para Avaliagdo de Sol-
véncia”. Eduardo Fraga Lima de Melo,
coordenador de geréncia de Risco de
Subscricao da Susep, afirmou que o
processo de governanga e comunicagao
dos modelos internos é tdo importante
quanto a sua construgao.

Atuacao da
Fipecafi

A Fipecafi (Fundacdo Instituto
de Pesquisas Contabeis, Atuariais
e Financeiras) foi fundada em 1974
por professores do Departamento
de Contabilidade e Atuaria da FEA/
USP (Faculdade de Economia, Ad-
ministracdo e Contabilidade da
Universidade de Sao Paulo) e atua
desde entdo como orgdo de apoio
institucional ao Departamento.

Entre seus principais objetivos
estdo: a missdo de desenvolver e
promover a divulga¢do de conhe-
cimentos da area contabil, finan-
ceira e atuarial, organizar cursos,
seminarios, simposios e conferén-
cias, prestar servigos de assessoria
e consultoria e realizar pesquisas,
atendendo entidades dos setores
publico e privado. Mais informa-
coes: http://www.fipecafi.org
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O contrato de seguro, ao contra-
rio das relagdes obrigacionais em
geral, ndo pode ser visto como ex-
pressdo de uma especifica relacdo
paritiria ou mesmo potencialmen-
te paritaria, correspondendo a uma
complexa e organizada estrutura
econdmica formada fundamental-
mente por segurados, seguradoras e
resseguradoras, que tem por objeti-
vo diluir ou pulverizar riscos e re-
partir as consequéncias econdmicas
de eventuais sinistros.

A falta de pagamento do prémio
afeta negativamente a organizacgdo
técnico financeira a que se vincula
toda uma coletividade, prejudican-
do o equilibrio da relagdo entre to-
dos os envolvidos. Por conta disso,
as leis estabelecem sang¢des ao se-
gurado, que variam da suspensdo da
garantia até a resolucdo do contrato.

O Projeto de Lei namero 3.555
de 2004, que em 2008 foi tomado
como um dos dois projetos-fonte
da nova lei de seguros de Portugal
(agosto 2008), neste sentido, bus-
cou inspiragao nas mais modernas
legislacdes de todo o mundo e na
jurisprudéncia dos tribunais brasi-
leiros para estabelecer a seguinte
regra:

Quando se tratar de prémio em

prestagdo Uinica ou da primeira pres-
tacdo de prémio fracionado, a mora
resolve o contrato de pleno direito.

Quando o prémio for fracionado
e a mora for de outra parcela que
ndo a primeira, o segurado sera in-
terpelado para purga-la no prazo es-
tabelecido. Se o pagamento nio for
efetuado no prazo (que nao pode ser
inferior a 15 dias a contar da noti-
ficacdo) a garantia ficara suspensa.
Caso, ainda assim, o segurado nfo
efetue o pagamento, sera novamen-
te notificado a respeito da resolugdo
do contrato, que ocorrera apos pe-
riodo ndo inferior a 30 dias da sus-
pensdo da garantia.

O art. 763 do Cddigo Civil esta-
belece que “ndo tera direito a inde-
nizag¢do o segurado que estiver em
mora no pagamento do prémio, se
ocorrer o sinistro antes de sua pur-

’

gag¢do”, regra que ja se encontrava
com evidente ineficacia no art. 12
do Decreto-Lei n® 73/66.

A mudanca proposta no PL
3555/04 com relagdo ao Coédigo
Civil justifica-se porque o atraso
no pagamento do prémio por parte
do segurado que ja demonstrou ter
interesse real no seguro pode ser
tratado com alguma tolerdncia sem

que o sistema seja levado a ruina.

B ¢

instlulo Srasileiro de dirello do

.FF'SUFD

E demais rigoroso impor ao segura-
do a perda do direito a garantia sem
lhe conferir a ultima oportunidade
de pagar o prémio vencido.

As proprias seguradoras perce-
beram que vale a pena conferir nova
chance aos segurados e passaram a
estimular a purgagdo da mora, conce-
dendo novo prazo, sem qualquer apli-
cacdo de penalidade, ou até mesmo
optaram por valer-se da compensagao
entre o prémio vencido ¢ ndo-pago e
a indenizacdo devida por sinistro.

Também os Tribunais ja haviam
consolidado o entendimento de que
¢ abusiva a suspensdo da garantia
contratual sem que o segurado seja
notificado da grave consequéncia,
posicionamento similar aos casos
de servicos de energia e telefonia.

