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Editorial

Um inicio promissor

O ano de 2010 se encerrou com excelentes resultados para o mer-
cado de seguros. Novos corretores ingressaram no setor, as companhias
mostraram 6timos indices de crescimento, novos produtos foram langados,
aconteceram varias mudangas nas diretorias das seguradoras e entidades,
além de grandes parcerias que foram firmadas. Como imaginavamos, este
ano que comeca ja da indicios que dara continuidade ao progresso e os indi-
cadores apontam um PIB record no mercado.

Na matéria especial, trabalhamos a questio das catastrofes naturais,
dando énfase a tragédia ocorrida na Regido Serrana do Rio de Janeiro e
mostrando as coberturas que as seguradoras oferecem em casos de riscos
ambientais.

Também oferecemos nesta edi¢do a cobertura sobre o almogo de
posse do deputado Armando Virgilio, que reuniu grandes autoridades do
mercado segurador. Além desse encontro, abordamos o Foérum de Riscos
Declinaveis, promovido pelo Sincor-SP

Em nossa matéria de capa, Paulo dos Santos, superintendente da
Susep, comenta o grande crescimento do mercado em 2010 e projeta, com
muito otimismo, a ascensdo de quase todas as carteiras do mercado para
2011.

José Francisco Filho
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Noticias

Sincor-SP auxilia
seus associados
com assisténcia
tecnologica

Um dos diversos beneficios oferecidos
pelo Sindicato dos Corretores de Se-
guros de Sdo Paulo (Sincor-SP) a seus
associados ¢ a assisténcia tecnologica
gratuita fornecida pela empresa Central
de Funcionamento - CDF. “Com ela, os
corretores de seguros podem resolver
problemas e dividas para utilizagdo de
equipamentos de informatica e perifé-
ricos, smartphones e demais celulares,
GPS, cameras fotograficas e filmadoras,
games, etc”, afirma Adevaldo Calegari,
diretor de Beneficios do Sindicato.

Langado no ano passado pela Apple, o
iPad € o mais famoso dispositivo pessoal
em formato de prancheta, com tela tou-
chscreen, que pode ser usado para aces-
so a Internet, organizagdo profissional e
pessoal, visualizagdo de fotos, videos,
jogos, leitura de livros, jornais e revis-
tas. Algumas importantes seguradoras
jé langaram softwares de relacionamento
com os corretores de seguros via iPad.
“Porém, corretores de seguros menos
envolvidos com tecnologia precisam de
assisténcia para entender como funcio-

nam os softwares disponiveis”, pondera
Céssia Del Papa, 1* vice-presidente do
Sincor-SP.

Sul America Capitalizacao tem
crescimento de 65% em 2010

A SulaCap — Sul América Capitaliza-
¢do fechou 2010 com faturamento de
R$ 923 milhdes, um crescimento de
65% sobre o ano anterior. Os titulos em-
presariais respondem por 70% do fa-
turamento da SulaCap e os outros 30%
correspondem a vendas dos titulos para
a garantia de aluguel. A meta da com-
panhia, que em 2010 subiu da 7* para a
5* posi¢@o no ranking brasileiro de em-
presas de capitalizagdo, ¢ ultrapassar 1
bilhdo no faturamento de 2011.

Ha 81 anos no mercado, a SulaCap foi

a 1* empresa de capitalizagdo do pais.
Atualmente, se destaca com o produto
‘Nova Garantia de Aluguel’ — que fun-
ciona como uma caugao e facilita a loca-
¢do de um imovel, substituindo o fiador
—ecom ‘Produtos Empresariais’ - mo-
dalidade de incentivo ao consumo de
produtos e servigos através de sorteios,
com o qual ¢ lider de mercado nesse
segmento. A SulaCap ¢ uma empresa
da familia Larragoiti que ndo pertence
ao Grupo Segurador SulAmérica.

A seguradora Tokio Marine € a nova

apoiladora da Orquestra Sinfonica do
Estado de Sao Paulo (OSESP)

A Tokio Marine, subsidiaria de uma das
maiores seguradoras do mundo, anuncia
o apoio cultural a Orquestra Sinfonica
do Estado de Sdo Paulo (OSESP) para
a temporada de 2011. A iniciativa, ofi-
cializada por meio da Lei Rouanet, be-
neficiara a cultura paulista, contribuindo
para a realizacdo dos concertos na Sala
Sao Paulo. O valor do apoio ¢ de R$ 120
mil.

“Estamos orgulhosos em apoiar a
OSESP porque se trata de uma institui-
¢do reconhecida internacionalmente por
sua qualidade. O patrocinio refor¢a nos-
so comprometimento social, pois acre-
ditamos que a formacao cultural ¢ fun-
damental para o desenvolvimento das

pessoas e, consequentemente, da nossa
sociedade”, explica Bruno Miranda Vaz,
Diretor de Marketing da Tokio Marine.

www.planetaseguro.com.br



WWW.I"S&SGgUFOS.COI’T].bI"

UM TERREMOTO ABAIX
O PLANETA INTEIRO. |

E A NOSSA
RESPOSTA
IMEDIATA AJUDOU
A RECONSTRUIR
UMANA O.

Wy

s 3h34 da madrugada de s bado do dia 27 de
fevereiro de 2010, um terremoto atingiu o cora o
do Chile.Este n o foi um tremor como outro
qualquer. Atingindo 8,8 graus na escala Richter,
o tremor foi t o forte que deslocou o eixo da
Terra em 8 cent metros, reduzindo o dia em 1,26
milissegundos.

Oitocentas mil pessoas ficaram desabrigadas. Até o
anoitecer, mais de 500 pessoas haviam perdido suas
vidas e outras 12.000 estavam feridas. De todos os
hospitais do pais, 79 haviam sido danificados, e toda
a cidade de Concepci n deslocada 3 metros
para o oeste. Com a infraestrutura nacional em
runas, precis vamos nos mobilizar

Logo nas primeiras horas do dia, todos os diretores
da RSA Chile dirigiram-se ao escrit rio. Como
uma das primeiras seguradoras a chegar na zona
de desastre, ] est vamos a postos ao nascer do
sol, processando pedidos de indeniza o.E um
deles pareceu especialmente importante.

Um estaleiro vital, por onde suprimentos
emergenciais precisariam ser descarregados,
havia sido gravemente danificado pelo tremor.
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Nossa equipe enviou peritos, que conduziram
pessoalmente uma vistoria da rea. Ficou
evidente que para a ajuda chegar a todos

os afetados, as instala 1 es precisariam ser
reconstru das com urg ncia.

Pouco mais de uma semana depois, a RSA pagou
US$ 8,2 milhi es para possibilitar o in cio da
reconstru 0. Isso foi o bastante para garantir a
retomada das opera | es do estaleiro, permitindo
que os funcion rios do estaleiro voltassem ao
trabalho e ajudassem nas opera | es de resgate.

Nessa emerg ncia, a ajuda internacional se
apoiou fortemente no conhecimento das
comunidades locais para ajudar o Chile a seguir
adiante. Sem o seu rduo trabalho de base, o
custo humano dessa tragédia poderia ter sido
muito maior. Temos orgulho do nosso pequeno
papel em tornar isso poss vel.

A RSA seguros tem como compromisso primordial
manter neg cios, pessoas e comunidades em
movimento. No Brasil e no mundo. Para mais
informa 1 es, acesse www.rsaseguros.com.br

Garantindo o progresso desde /710



Noticias

Camara dos Corretores de Seguros do Estado de Sao
Paulo promove tribuna com a Chubb Seguros

Durante a tribuna livre, representantes da Chubb aproveitam a oportunidade para

tirar duvidas e explicar um pouco sobre o funcionamento da companhia

A Camara dos Corretores de Seguros do
Estado de Sao Paulo realizou, em 21 de
fevereiro, um encontro com representan-
tes da Chubb Seguros, no Edificio Italia,
em Sdo Paulo. O evento teve por objeti-
vo fazer uma tribuna livre com os execu-
tivos, para que respondessem eventuais
questionamentos levantados na ocasido.
Ao dar inicio a sua apresentacdo, Sidney
Munhoz, vice-presidente da Chubb, sa-
lientou: “nds valorizamos muito a troca
de ideias, pois ¢ com base no didlogo
que podemos expandir nossa base de
corretores. Nossa intengdo é conversar
amigavelmente com esses profissionais,
explicando um pouco de nossos produ-
tos e servigos, além de responder as pos-
siveis duvidas que possam surgir. Tenho
certeza de que esse papo sera 6timo”.

Durante o evento, o executivo comentou
que a seguradora comecou a trabalhar
com seguros de Ferrari e Porshe porque
as outras companhias ndo aceitavam.
Com o tempo, expandiram seus servi-
¢os, atendendo Mercedes, Audi e BMW.
Disse ainda que possuem uma Area de
Sinistros bastante profissionalizada e a
filosofia da seguradora ¢ oferecer um
atendimento com ética e conduta. “Te-
mos capacidade de dar um atendimen-
to diferenciado. Nossos clientes pagam
acima da média do mercado, mas rece-
bem uma atengdo e um tratamento supe-
rior”, avalia Munhoz.