Diante da realidade fatica, ame-
acando de ineficacia o art. 763 do
Codigo civil, o PL 3555/04 repre-
senta um significativo avango para
o setor ao manter as penalidades de
suspensao e resolucdo e regular par-
aplicacoes.
Evita a litigiosidade, acaba com a

cimoniosamente suas
inseguranga juridica e preserva tan-
to o equilibrio econémico do con-
trato de seguro, como nao permite
que ele se afaste de sua fungdo so-
cial, considerando, de um lado, a
importancia do prémio para o fun-
cionamento do sistema e, de outro,
o direito do consumidor.

* Texto assinado pelo IBDS
(Instituto Brasileiro de Direito
do Seguro), apresentando aspec-
to do Projeto de Lei que esta em
tramitaciao no

Congresso.
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DEBATE

Comentario a questao da mora do
segurado (pagamento do prémio)
no ambito do PL 3555/2004

Por Plinio Machado Rizzi*

E, de fato, interessante e util a pro-
posta contida no PL 3555/2004, em re-
lacdo a mora do segurado no que diz
respeito ao prémio. Como se vé no tex-
to do IBDS, dois serdo os regramentos,
um para situagdes de prémio tinico, ou-
tro para prémios parcelados.

Comegando pelo segundo caso, sem
duvida alguma, o projeto orientou-se
pelas licdes que vieram da jurisprudén-
cia. Nossos tribunais, em especial da
vigéncia do Coédigo de Defesa do Con-
sumidor em diante, sistematicamente,
consagraram a tese de que a resolucdo
do contrato pela s6 inadimpléncia, sem
qualquer notificagdo por parte do segu-
rador era ineficaz.

Decisdes sobre decisdes conferiram
validade ao contrato, uma vez vista a
inércia da seguradora no que diz res-
peito a notificar o segurado. Assim,
uma vez em Vigor o projeto ora em
tramitagdo, o que se terd ¢ uma norma
de direito positivo capaz de espancar
qualquer duvida a respeito, sem que
haja prejuizo para as partes: o segura-
dor, com grande probabilidade, podera
manter o negocio conquistado (normal-
mente depois de arduo trabalho) e o
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segurado, por alguma inadverténcia ou
descuido, ndo se vera privado da garan-
tia assecuratoria.

DIFERENCA DE TRATAMENTO

E, todavia, um tanto dificil entender
a diferenca de tratamento para situa-
¢Oes rigorosamente iguais. A primeira
prestacdo de um parcelamento ou a
prestagdo Unica, pelas mesmas razoes
que as mediais, podera ser inadimpli-
da por esquecimento, descontrole, um
simples descuido.

O sinistro, ¢ bem sabido, dispde dos
365 dias da vigéncia para ocorrer, 0 que
significa que sua materializagdo nos
primeiros quinze ou trinta dias (lapso
usual concedido para o pagamento)
nada tem de estranho. Nem de diferente
em relagdo aquele segurado que deixou
escoar uns tantos dias da terceira, da
quarta, da enésima prestagao.

Nesse sentido, parece prudente, pa-
rece sensato, que a regra seja unica: ca-
racterizado o inadimplemento, obrigar-
se-a o segurador a notificar o segurado,
por via idénea e
com a devida com-
provacdo, conce-
dendo-lhe prazo
razoavel para
purgar a mora.

Talvez ndo se fizesse necessaria
uma segunda notificagdo (embora —
reconheca-se — € regra amplamente
favoravel ao consumidor), mas, rigo-
rosamente, do ponto de vista de logica
do sistema, ndo ha fundamento para
tratamento diferente em situagoes de
igualdade.

E, para resumir, aplica¢io do princi-
pio da isonomia.

*Plinio Machado Rizzi ¢ advoga-

do com especializagdo em seguros.
Formado pela Faculdade de Direito da
Universidade Mackenzie, Sdo Paulo
SP. Ingressou no mercado de seguros
em 1976, desenvolvendo seu trabalho
em empresas como Pamcary, Har-
monia Corretora de Seguros (Grupo
Alcoa) e Unimed Seguradora.
Dedica-se, ainda, desde 1982, ao
magistério de seguros, tendo leciona-
do na IOB e Mapfre do Brasil, onde
participou ativamente da formulagao

e implementacao de cursos para os
mais diversos niveis, bem assim na
Fundagdo Escola Nacional de Seguros
Funenseg.

Atuou também como consultor do
Sebrae-SP, durante o periodo 1995-96,
participando de ciclos de consultoria
para corretores de seguros em todo

o Estado de Sdo Paulo, no ambito de
projeto patrocinado pelo Sindicato dos
Corretores de Seguros de Sao Paulo

e pelo Sindicato das Seguradoras,
quando foram atendidos mais de 1300
profissionais.

E autor do manual Como Comprar
uma Franquia, editado pelo Sebrae-SP.