Ao falar sobre o relacionamento da em-
presa com os corretores, Sidney Mu-
nhoz afirmou que a Chubb ainda ¢ uma
empresa de pequeno a médio porte e, in-

Jorge Teixeira Barbosa, Rubens Ribeiro, Pedro Barbato Filho, Sidney Munhoz,
Robert Hufnagel, Nilson Arello Barbosa e Adevaldo Calegari durante o evento

felizmente, ainda ndo possui uma estru-
tura satisfatoria para atender um grande
numero de corretores.

“Precisamos que um grupo de correto-
res defina um tema para que possamos
conversar a respeito. Adoraria se pu-
déssemos atende-los diretamente, sem
a assessoria, mais ainda temos que nos
organizar para aprender a atender essas
demandas diferenciadas”, prometeu o
vice presidente.

Ap0s o término da Tribuna, Sidney Mu-
nhoz declarou: “eu achei o evento pro-
dutivo porque, ao conversarmos com
corretores de seguros, aprendemos um
pouco mais sobre as nossas deficiéncias
e os pontos a melhorar”.

Rubens Ribeiro, Diretor Comercial da
Chubb, destacou que o principal ponto a
ser melhorado na companhia € a questao
da comunicagdo. “Talvez precisemos
melhorar nossa comunica¢do com as as-
sessorias para que a informacgdo chegue
mais rapido aos corretores, o que podera
auxiliar na divulgacao de nossos produ-
tos e servicos”.

O presidente da Camara, Pedro Barbato
Filho, comentou que o encontro foi de
grande importancia.

“Foi uma reunido bastante simplista e
cordial. As perguntas foram respondidas
de acordo com o parametro estabeleci-
do. Acredito que as proximas Tribunas
serdo ainda mais satisfatorias, trazendo
informagdes e discussdes importantes
inerentes ao mercado de seguros que
irdo clarear muitas duvidas dos correto-
res de seguros, principalmente”, analisa
Barbato.

Ele adiantou que as proximas reunioes
estdo marcadas com as seguradoras Bra-
desco, Zurich e SulAmérica.

www.planetaseguro.com.br
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Noticias

Sincor-RS oferece
assessoria juridica
aos soOcios em dia

O Sindicato oferece aos associados em
dia um servigo essencial para o desem-
penho de suas fungdes, uma assessoria
juridica a cargo do advogado Arly Ro-
gério Silveira dos Santos. O atendimen-
to € feito de segunda a sexta-feira, das
9h as 12h, na sede do Sincor-RS (Praga
Osvaldo Cruz, 15).

A assessoria se da essencialmente na
area do Direito Civil, em especial com o
Direito Securitario, tratando de proble-
mas como contratagdo, corretagem de
seguro, situacdes de sinistro, negativa
de indenizagdes, etc. Mais informagdes
pelo telefone (051) 3225-7726.

APLUB investe
RS 1,5 milhdao em
novo sistema de
informatica

O més de fevereiro de 2011 marcou o
comeco de uma nova era na area tecno-
logica para o Grupo APLUB. O Plenus,
programa utilizado para gerenciamento
interno de informagdes, foi desativa-
do, dando inicio ao processo de transi-
¢do para o Sistema de Gestdo APLUB
(SGA). O software foi desenvolvido
internamente, com investimento de R$
1,5 milhdo, exigindo, nos ultimos trés
anos, o trabalho de dez colaboradores,
dedicados ao projeto durante 160 horas/
més. “A importante acdo vai oferecer
a APLUB maior sustentacdo para as
suas constantes inovagdes comerciais”,
explica. Ele salienta que a empresa vai
ganhar agilidade para montar operagdes
junto aos seus parceiros de negdcios.

n.gg O 2011

HDI Seguros inaugura Central Bate

Pronto em Cuiaba

Dando sequéncia ao seu plano de expan-
sdo em todo o Pais, a HDI Seguros inau-
gura no dia 23 de fevereiro, em Cuiaba
(MT), mais uma Central Bate Pronto.
Um dos diferenciais competitivos da
HDI Seguros, a Central Bate Pronto li-
bera os casos de sinistros de forma rapi-
da e com o minimo de burocracia.

Swiss Re divulga
lucro de USS$ 863
milhoes em 2010

A Swiss Re fechou seu balango de 2010
com um lucro liquido anual de US$
863 milhdes, o que representa um cres-
cimento de 74% em relacdo a 2009. O
patriménio liquido da empresa perma-
neceu estavel de um ano para o outro,
em US$ 25,3 bilhoes. Os ramos elemen-
tares obtiveram bons resultados, apesar
do volume de danos causados pelas ca-
tastrofes naturais, devido a subscrigdo
disciplinada, segundo a empresa. O lu-
cro operacional foi de US$ 2,5 bilhdes,
registrando uma queda de 30%.

“Essa Central ira ampliar nossa capaci-
dade de atendimento em Cuiaba, com
muito mais agilidade na prestacdo do
servico. Com esta nova Central, vamos
fortalecendo nossa atuagdo em toda a
regido”, afirma Angelo Vargas Garcia,
diretor comercial da regional Minas Ge-
rais/Centro Oeste da HDI Seguros.

Capemisa
patrocina
espetaculo

A Capemisa Seguradora de Vida e Previ-
déncia (www.capemisa.com.br) iniciou
o ano empenhada em contribuir, ainda
mais, com a cultura e a arte no Brasil.
Assim, estd patrocinando o espetaculo
Piano Bar, no Teatro Glaucio Gil, em
Copacabana.

A pega, que ficard em cartaz até dia 20
de margo, sempre as 19h, conta a histo-
ria de um casal que retorna a um piano
bar para comemorar seu aniversario de
casamento e acaba relembrando mo-
mentos do relacionamento.

Apresentacao:

Radio Imprensa FM 102,5

A Grande Jornada pelo
Mundo dos Seguros

As segundas-feiras,
das 7 as 8 horas

Pedro Barbato Filho

www.planetaseguro.com.br
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JLT do Brasil tem
Novos executivos

I ~——

n
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Diretor Administrativo e Financeiro); James Kawano
cor

A JLT do Brasil reforca mais uma vez a
sua equipe em 2011. Juntou-se ao grupo
Tania Sandaniel como Diretoria de Be-
neficios e Luiz Flavio Signori, Gerente
Prevencao de Perdas / Loss Control.
Desde que Roberto Dana assumiu o car-
go de CEO da JLT Retail, a empresa vem
mudando sua estrutura organizacional,
na qual Nicholas Weiser assumiu como
Vice-Presidente Comercial e James Ka-
wano como o novo Diretor Técnico e de
Relacionamento com Clientes.

Thaisa Braguim ¢

a nova executiva
de vendas da Ebix
Latin América

A Ebix Latin America fortalece sua divi-
sdo de vendas com a contratacdo da exe-
cutiva Thaisa Couto Braguim de Aguiar.
Formada em Administragdo de Empre-
sas pela Fundacdo Armando Alvares
Penteado (Faap), a profissional tera
como principais atribui¢des a ampliagdo
da base de clientes na América Latina e
a oferta das melhores solugdes de tec-
nologia disponiveis mundialmente pelo
grupo Ebix, agregando maior potencial
e competitividade para as empresas do
mercado segurador.

Zurich promove
Rogério Gebin

ZUR

A Zurich, multinacional de origem sui-
¢a e um dos maiores grupos seguradores
do mundo, promoveu o gerente da Filial
Sdo Paulo Rogério Gebin para o cargo
de Superintendente Comercial Regional
Sdo Paulo. Formado em Administrago
de Empresas, Rogério Gebin desenvol-
veu sua carreira na Minas Brasil, passan-
do a integrar a equipe da Zurich quando
houve a aquisicio. “E um desafio que
assumo com muito orgulho e o apoio
de toda a equipe das filiais e ZACs. A
Zurich tem um potencial de crescimento
muito grande em varios segmentos, in-
cluindo Automovel, sendo o corretor o
nosso principal canal de vendas”, afirma
Rogério Gebin.

FenaCap tem
novo diretor
executivo

José Ismar Torres € o novo diretor exe-
cutivo da Federa¢do Nacional de Ca-
pitalizagdo (FenaCap). Assumiu com a
missdo de dar continuidade aos traba-
lhos desenvolvidos pela gestdo anterior
e aproveitar o bom momento da econo-
mia brasileira. A meta ¢ aumentar a base
de clientes e ampliar o faturamento do
setor, que hoje supera a casa dos dois
digitos. “E um exército de novos con-
sumidores que podem ser atendidos pe-
las diversas modalidades de titulos de
capitalizag¢do”, pontua Toérres. O bom
momento da capitalizagdo ¢ resultado
direto da “economia estabilizada e do
aumento da renda no Pais, analisa.

Marcio Magnaboschi assume
Diretoria Comercial da MetLife

Marcio Magnaboschi ¢ o novo diretor
comercial do canal Corretor da MetLife
e tera sob seu comando as areas comer-
ciais de seguro de vida em grupo, in-
dividual, previdéncia fechada e planos
odontoldgicos. O executivo que estd na
empresa desde 2001, sempre na area
comercial, se formou em administra¢ao
de empresas pela FAAP e Direito pelo
Mackenzie, cursando MBA em Gestao
de Pessoas no Ibmec Sao Paulo. O pro-
fissional assume no lugar de Luiz Bar-
sotti, que deixa a empresa.

www.planetaseguro.com.br



Corretor de seqguros: ofereca o sequro
de automoveis com a menor cotacao
de aborrecimentos do mercado.

Consulte a drea de vendas da sua regido ou acesse portaldocorretor.com.br.

SulAmeérica
sssoctada a0 ING S

SulAmérica Auto. Se aborrecer pra qué?

'De acordo com o Plano de Assisténcia 24 Horas contratado. 20 CAS.A. SulAmérica esta presente em algumas cidades brasileiras. Acesse o site e
conheca a abrangéncia. Em breve, teremos Centros Automotivos em mais regides. Os sequros SulAmérica obedecem as condicoes gerais que
devem set lidas previamente a sua contratacio. C6d. SUSEP RG/VD: 15414.001772/2004-14. CNPJ: 33.041.062/0001-09. O registro deste plano na
SUSEP nio implica, por parte da autarquia, incentivo ou recomendacio a sua comercializacio.

sulamerica.com.by
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Superintendente da Susep avalia mercado de seguros

Durante a entrevista, Paulo dos Santos comentou sobre crescimento do setor e
perspectivas para os proximos anos, aléem de explicar algumas das missées da Susep

Seguro Total: Como vocé avalia o ano
de 2010 para o mercado?

Paulo dos Santos: O mercado brasilei-
ro continua crescendo em ritmo acele-
rado, com destaque para os ramos vida
e previdéncia. Em 2010, o setor gerou
um volume de prémios da ordem de RS
90 bilhdes, 17,6% a mais do que o mon-
tante apurado em 2009. Essas cifras en-
globam todos os ramos de seguros, com
excec¢do do saude (segmento supervisio-
nado pela ANS), e o PGBL.

Entre as principais carteiras, destaque
para o ramo de automoéveis. No acumu-
lado de janeiro a dezembro, a receita
apurada nesse ramo (excluindo o seguro
obrigatério, Dpvat) somou R$ 20,05 bi-
lhdes, 15,2% a mais que no mesmo peri-
odo do ano passado.

O VGBL manteve o posto de maior car-
teira do mercado. Em 2010, essa modali-
dade gerou R$ 36,7 bilhdes em prémios,
0 que representou um crescimento de
21,8% em relagdo ao exercicio anterior.
Entre as carteiras de porte médio, a re-
ceita apurada com a venda do seguro
viagem voltou a impressionar, com um
incremento de 117,5% entre os dois pe-
riodos comparados. A soma apurada de
janeiro a dezembro chegou a R$ 33,5
milhdes.

O seguro prestamista também registrou
um desempenho bastante positivo no
ano passado, com um volume de pré-
mios da ordem de R$ 3.4 bilhdes, 25% a
mais do que em 20009.

O excelente desempenho do mercado
foi favorecido ainda pela queda da taxa
média de sinistralidade, de 52% para
50%, entre os dois periodos compara-
dos, embora os sinistros retidos pelas
seguradoras tenham apresentado alta de
8,1%, para R$ 22,6 bilhdes. Isso signi-

fica que, em 2010, o mercado devolveu
para a sociedade, na forma de indeniza-
¢oes, beneficios e resgates, algo em tor-
no de R$ 65,5 milhdes por dia, incluin-
do finais de semana e feriados; ou ainda,
R$ 2,7 milhdes a cada hora.

Para os corretores de seguros a boa noti-
cia foi o incremento de 21,4% das despe-
sas comerciais, que chegaram a R$ 10,4
bilhdes no acumulado de janeiro a de-
zembro do ano passado. Essas despesas
englobam, em linhas gerais, as comis-
sOes de corretagem pagas pelas segura-
doras, além de campanhas promocionais.

ST: E quais sdo as perspectivas para
0s préoximos anos?

PS: As perspectivas sdo as melhores
possiveis para o futuro. Mesmo que nao
mantenha o acelerado ritmo de cresci-
mento apurado nos ultimos anos, eu
ndo tenho duvidas de que o mercado
de seguros, previdéncia aberta e capi-

talizagdo ira manter, ainda por um bom
tempo, uma média de incremento anual
acima da variacdo do PIB brasileiro.

Assim, ¢ quase certo que a participagao
desta industria na riqueza nacional, hoje
abaixo dos 4%, cresca substancialmen-
te, atingindo um patamar bem proximo
do que € visto nos paises desenvolvidos.

ST: Quais devem ser as providéncias
do mercado frente a ascensido das
classes C e D?

PS: Um dos pilares desse processo de
desenvolvimento do setor € a crescen-
te recuperacao do poder de compra das
classes C e D, que vem inserindo uma
multiddo de novos consumidores no
mercado de seguros.

Assim, agora ¢ hora de desenvolver pro-
dutos que atendam as novas necessida-
des da sociedade. De todos os setores
da sociedade, especialmente das classes
de menor poder aquisitivo, que subiram

www.planetaseguro.com.br
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um degrau na escala social e adquiriram
bens que sempre sonharam e, agora, no
segundo momento, esperam ter a garan-
tia de manutencdo desse patriménio e
também assegurar um futuro mais tran-
quilo. Cabe a industria atender a essa
nova demanda. E 6 6rgdo regulador tem
e continuara tendo uma postura proativa
para discutir com o mercado e encontrar
as solugdes mais adequadas.

ST: Qual é a posicio da Susep diante
de todo esse crescimento?

PS: Vejo com satisfagdo a decisdo do
setor privado de avancar no desenvol-
vimento de produtos piloto, atendendo
a comunidades carentes de grandes cen-
tros urbanos.

Talvez, diante do sucesso ja alcangado
por esses produtos e por outras iniciati-
vas adotadas por empresas e entidades,
tais como a CNSEG, nao seja exagero
afirmar que o microsseguro, na sua es-
séncia, esteja bem perto de se tornar re-
alidade.

Como ja disse em ocasides anteriores, a
Susep estara sempre aberta ao dialogo,
pois esse € o caminho que conduzira a
indistria do seguro a um futuro cada
vez melhor. Juntos, poderemos alcangar
o fortalecimento do mercado para asse-
gurar o melhor atendimento ao consu-
midor.

Quando for necessario e adequado a
todas as partes interessadas, principal-
mente o consumidor, a Susep aprovara
novas ferramentas e, se for o caso, o
aprimoramento da legislagdo vigente
para que aquela meta seja mais facil-
mente alcangada.

Temos, em conjunto, de identificar
novos canais de distribuicdo e forma-
tos diferentes para os produtos que
serdo langados, além de utilizar uma
linguagem simples e direta, acessi-
vel a todas as camadas da populagdo.

ST: Qual é sua opinido a respeito da
regulamentacio?

www.planetaseguro.com.br

PS: O nosso foco estara direcionado
também para a adequacdo das nossas
regras as praticas internacionais, Vvi-
sando a permanente solidez do nosso
mercado. Regras que, as vezes, podem
parecer excessivas, mas que contri-
buem para assegurar o fortalecimento
da imagem do setor e a consolidagdo da
confianga junto a sociedade brasileira.

ST: Qual é a importincia da Tabua de
Mortalidade?

PS: No inicio do ano passado foi langa-
da a nova tabua atuarial brasileira, cria-
da a partir de uma acao sinérgica entre
a Susep e o setor privado, representado
pela Fenaprevi, e a Universidade Fede-
ral do Rio de Janeiro.

Esse ¢ um instrumento fundamental, que
trouxe novos parametros para precifica-
cdo dos seguros de vida e modelagem
dos planos de previdéncia, favorecendo
o consumidor final.
Mas, até agora,
foi pouco utilizada, o que nos cau-
sa certa estranheza diante da

essa nova tabua

im-
portdncia de tal ferramenta. Espera-
mos que isso mude a partir de 2011.

ST: Qual é a importiancia do seguro
de pessoas?

PS: Talvez mais até do que garantir bens
materiais, a esta indistria cabe assegu-
rar a qualidade de vida da populagdo, o
bem estar, a satde e a sobrevivéncia da
familia, em caso de sinistros envolven-
do o seu principal mantenedor.
O seguro de  pessoas,
se contexto, presta indispensa-
vel servico para o bem estar social.

nes-

ST: Qual é a missao da Susep?

PS: Foram empossados, em outubro,
136 novos servidores, aprovados em
concurso publico e que ja estdo atuando
para ajudar a Susep a cumprir sua mis-
sdo.