Recorte e guarde - Tema 1



RESPONSABILIDADE SOCIAL “

Prudential do Brasil
comeca 2009 com acao solidaria

Apoio ao Instituto Reacdo, do judoca campeao Flavio Canto,
vai ajudar cerca de mil criangas e adolescentes

A Prudential do Brasil Seguros de
Vida iniciou o ano ajudando a quem
precisa. A companhia fez, no inicio
de janeiro, uma doac¢do de R$ 25 mil
para o Instituto Reacdo, comandado
pelo campedo de judd Flavio Canto.

O instituto atende cerca de mil
criancas ¢ adolescentes com idades
entre 4 ¢ 20 anos, em sua maioria
moradores das comunidades caren-
tes da Rocinha e da Cidade de Deus,
na cidade do Rio de Janeiro.

Por meio da pratica do judd, bus-
ca fortalecer o carater dessas crian-
cas e estimular o trabalho em equipe.
Além do esporte, o instituto fornece
apoio psicolégico, atendimento fi-
sioterapico, eventos de integragdo e
socializagcdo, competi¢gdes, reforgo
escolar e oficinas de aprendizagem.

Com a doag¢ao da Prudential do Bra-
sil, o Instituto podera levar uma equipe
de jovens judocas aos campeonatos na-
cionais e seletivas. Para saber mais so-
bre a instituicdo do judoca Flavio Can-
to, acesse www.institutoreacao.org.br .

Consciente de sua responsabilida-
de ética e social, e com o objetivo de
ajudar as comunidades onde atua, a
Prudential do Brasil realiza, ao lon-
go do ano, uma série de agdes soli-
darias, como o Global Volunteer Day,
quando seus funcionarios e franquea-
dos, juntamente com seus familiares,
amigos e clientes, sdo convidados a
experimentar a satisfacdo de ajudar
institui¢des realizando diversos tipos
de trabalho voluntario.

AGCAO EM PORTO ALEGRE
Além do apoio ao Instituto Rea-
cdo, a Prudential do Brasil Seguros

de Vida entregou,
no dia 20 de de-
zembro, a quan-
tia de U$S 10
mil dolares (RS
21.605,00) a ins-
tituicdo sem fins
lucrativos Creche
Crianca Feliz, da
Associagdo  dos
Moradores do Vale
dos Canudos, em
Porto Alegre/RS.
A doagdo é re-
sultado do Kiyo

Alunos do Instituto Reag¢do

Sakaguchi  Gol-

den Heart Memorial Award (Prémio
Kiyo Coragdo de Ouro), um prémio
anual que destina uma doag¢do em di-
nheiro para a institui¢do filantropica
indicada pelo Life Planner (Corretor
Franqueado - CF) contemplado por
sua exceléncia na Protecdo Familiar.
Em 2008, o Life Planner premiado
foi Bernardo Bernardes, da agéncia
Independéncia, de Porto Alegre.

Fundada em 1980, a Associagdo
dos Moradores do Vale dos Canudos
¢ uma associagdo civil de direito pri-
vado, sem fins lucrativos, que man-
tém a Creche Crianca Feliz ha mais
de 20 anos. Na institui¢cdo, sdo aten-
didas 105 criangas de quatro meses a
13 anos de idade, sob os cuidados de
15 funciondrios.

Com o recurso do Prémio Kiyo
Sakaguchi serdo feitos, prioritaria-
mente, uma reforma no refeitério, a
constru¢do de mais banheiros, além
de reforco na seguranca do prédio,
que ja foi invadido, com a compra de
um sistema de alarme.

O Prémio Kiyo

A Prudential International In-
surance instituiu o Kiyo Saka-
guchi Golden Heart Memorial
Award em memoria de seu presi-
dente, que representava verdadei-
ramente o espirito do Life Planner,
como ¢ chamado o profissional de
vendas da Prudential, e a atividade
de Protecao Familiar.

O ganhador de cada pais onde
a companhia esta presente € esco-
lhido por ser um profissional ético
e empreendedor e, a0 mesmo tem-
po, um exemplo de humanidade e
dedicacdo as pessoas. Cada ven-
cedor, assim como Bernardo Ber-
nardes, do Brasil, indica entidades
beneficentes para receberem a do-
acdo de US$ 10 mil.
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EGIAS PARA ACOMPANHAR AS TENDENCIAS DE MERCADO