Nossa missdo € supervisionar e estimu-
lar o desenvolvimento das empresas do

mercado, protegendo os direitos dos
consumidores e os interesses da socie-
dade em geral.

Para tanto, em 2010, subimos mais um
degrau no contexto internacional de
regulacdo do funcionamento do mer-
cado, procurando tanto uma melhoria
no alinhamento das praticas comerciais
quanto das praticas regulatdrias.

Nesse sentido, o permanente didlogo
entre o Orgdo supervisor e as socieda-
des supervisionadas tem nos enriqueci-
do muito, enquanto reguladores, e essa
¢ a diretriz que continuara norteando a
administragdo da Susep nos proximos
anos.

Por esse motivo, a Susep permanece de
portas abertas para dialogar, mas agira
sempre que for necessario para corri-
gir eventuais distor¢des e buscar o que
for melhor para o desenvolvimento do
mercado de seguros e, principalmente,
para o consumidor brasileiro, que ¢ a
nossa razao de ser.
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Forum de Seguros FICO Brasil
promove debate sobre novas
tendéncias do mercado

Evento contou com o Superintendente de Planejamento
da Maritima Seguros e abordou diversos temas, como
consolidacdo do mercado, regulamentacdo do setor e

automatizac¢do de processos

No dia 1° de fevereiro, acon-
teceu o Forum de Seguros
FICO Brasil, no Grand Hyatt Sao Paulo,
voltado a executivos do setor de segu-
ros e profissionais das areas de subs-
cricdo, sinistros, operagdes, prevencao
a fraude, compliance e tecnologia da
informagdo. O encontro, com partici-
pacdo gratuita, foi organizado pela Fair
Isaac Corporation (FICO), empresa com
sede mundial na cidade de Minneapolis
(EUA) e que possui mais de 300 segu-
radoras clientes. O evento contou com
a presenga de Samy Hazan, Superin-
tendente de Planejamento e Seguro de
Pessoas da Maritima Seguros, que mi-
nistrou a palestra Tendéncias e Desa-
fios do Mercado de Seguros Brasileiro.

Andreas Suma, Diretor Sénior
para a América Latina, e Scott Horwitz,
Insurance Sénior Director EMEA (Eu-
ropa, Oriente Médio e Africa), ambos da
FICO, também participaram do Forum.

Palestra Tendéncias e Desafios do
Mercado de Seguros Brasileiro

Ao iniciar sua apresentagdo,
Samy Hazan ofereceu um breve pano-
rama do cendrio atual do mercado de
seguros € comentou que a concorrén-
cia do setor aumenta de acordo com a
sua evolucdo. “Conseqiientemente, se
antes tinhamos um unico canal de dis-
tribui¢do, hoje temos varios e, a medida
que os riscos enfrentados pela socie-
dade aumentam, o nimero de produ-

n e

tos oferecidos pelas seguradoras tam-
bém tendem a aumentar. Além disso,
com a expansdo do segmento, ele se
torna mais regulado”, explica Hazan.

De acordo com o executivo, exis-
te uma grande discussdo entre as segu-
radoras e os orgdos reguladores, uma
vez que as empresas querem mostrar
que o segmento tem seus diferenciais
e precisam de uma regulacdo especifi-
ca. Ainda segundo ele, diversos even-
tos irdo movimentar de maneira in-
tensa o mercado de seguros, como 0s
Jogos Olimpicos de 2016 e a Copa do
Mundo de 2014: “além desses even-
tos, contamos com a fragilidade dos
EUA e do Euro, que ajudaro os niveis
de exportacdo. No entanto, a deman-
da chinesa impulsionara o crescimen-
to, tanto neste como no proéximo ano”.

Para Hazan, a carteira de Vida
¢ a responsavel pelo crescimento: “o
mercado de seguro de vida € o que
esta impulsionando nosso crescimento.
Porém, ele ainda ¢ pouco desenvolvi-
do, uma vez que temos muitos riscos
que ainda ndo sdao cobertos. A partir
da deficiéncia de politicas publicas,
devemos promover uma maior cons-
cientizagdo da importancia do seguro”.

O superintendente explicou que
no passado, o mercado era focado na
colocagao de coberturas e na estrutura-
¢do de planos de seguros. “Hoje, traba-
lhamos com gestao de sinistros, servigos
de informagdo, modelagem de riscos,

Samy Hazan, da Maritima

“O mercado de
seguro de vida

€ 0 que esta
impulsionando

0 crescimento.
Porém, ele

ainda € pouco
desenvolvido,
uma vez que temos
muitos riscos que
ainda nao sao
cobertos™

Samy Hazan

administragao de sinistros e consulto-
ria em gestdo riscos. No futuro, € pro-
vavel que tenhamos consultoria estra-
tégica, mercados alternativos e, talvez,
securitizacdo de riscos”, reflete Hazan.

www.planetaseguro.com.br



“  Profissao
@ Seguros

Corretor de uros:
profissao de futuro

As projecies de crescimento do selor de Seguros
e Previdancia no pais s8o0 as malores da histdria
E uma drea hoje mais dindmica do que nunca,
que demanda profissionais methor preparados.
Um dos indicadores desta evolucio & a mudanca
de papel de um dos mais tradicionaks protagonis-
tas deste mercado: o Cometor de Seguros. A che-
gada de novos e sofisticados produtos - em car-
telras como a de Automdvel, Previdéncia Privada,
Saude, Vida, Educacio - transformou o Cometor
em consullor do cliente, E ele quem deve analisar
o8 risces do seus clentes e transformar o atendi-
menta em relacionamentos de longo prazo.

Evolugac exige boa formagao

O céu & o limite nesta profissdo empreendedora e
de excelentes perspectivas de retormo financein.

GRADUACAD

Com a abertura do mercado resseguradeor, a econo-
mia estiavel @ a entrada de novos consumidores no
segmento, as oportunidades de negécics aumenta-
ram significativaments para os Corretores de Segu-
ros. Esta evolugdo transformou lambém o3 cllentes:
ales estio mais exigentes, mais atentos as novidades
& 4 opgoes exislantes. E preciso estar bam prapara-
do para atender a esse novo consumédar,

O primeiro passo & fazer o Curso para Habllilacio
de Corretores da Escola MNacional de Seguros. E o
mais completo do mercado & lem frés fases: na pri-
meira, habilita como Cometor de Capitalizagio. MNa
sagunda fase, habilita o profissional & operar, tam-
bém, em Seguros de Vida e Previdéncia, Na tercaira
e ultima, habilita o comelor a comerclalizar todos os
ramos de Sequios, Em busca do registro profis-
sional como coretor e, principalimente, com

o cbjetivo de tomar-se& um amprasdrio &

moniar seu proprio negécio, Luciano da

Costa Cunha fez o Curso de Habilitagdo

para Corretores da Escola, Para ele, foi

58 0 COMBCO,

POS-GRADUACAQ | CERTIFICACAD | CURSOS PREPARATORIOS | EXAMES DE HABILITACAD | PUBLICACOES

INFORME PUBLICITARID

111 Precisamos nos atualizar
continusmente. O profissions mais
qualificado & com um makr grau
de informagdo, invaravelmente, se
ternard um profissional de malor
sucesso o destague em seu sefon ,’

Liscmng oa Costa Corba,

ESCOLA HACHONAL de SICUROS
— —

0BOO 025 3322

T E0).00Ng.or

ENSING A DISTANCIA

CURSO PARA HABILITACAO DE

CORRETORES DE SEGUROS 2011

Estao abertas as inscnigbes para a primeira
fase do Curso para Habilitacdo de Corretores
de Seguros, As aulas terdo duragdo de um
més, periodo apos o gual o aluno que for
aprovado podera requerer junto a Susep o
registro profissional para comercializar titulos
de capitalizacao.

A primeira fase do curso e pré-requisito para
as-duas seguintes, Vida e Previdéncia e
Demais Ramos (Ramos Elementares)

Inscricoes: ate 4 de margo
Inicio: 14 de marco

MNag perca tempo! Acesse o site
www.funenseg.org.br, confira as cidades
onde ¢ curso ocorrera e faga a sua inscricao!

Mais informacoes

08000 25 3322
www. funenseg.org.br

ESCOLA MACIOMAL de SEGLIRDS
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“Em seguros, ja ajudamos mais de 300 seguradoras em todo o
mundo na melhora da eficacia de suas operagoes € na reducao

de fraudes e solicitacdes abusivas™

O papel dos analistas de solugoes

A segunda parte do Férum teve
Scott Horwitz como orador, que mostrou
a importancia dos analistas de solugdes
para o mercado de seguros. Segundo ele,
as seguradoras tém se preocupado em
melhorar a utilizagdo dos dados e o va-
lor derivado de investimentos anteriores
para construir modelos a serem seguidos
no futuro. “Com a utilizagdo de analiti-
cos pelas seguradoras ¢ possivel garan-
tir maior produtividade, uma resposta
ao mercado mais rapida, decisdes mais
corretas, precos mais exatos € prejuizos
menores, além de um niimero menor de
fraudes, melhor posicao de reservas, au-
mento da satisfagcdo dos clientes, ciclos
de tempo mais rapidos e processos mais
consistentes”, analisa o palestrante.

Todavia, Horwitz afirma que
ainda existe muita dificuldade para al-
cangar esses objetivos. De acordo com
ele, as seguradoras coletam um gran-
de volume de informagdes dos seus
clientes durante a subscri¢cdo do risco.
Entretanto, freqlientemente, esses da-
dos estdo espalhados em varios depar-
tamentos das empresas. Além disso,

“Nos
adotamos um
enfoque

sistematico das
decisoes”

n e

as unidades operacionais muitas vezes
n3o mantém um contato constante en-
tre si, o que gera um grande desper-
dicio de oportunidades que poderiam
ser desenvolvidas caso fosse feito um
cruzamento desses dados estratégicos.

Quando bem utilizado, o histd-
rico dos clientes permite langamentos
de produtos e servicos mais adequados
aos segurados e at¢ mesmo um melhor
gerenciamento de risco para a propria
companhia. “A conexdo dos dados em
um centro estratégico de decisdo ajuda
a gerenciar riscos, a prestar um me-
lhor atendimento ao cliente, a gerenciar
acoes de marketing coordenadas com
todos os departamentos da companhia,
além da prevengdo de fraude”. , reforga.

Empenhada em oferecer solugdes
paraseguros, a FICO disponibiliza tecno-
logias, aplicacdes e servigos avancados
as seguradoras, oferecendo uma visao
mais precisa do risco e do comporta-
mento do cliente, além de auxiliar o usu-
ario a transformar de forma eficiente sua
visdo em decisdes operacionais praticas.

As solucdes apresentadas pela
FICO aceleram a eficiéncia dos princi-
pais processos de negocios, aumentando
o grau de precisdo na tomada de decisoes
e contribuindo de maneira decisiva para
o crescimento aliado a rentabilidade.

Além dessas vantagens, a FICO
também utiliza uma ciéncia de andlise
preditiva para permitir que as empre-
sas possam automatizar, melhorar e
conectar as suas decisdes entre as di-
versas unidades de negdcios e ao lon-
go dos ciclos de vida dos seus clientes.

Segundo Horwitz, a FICO ¢
uma empresa lider em gerenciamento

Scott Horwitz

de decisdes: “Nos adotamos um en-
foque sistematico das decisdes. Desta
forma, automatizamos assuntos com-
plexos em tempo real e oferecemos
uma melhor qualidade no processo.
Quanto maior for a nossa capacidade
de conectar as decisdes de toda a em-
presa, mais produtivas elas serdo”.

Para ele, as seguradoras de-
vem projetar suas decisdes para o fu-
turo para que os orgdos reguladores
possam analisar 0s possiveis riscos.

E completa: “o processo de to-
mada de decisoes engloba diferentes
estratégias e diferentes passos que de-
vem ser percorridos para se chegar ao
melhor resultado possivel. Quando se
cria um modelo, da proxima vez que
surgir um pedido de indenizacdo basta
pedi-lo, pois ndo sera necessario co-
mecar do inicio e fazer todo o proces-
so novamente”, finaliza o executivo.

Scott Horwitz, da FICO

www.planetaseguro.com.br
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Deputado Federal Armando
Vergilio € empossado

Durante almoco realizado em Brasilia, o deputado
federal Armando Vergilio comemorou sua posse
com lideres do mercado de seguros

m 1° de fevereiro, intme-

ras autoridades do mercado

de seguros estiveram reunidas em um

almogo em Brasilia para comemorar

a posse do deputado federal Armando

Vergilio dos Santos Junior, eleito por
Goias com 103.231 votos.

Durante o encontro, que reuniu

mais de 120 pessoas, o deputado eleito

discursou: “este momento tdo especial

Armando Vergilio

se reveste de uma importancia muito
grande porque a minha responsabilidade
¢ aumentada a medida que nds assumi-
mos o mandato aqui na Camara dos De-
putados na qualidade de corretor de se-
guros. Nosso objetivo ¢é lutar, defender
e trabalhar em prol do engrandecimento
e do desenvolvimento ndo s6 da nossa
categoria profissional, mas também de
todo o mercado de seguros brasileiro.
Eu tenho comigo que a minha grande
missdo ¢ poder falar para todos os meus
pares dentro da Camara a importancia

que o mercado de seguros tem para o
desenvolvimento socioeconomico do
nosso pais. Gostaria de agradecer essa
categoria maravilhosa, da qual tenho
muita honra de pertencer, e dizer que
podem contar comigo, pois estarei aqui
no Congresso Nacional para trabalhar
com ética, seriedade e com bastante de-
dicagdo”.

Paulo dos Santos, Superintenden-

te da Susep, também esteve presente no
evento. “Hoje ¢ um dia muito especial
para o pais e para o mercado segurador.
Armando Vergilio, nosso ex-superinten-
dente, foi eleito deputado federal e isso
¢ muito importante para o mercado e
para o futuro do seguro. Finalmente, nos
temos um legislador que entende, que
conhece o assunto e que ndo vai confun-
dir prémio com indenizag¢do. Armando,
meus parabéns, seja feliz e conte com a
Susep nesse processo”, deseja Santos.
O Presidente da Escola Nacio-

nal de Seguros, Roberto Bittar, acredita
que o momento ¢ bastante significativo
para a nacdo: “a cAmara se renova em
parte e abriga a representacdo dos mais
diversos setores da economia. Para nos,
corretores de seguros, € um momento de
satisfag@o porque elegemos um corretor
de seguros da mais alta envergadura, da
mais alta expressao para nos representar.
O que nods esperamos ¢ que os deputa-
dos conduzam a nagdo para os maiores
numeros de desenvolvimento e cresci-
mento para que possamos defender os
interesses setoriais”.

Uma hora apés a sua posse, Ar-
mando Vergilio apresentou dois Projeto
de Lei, ambos direcionados ao mercado
de seguros. O primeiro, PL 22/2011,
propde o enquadramento das empresas
corretoras no Simples, sistema simpli-
ficado de pagamento de impostos fede-
rais. “A minha inteng@o € corrigir uma
injustica. Essa proposta ja foi aprovada
no Congresso em trés ocasioes, a partir
de um amplo acordo entre as liderancas
dos partidos governistas e da oposicao.
Mas, em todas, foi vetada pelo Executi-
vo”, esclarece o parlamentar.

O outro projeto tem por objetivo
estabelecer regras para o funcionamento
de oficinas especializadas na desmonta-
gem de veiculos para a reutilizacao das
autopegas. O deputado federal mencio-
nou que um projeto semelhante havia
sido apresentado pelo entdo senador
Romeu Tuma, aprovado no Congresso
no final de 2010, mas vetado pelo Exe-
cutivo no comeco deste ano. “Também
neste caso, quero reparar uma injustica.

Essa medida vai possibilitar a
reducdo do prego do seguro de veiculos
e permitir a contratacdo desse tipo de
garantia pelos proprietarios de veiculos
com mais de cinco anos de uso”, obser-
va o deputado, que promete ndo parar
por ai. “Nas proximas semanas, vou
apresentar outras propostas relativas a
industria do seguro”.

www.planetaseguro.com.br



Assisténcia viagem: a ajuda que o seu
cliente nao diz, mas espera de voce.

Quando peguenos problemas podem se tomar grandes transtomaos, nada melhor do que
e |

contat com a lider mundial em assisténcia e seguro viagem: Com a Mondial Assistance
seus cligntes tardo a maior cobertura inteémmacional g uma equipe multidisciphnar da
altissima gualidade pronta para atend@-los com simpatia g o prazer em ajudar a gualguer
momento, em gualguer lugar. Ofereca a trangiilidade gue faz toda a diferenca

Mondial Assistance.

Lider mundial em assisténcia & saguro vidgerm

P R aadial.aecietanra rom B
Acesse wwnwmondial-assistance.com.b

Tel: (11} 3178-2589
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Presidente da Chubb realiza palestra na APTS

Acacio Queiroz apresentou aos convidados um panorama do cenario economico
brasileiro, mostrando que o mercado de seguros deve crescer ainda mais

m 15 de fevereiro, Acacio
Queiroz, presidente e CEO
da Chubb Seguros, ministrou a Palestra
do Meio-Dia da APTS, intitulada Eco-
nomia do Brasil e o Mercado Segurador
— Perspectivas 2011. Frente a uma pla-
téia composta por profissionais de segu-
ros, o executivo ofereceu um panorama
econdmico e mostrou que o cenario se
mostra bastante positivo para o desen-
volvimento do seguro.
Apesar do crescimento do PIB,
que deve permanecer na casa dos 5%,
Acacio Queiroz se mostrou preocupa-
do com o aumento da inflagdo, que em
2010 chegou a 5,9%. “A inflacdo vem
com for¢a novamente e iSso nos preo-
cupa muito. Para o mercado de seguros
essa noticia ndo € boa, uma vez que com
o aumento da inflagdo as pessoas evitam
comprar seguros”, destaca.