4

ESTRAT

Por Cesar Romao*

Faca a melhor escolha para sua atuagdo -
pessoas que acreditam em seu potencial,
precisam comegar pela melhor opgdo de mer-
cado dentro de suas capacidades se quiser mon-
tar um negocio proprio. Caso queira criar uma
carreira, o0 comportamento tem de ser o mesmo:
encontrar aquela em que possa implementar
suas capacidades. Quando a escolha de atuagao
estd longe do verdadeiro potencial da pessoa, as
coisas ficam muito mais dificeis.
Identifique uma necessidade - o atual mer-
cado precisa de solugdes em diversas areas,
¢ isto que as empresas procuram, ¢ ¢ este um
ingrediente importante para uma agdo encon-
trar eco quando colocada em pratica. Quanto
maior o mercado, mais solugdes para novos
desafios as pessoas precisam desenvolver, en-
contrar uma necessidade preponderante e fazer
dela uma oportunidade pode ocasionar um mo-
vimento positivista em sua atuagdo. Além dis-
to, o despertar de uma necessidade também ¢
um ingrediente importante, significa identificar
algo que o mercado ou as pessoas ainda nao
perceberam que precisam e que aquilo pode fa-
zer bem a suas vidas pessoais e profissionais.
A Lei da Reciprocidade — Nessa Lei, o dar
¢ o caminho, o receber sera uma colheita si-
lenciosa e privilegiada. Atuar com reciprocida-
de sem interesse, cria uma frequéncia especial
ao seu redor, sintonizada em suas necessidades
e nas pegas que faltam em seu quebra-cabegas.
Esse ¢ o melhor caminho para criar 6timos re-
lacionamentos e chances para identificar opor-
tunidades. Fara de vocé uma pessoa lembrada
pelo que realmente tem em seu interior.
Incentive o bem — Somente o bem pode en-
contrar o caminho verdadeiro, aquele que
realmente toca o coragdo de quem quer chegar
14... Nao existe vitoria quando o bem ndo esta
presente em qualquer acdo de vida, principal-
mente na busca do sucesso.
A estrada é longa, mas ¢ linda - Por mais di-
ficil que possa parecer realizar aquilo que se
deseja, o aprendizado ¢ sempre uma maneira de
crescer. Por mais tempo que se leve para conquis-
tar algo, o importante € sempre procurar aprender
durante todo o caminho da busca pelo seu objeti-
vo. Nunca perca o objetivo de vista, nunca deixa
de admirar o caminho, € nele que estio os sinais
que vao lhe dar a forca que precisa para seguir.
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Fique longe das pessoas “malas” - Existem

pessoas que sdo um verdadeiro transtorno
para suas proprias vidas. Elas vdo levar para a
vida de outras pessoas aquilo que possuem em
suas proprias vidas, o transtorno obsessivo. Este
pode se apresentar de diversas formas, mas o ob-
jetivo é apenas um: tentar fazer de vocé uma pes-
soa infeliz e cultivar a crenga de que o sucesso ¢
uma injustica, s6 acontece para poucos. Procure
ficar ao lado de pessoas nutritivas que realmente
possuem um sentimento positivo por voce.

Nao transfira a culpa — De alguma maneira

tudo que nos acontece teve inicio em algum
momento de nossa vida, devido a um compor-
tamento que gerou uma agao € uma reagao. As-
suma sua postura de vida e suas responsabili-
dades, ndo procure nada nem ninguém para ser
sua mesa de pileques emocionais.

Agradeca sempre — a ingratiddo nos afasta

da sinergia e do sincronismo com o univer-
so que estamos, assim como de nossas proprias
vontades de realiza¢des. Quando nao agradece-
mos, ndo abengoamos 0 que surgiu em nosso
caminho.

Mantenha sua fidelidade — Muita gente ndo

¢ fiel ao que pensa nem ao que sente, eis um
divisor terrivel quando se esta em busca do su-
cesso. Se vocé tem uma idéia e um sentimento
que acredita que irdo te levar onde quer ir, seja
fiel a eles e aceite apenas os fatores externos
que lhe ensinam a caminhar mais longe.
1 Ame o que realmente ¢ importante —

Tire de sua vida tudo que lhe causa al-

gum tipo de incerteza e nao lhe faz sentir bem.
Ninguém ¢ obrigado a conviver com mordidas
ou cutucadas agudas. Dedique-se ao que real-
mente ¢ importante, ao que realmente faz seu
coragdo vibrar e sua mente sorrir, vocé nasceu
para vencer, s6 vocé pode mudar isto, s6 vocé
pode realizar isto.

* Cesar Romado é con-
ferencista e escritor,
autor do livro “Super-
dicas para motivar sua
vida e vencer desafios”
(Editora Saraiva).




Teoria e
Ferramentas do
Projeto de
Negociacao

HARVARD

g Workshop de Negociagao

O objetivo do ajudar os partici-
pantes a rnelhnrer suas hagalrdades nego-
ciadoras, sua capacidade para a fomada
de decisoes & resolucao de problemas,

cecantc s b, feanentspar 25 ¢ 26 de marco, 2009

Hotel Golden Tulip Park Plaza
Alameda Lorena 360 - Jardins

Sao Paulo / SP
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