Em contrapartida, a balanga co-
mercial, que corresponde a diferenca
entre importacao e exportagao, foi favo-
ravel no ano passado e a tendéncia ¢ que
esse resultado permaneca em 2011 com
a valorizagdo dos commodities (alimen-
tos e produtos primarios). “O Brasil ¢
um grande exportador de commodities

e com a globalizacdo, esses itens ficam
ainda mais valorizados”, observa Quei-
roZ.

O presidente acentuou ainda
que o grande ponto desfavoravel ao
mercado s3o as mudangas nas normas
do resseguro (Resolugdes 224 e 225 do
CNSP) que, se entrarem em vigor, pode-
rdo ser responsaveis pela volta do esta-
do de monopdlio e elevagdo dos pregos
do resseguro. “Essa ¢ a pior noticia que
nosso mercado poderia receber”, afirma.

Acacio Queiroz comentou tam-
bém que, apesar da divida publica re-
presentar 40% do PIB (Produto Interno
Bruto), a realidade brasileira esta com-
posta por varios pontos positivos, como
a valorizagdo do real, a queda do de-
semprego, formalizacdo dos empregos,
ascensao das classes C e D, evolucdo da
renda nacional e do salario minimo, en-
tre outros. “Em 2014, a classe C corres-
pondera a 56% da populacdo brasileira.
As seguradoras que ndo tiverem isso em
mente irdo perder mais de 50% do mer-
cado”, alerta o orador.

Ao comentar sobre o ultimo go-
verno, comandado por Luiz Inacio Lula
da Silva, Queiroz foi enfatico: “quem
disser que o
pais ndo se
desenvolveu
nos ultimos
anos so pode
estar cego.
E obvio que
evoluimos.
A crise fez
com que o
Brasil fi-
casse ainda
mais susten-
tavel. Cerca
de 15 mi-

lhdes de empregos foram gerados de
2003 a 2010, além da educagdo que me-
lhorou muito. O Lula defende que o pais
sera a 5% maior economia do mundo em
2016 e eu acredito nisso. Mas, para tan-
to, precisamos reformar muitas coisas”.

Mesmo frente aos nimeros ex-
pressivos apresentados durante a pa-
lestra, o executivo reforcou que ainda
existem muitos pontos que devem ser
analisados e trabalhados com cuidado.
Segundo ele, nossa tecnologia continua
muito atrasada perante a dos outros pa-
ises. “Com relacdo a Internet, a Coréia
do Sul conta com um acesso de 17 mega
bytes por segundo, enquanto no Brasil
esse valor € de 1,4. Nesse setor, infeliz-
mente, ainda engatinhamos”. Com rela-
¢do a reforma orcamentaria, ele afirmou
que a questdo também deve ser revista,
bem como a reforma previdenciaria.

Para Acacio Queiroz, o mercado
de seguros brasileiro continua a frente
dos mercados de outros paises emergen-
tes, ainda que esteja em terceiro lugar,
atras da China e da India, paises que
juntos possuem uma populacao de mais
de 3 bilhdes de pessoas. Outra singula-
ridade brasileira que foi apontada pelo
presidente da Chubb € o volume de nos-
sas reservas internacionais, que ja atin-
gem o valor de US$ 300 bilhoes.

Ao final de sua apresentacdo, o
executivo apontou os seguros que terdo
maior potencial de crescimento: riscos
de obras (17%), grandes riscos empre-
sariais (15%), habitacional (13%), pre-
vidéncia (12%), satde (12%) e vida e
acidentes pessoais (11%). “Temos de
contribuir para as reformas, mas temos
de reivindicar mais, contestar mais e
fazer a nossa parte. O seguro tem um
enorme espaco para crescer, mas precisa
ir devagar”, finaliza Queiroz.
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Eventos

Sincor-SP promove Forum de Riscos Declinaveis

Entidade enfrenta polémica que rodeia o tema e promove o encontro de
varias autoridades do setor para discutir o assunto

O Sindicato dos Corretores de Sao Paulo
(Sincor-SP) realizou, em 16 de feverei-
ro, o Férum de Riscos Declinaveis. O
evento, que aconteceu no Maksoud Pla-
za, em S3o0 Paulo, contou com a presen-
ca de varios profissionais do mercado de
seguros, incluindo corretores de segu-
ros, seguradores, resseguradores, advo-
gados, representantes dos consumidores
e até membros da Susep e de Sincors de
outros estados.

Fruto das solicitagdes do
mercado, o Férum pro-
curou oferecer um deba-
te amplo sobre o assunto
€ contou com a presenca
do presidente do Sincor-
SP, Mario Sérgio de Al-
meida Santos; Cassia Del
Papa; Leilane Strongren;
Carlos Pelais; Orlando
Gouveia; Flavio Bosisio
e Renato Cunha Bue-
no na Mesa Diretora. A
abertura do encontro foi
feita pelo presidente da
entidade.

“Esse assunto ¢ bastante
pertinente no momento
em que vivemos, pois é responsabilida-
de de todos nos. Pretendemos dar inicio
a um caminho que todos buscamos per-
correr e ninguém pode se furtar disso.
Fizemos o Férum com o objetivo de ofe-
recer uma solug@o aos profissionais de
seguro e vocés poderdo fazer seus ques-
tionamentos, sempre priorizando o res-
peito que deve existir entre nos”, alerta
Mario Sérgio.

Esses tipos de riscos eram cobertos pelo
IRB-Brasil Re no passado. Com a aber-
tura do mercado e o fim do monopdlio
da resseguradora, as seguradoras adqui-
riram um equilibrio em seus negocios

-y

Mesa Diretora do Sincor-SP durante Férum de Riscos Declinaveis

e liberdade de escolher seus parceiros,
passando a recusar esses riscos mais
graves. Segundo Humberto Marques,
diretor executivo da Bradesco Seguros,
a razdo que faz com que as segurado-
ras ndo aceitem esses riscos ¢ a falta de
massa critica. “Temos varias empresas
que preferem ndo transferir seu risco.
Entretanto, quanto menos seguros nega-
dos, melhor ¢é para todos noés do merca-
do”, explica.
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Para Wady Cury, diretor técnico da Ma-
pfre Seguros, o ponto principal deve ser
a transferéncia de riscos. “Quando trans-
firo os riscos, passo a negociar as conse-
qiiéncias dessas transferéncias. Hoje se
fala de sinistros de R$30 milhdes, que
antes nem sequer imaginavamos”,
lisa Cury.

José Farias, diretor comercial do IRB
Brasil Re, defende: “o IRB ndo ¢ a solu-
¢do e sim parte dela, cada um deve assu-
mir uma parcela da responsabilidade”.
De acordo com Boris Ber, da Asteca
Seguros, existem segurados ha mais de
30 anos na carteira que tém dificuldades

ana-
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em colocar seus riscos. “Nao tivemos
capacidade de conduzir as mudancas
que ocorreram pos-abertura do ressegu-
ro. Também ndo encontramos solucgdes
para o periodo de transi¢do”, salientou.

Segundo Nelson Fontana, da MDS Cor-
retora de Seguros, os segurados tém di-
reito a cobertura e a responsabilidade
de encontrar uma solugdo ¢ dos profis-
sionais do segmento. “Essa mudanca
do resseguro durou 15 anos. Foi uma
preparacdo lenta e
gradual e por isso te-
mos que mostrar que
estamos prontos para
o fim do monopdlio. A
cobertura passou a ser
escassa, mas 0s segu-
rados estdo dispostos
a enfrentar a precifica-
¢ao”.

A advogada Rosana
Chiavasa
que existe uma gran-
de necessidade de se

comentou

criar uma comissao o
mais rapido possivel.
“Os consumidores ga-
nharam e vdo continu-
ar ganhando quando o assunto chegar a
Justica”, alertou. Ao que Antonio Pen-
teado Mendonga, também advogado, re-
bateu: “Vamos deixar o Judiciario fora
desta discussdo. Se a Justica interme-
diar, o resultado sera ruim”.
Ao final, foi decidido que uma comis-
sdo seria criada para discutir esses ris-
0s. “Nosso objetivo com a realizagao
deste forum e a criagdo da comissdo €
encontrar uma solu¢do que harmonize
os interesses dos consumidores, correto-
res de seguros, companhias seguradoras
e resseguradoras”, explicou o presidente
do Sincor-SP, Mério Sérgio.
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Pesquisa

Segundo estudo da IBM, nivel de confianca
no setor de seguros ainda ¢ baixo

O trabalho coletou opinioes de consumidores de varios paises e foi constatada a

queda no nivel de confianga e fidelidade nas seguradoras

No final de 2010, a IBM Brasil reali-
zou o estudo Powerful interaction
points — saying goodbye to the channel
(Poderosos pontos de interagdo — dizen-
do adeus ao canal). A pesquisa ouviu
mais de 21 mil consumidores de 20 pa-
ises, incluindo o Brasil, sobre seu rela-
cionamento com as seguradoras. A prin-
cipal conclusdo constatada pelo trabalho
foi que a confianga no setor permanece
baixa e o nivel de lealdade dos clientes
das seguradoras esta diminuindo, o que
torna cada vez mais dificil para as em-
presas manter sua base de clientes.

Segundo Roberto Ciccone, lider da area

Roberto Cicone

de consultoria da IBM Brasil para o seg-
mento de seguros, o objetivo da pesqui-
sa foi dar continuidade ao estudo feito
em 2008. “Dentro da nossa area de con-
sultoria, temos como pratica promover a
produgdo de conhecimento para atender
clientes e ajuda-los na solucdo de pro-
blemas e criacdo de estratégias. O obje-
tivo de nossa pesquisa atual foi dar uma
continuidade a anterior e, também, pro-
curar entender os clientes. Confianga ¢
tema chave do estudo, além de transpa-
réncia. Por isso, estudamos o tema para
saber como viabilizar o cliente de forma
mais eficaz, alcancando mais dominio

“Para operar em um mundo cada vez
mais complexo, sera necessario pensar
fora da caixa, em estratégias que
aumentem a confianca no setor”

26 IO,

sobre ele e entendendo seu ponto de vis-
ta em relacdo ao mercado de seguros”,
explica Ciccone.

A pesquisa apontou também que 29%
dos entrevistados possuem trés ou mais
provedores de seguros para diferentes
linhas de produtos e 25% dos clientes
que se consideravam fiéis a uma mar-
ca especifica trocaram de seguradora
nos ultimos dois anos. De acordo com
o executivo, esses resultados sdo justi-
ficados por alguns fatores: “apenas 44%
dos usuarios de seguros do pais acredi-
tam nas seguradoras, mas esse nimero
aumenta muito quando adicionamos
a figura do corretor. Grande parte dos
consumidores confia no corretor e acre-
dita que ¢ ele quem faz o servigo e nao
a seguradora. O atendimento também
tem muitas falhas, principalmente no
momento crucial, ou seja, no momento
em que ocorre o sinistro. A linguagem
segurés também ¢ algo que atrapalha e
dificulta o entendimento dos segurados,
0 que muitas vezes leva a insatisfacao.
Sdo por esses motivos que entendemos
arazdo de tantas criticas”.

Além desses dados, o estudo mostrou
que houve uma grande modificacao
no perfil do consumidor, que esta cada
vez mais conectado e utiliza diferentes
instrumentos para interagir com as se-
guradoras. Ainda assim, as pessoas con-
tinuam valorizando a interagdo pessoal,
por isso a importancia do corretor. “As
pessoas contam com quem confiam. A
pesquisa que os clientes fazem dos pro-
dutos e empresas antes de fechar nego-
cio ¢ um bom momento para entende-
los e interagir com eles. Hoje as pessoas
tém inimeros canais de acesso a infor-
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Pesquisa

macao, mas constatamos que a interagao
pessoal é mais efetiva e da mais chances
para a pesquisa virar compra. Percebe-
mos que os clientes pesquisam com o
corretor e apenas 33% dos que buscam
pela internet € que compram, contra
80% que compram quando tem auxilio
do corretor”, analisa Ciccone.

A pesquisa concluiu que, para melhorar
esse quadro, as seguradoras devem se
aproximar mais de seus clientes. Além
da estratégia convencional de canal,
precisam desenvolver um mix integra-
do de interacdo, o que engloba redes
sociais, corretoras, agéncias e internet.
Esses instrumentos seriam utilizados
de forma personalizada, de acordo com
o perfil de cada cliente. “Isso significa
sair da postura orientada para o produto,
para conhecer as atitudes e desejos dos
clientes, bem como os nichos e segmen-
tos especificos, customizando os pro-
dutos e dando aos consumidores aquilo
que eles querem, de acordo com suas

necessidades”, salienta o executivo, fri-
zando: “a seguradora deve ouvir as pes-
soas e conhecé-las, customizando seus
produtos e servigos para melhor atendé-
las. A questdo ¢ que temos mais pontos
de interacdo, ou seja, os dados que os
consumidores procuram sdo buscados
no site da seguradora, no contato com
corretor, bancos, familiares ou amigos,
midias sociais, entre outros. No mundo,
as pessoas que usam somente um ponto
representam 21,2%, as que usam dois
pontos correspondem a 16,8% e trés
pontos significam 31,7%”.

O lider da area de consultoria afirma
ainda que as organizagdes mais bem su-
cedidas serdo as que apostarem em um
processo de colaboragio e co-criagdo de
produtos e servigos com seus clientes,
para melhor entender, prever e atender
suas reais expectativas. “Para operar em
um mundo cada vez mais complexo, sera
necessario pensar ‘fora da caixa’, em es-
tratégias que aumentem a confianga no

setor de seguros, que ainda ¢ baixa. Che-
gar perto do cliente ¢ importante e deve
ser foco das seguradoras. Nosso objetivo
ndo € ver quais foram os resultados bons
ou ruins da pesquisa e sim discutir com
as seguradoras o que elas devem fazer
para melhorar, com que devem se pre-
ocupar, ou seja, traduzir estratégias para
interagir com os clientes e para torna-las
mais competitivas no mercado. Procura-
mos ajudar nossos clientes a alcangar o
sucesso, ouvindo seus consumidores”,
finaliza Roberto Ciccone.

“Apenas 44% dos
usuarios de seguros
do pais acreditam
nas seguradoras”

Este foi o maior estudo de seguros conduzido pelo Instituto
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Especial

Chuvas de verao preocupam o
mercado de seguros

Ainda que o Brasil seja um pals privilegiado por ndo estar exposto a grandes riscos

ambientais, muitas mortes ocorrem devido as chuvas de verdo. As seguradoras mos-

tram que os eventos podem ser minimizados pela escolha da cobertura correta

Por Carolina Abrahdo

ivemos em um pais livre de terre-

motos, furacdes, tornados e outras
catastrofes naturais de grande dimen-
sdo presentes no exterior. Entretanto,
durante o periodo de verdo, caracteri-
zado pela temporada de fortes chuvas
e enchentes, tornou-se freqiiente em
grande parte dos Estados brasileiros
o grande numero de desabamentos e
mortes ocorridos por esses eventos.
O caso mais grave ocorreu no inicio
deste ano, em 11 de janeiro, quando
uma grande enxurrada na Regido Ser-
rana do Rio de Janeiro foi responsavel
por mais de 900 mortes. Os municipios
mais afetados foram Teresopolis, com
378 mortos, Nova Friburgo, que regis-
trou 427 vitimas e Petropolis, que teve
72 corpos resgatados. Além desses lo-
cais, também houve 22 mortes em Su-
midouro, 6 em Sao José do Vale do Rio
Preto e 1 em Bom Jardim.
Segundo dados das prefeituras e da De-
fesa Civil do Estado, o numero de pes-
soas fora de casa corresponde a 35 mil.
Em Teresopolis sdo 9.110 desalojados
e 6.727 desabrigados; Petropolis conta
com 6.223 desalojados e 191 desabriga-
dos e Nova Friburgo contabiliza 3.220
desalojados e 2.031 desabrigados.
Outras cidades que também foram bas-
tante afetadas pela enxurrada sdo Bom
Jardim com 1.186 desalojados e 632
desabrigados; Sao José do Vale do Rio
Preto que registra 2.018 desalojados e
300 desabrigados; Sumidouro que soma

o PP

Felipe Dana

311 desalojados e 200 desabrigados; e
Areal que contabiliza 1.469 desalojados.

Area inundada em Nova Friburgo

A lista da Defesa Civil cita ainda ou-
tros municipios atingidos, como San-
ta Maria Madalena (284 desalojados e
44 desabrigados), Trajano de Moraes
(188 desalojados e 28 desabrigados),
Sapucaia (30 desalojados ¢ 140 desa-
brigados), Sao Sebastido do Alto (32
desalojados e 75 desabrigados), Trés
Rios (36 desalojados e 33 desabriga-
dos), Cordeiro (43 desabrigados), Car-
mo (55 desalojados e 12 desabrigados),
Macuco (28 desalojados e 24 desabri-
gados), Cantagalo (8 desalojados) e Ca-
choeiras de Macacu (4 desabrigados).

Estado de Sdo Paulo

O Estado de Sdo Paulo, ainda que tenha
passado por situagdo critica, teve um ba-
lango menos alarmante. Segundo dados

divulgados pela Defesa Civil, até janei-
ro, 6.443 pessoas estavam desalojadas

e 791, desabrigadas. O 6rgdo informou
ainda que 57 municipios do Estado fo-
ram atingidos pelas chuvas e, até essa
data, o nimero de mortos chegou a 13
na capital paulista. Destes, cinco mu-
lheres em Sdo José dos Campos e um
rapaz em Tatui, no interior; trés pessoas
em Maud e outra em Embu, na regido
metropolitana e outros trés na capital.

Catastrofes Seguradas

Nos paises ricos, ¢ comum a contratagao
de seguro para proteger-se desses tipos
de sinistros. Ja no Brasil e em outros
paises em desenvolvimento, onde ¢ pre-
ponderante a falta da cultura do seguro,
as pessoas tém pouca familiaridade com
esse servico e nem sequer contratam
apolices para riscos mais comuns.

www.planetaseguro.com.br
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Sendo assim, a maior parte do prejuizo
geralmente ¢ paga pelos paises atingi-
dos e a parcela menor fica por conta das
seguradoras. Grande porcentagem dos
danos recai sobre o governo e sobre a
propria populagio atingida, responsavel
pelo pagamento de impostos que, mais
tarde, serdo utilizados para atender as
vitimas e reconstruir as regides afetadas.
Ainda que as catastrofes de verdo sejam
previsiveis e esperadas, a maior parte
das pessoas que sofre com esses tipos
de eventos ndo esta coberta por seguro.
Isso acontece porque consideravel par-
cela dos que possuem suas residéncias
em locais de dificil acesso, mais propi-
cias a desastres, € de classe baixa e ndo
tem condigdes de arcar com esse custo.

Seguro Climatico

Segundo alerta dado por Murilo Chaim,
diretor da Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep), as vitimas das tragé-
dias provocadas pelas enchentes que
ndo tenham feito cobertura nos contra-
tos de seguros contra eventos naturais,
conhecidos como seguros climaticos,
ndo receberdo indenizacdo das segura-
doras. De acordo com ele, isso aconte-
ce porque a precificacdo do risco ocorre
de acordo com as coberturas escolhidas
pelo segurado. “Vocé paga o prémio por
aquele direito de cobertura. E se vocé
ndo contratou, a seguradora ndo ¢ obri-
gada a fazé-lo”, destacou o diretor.
Chaim reforgou ainda que as pessoas
devem ter um cuidado especial no mo-
mento em que fazem a contratacdo do
seguro residencial, pensando na preven-
¢do. “Antes da ocorréncia de qualquer
evento, cada consumidor deve ter muita
atencdo nas coberturas que esta contra-
tando nas apolices que estdo sendo ofe-
recidas. As pessoas devem se atentar as
questoes como risco de alagamento, ris-
cos decorrentes da natureza, como que-
da de arvore ou outros riscos correlatos.
E bastante importante ver quais desses
riscos vocé estd contratando cobertura e
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Caminhio tenta passar na Marginal Tieté

se atende as suas necessidades”.

Para Murilo Chaim, ¢ imprescindi-
vel avisar imediatamente a segurado-
ra quando ocorre o sinistro, relatando
o evento ¢ fornecendo as informacgdes
necessarias o mais breve possivel. Ele
informou também que, além dos dados
fornecidos pelos segurados, os peritos
das seguradoras costumam ir aos lo-
cais onde ocorreram os sinistros para
verificar a necessidade de informagdes
adicionais, solicitando documentos que
estdo estabelecidos na apoélice de segu-
ros e efetuando o pagamento de sinis-
tros. Ainda que as vitimas tenham perdi-
do seus documentos, o diretor da Susep
salientou que as seguradoras podem
fornecer a segunda via das apolices aos
seus clientes.

Coberturas oferecidas pelas seguradoras

Tokio Marine

Marcelo Goldman, Diretor Técnico de
Massificados da Tokio Marine, adianta
que a maioria dos seguros residenciais
oferecidos no mercado tem como base
o plano padrao estabelecido pela Susep,
que ndo preve cobertura para catastrofes
naturais. “Porém, algumas seguradoras
ofertam coberturas especificas como
alagamento/inundacdo e desmorona-
mento, que englobam catéstrofes natu-
rais. J4 na contratagdo do seguro para
automovel € garantida ao segurado a co-
bertura para submersao parcial ou total

do veiculo em 4gua doce proveniente de
enchentes ou inundagdes, inclusive nos
casos de veiculos guardados no subsolo.
Além de danos causados por granizo,
furacdo e terremoto”, alerta Goldman.

O executivo relata ainda que, no caso
especifico ocorrido no Rio de Janeiro,
além de Assisténcia 24h que atendeu
aos segurados, a Tokio Marine também
permitiu a prorroga¢do do vencimento
das parcelas dos segurados que, de ja-
neiro de 2011, passou a 11 de fevereiro.
Além disso, o periodo de renovagdo das
apolices com fim de vigéncia em janei-
ro foi ampliado, permitindo assim que
os corretores e segurados realizassem
o processo de renovagdo sem qualquer
tipo de prejuizo quanto a cobertura ini-
cialmente contratada.Ao comentar a res-
peito do seguro residencial, o executivo
afirma que ele ¢ ainda pouco difundido.
“Estima-se que apenas 10% das residén-
cias no Brasil possuam seguro. A Tokio
Marine vem realizando um trabalho de
conscientizagdo junto aos corretores.
Este trabalho consiste na disseminagao
de informacgoes do custo versus benefi-
cio do seguro Residencial, demonstran-
do sua importancia”, completa o Diretor.

Bradesco Auto-RE

De acordo com o Superintendente Exe-
cutivo da Bradesco Auto-RE, Fernan-
do Cheade, os produtos residenciais da
companhia t€m cobertura bésica que
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ampara incéndio, queda de raio e ex-
plosdo de qualquer natureza. Todavia,
para que as residéncias tenham seguro
contra eventos climaticos ¢ necessario
contratar coberturas adicionais. “Nossas
coberturas adicionais protegem o pa-
trimonio dos segurados contra os mais
variados riscos. As principais cobertu-
ras adicionais sdo: perda ou pagamento
de aluguel em decorréncia de eventos
da cobertura basica; vendaval, furacio,
ciclone, tornado, granizo, queda de ae-
ronave, impacto de veiculos terrestres e
fumaga; danos elétricos; roubo de bens;
responsabilidade civil familiar; vidros;
ruptura de tubulagdes; entre outras”, ex-
plica Cheade.

No caso dos veiculos, que correspon-
dem a carteira de maior demanda da
seguradora, o Superintendente informa
que na cobertura basica compreensiva
do produto Auto oferecido pela Brades-
co Auto/RE, os danos decorrentes de
enchentes e alagamentos encontram-se
cobertos, o que corresponde a mais de
90% dos seguros contratados. “Apesar

de Janeiro, a companhia disponibili-
Zou uma equipe para visitar a regido e
atender mais prontamente os segurados.
“Reforgamos com pessoal e equipamen-
tos para atender o mais rapido possivel
0s nossos segurados, removendo os vei-
culos danificados e agilizando o proces-
so burocratico de pagamento de indeni-
zagdes”, conta o executivo.

SulAmeérica

Com relagdo ao seguro residencial, a
SulAmérica oferece, em sua cobertura
basica, a protecdo para queda de raios,
incéndio, explosdo e tumultos. Esse ser-
vigo oferece a possibilidade de contrata-
¢do de coberturas adicionais para danos
causados por ventos fortes (vendaval,
furacdo, ciclone e tornado) e granizo.
Apesar do SulAmérica Residencial ndo
ter cobertura em caso de inundagdes e
alagamentos, entendido como a inun-
dagdo ou entrada de agua nos edificios
segurados, ele disponibiliza servigos
especificos de Assisténcia 24h relacio-
nados ao mal tempo, como substituicao

Destrocos da casa de um lavrador na Regido Serrana

da carteira de Auto ser ainda a mais pro-
curada, o aquecimento da economia e
0 aumento da renda geram maior inte-
resse das pessoas em protegerem seus
patriménios. A procura tem crescido e o
seguro residencial apresentou um cres-
cimento de 53,6% em 2010, enquanto o
mercado evoluiu 22,6%”, esclarece.

Durante a catastrofe ocorrida no Rio

de telhas, troca de vidros e eletricista em
caso de curto circuito na rede elétrica
das residéncias.

De acordo com o vice-presidente da Su-
IAmérica, Luis Furtado, o SulAmérica
Auto oferece protecdo necessaria para
os veiculos de seus clientes, disponibi-
lizando cobertura para varios tipos de
eventos naturais. “Os segurados que

adquiriram a cobertura Compreensiva,
contratada na maioria dos casos, con-
tam com a cobertura para alguns riscos,
como incéndio, queda de raio, inunda-
c¢do, alagamento, ressaca, ventos fortes,
granizo e queda acidental de qualquer
agente ou objeto externo sobre o veicu-
lo”.

O executivo conta que, durante a tra-
gédia na Regido Serrana, a companhia
deslocou guinchos e peritos de cidades
proximas aos locais impactados pelas
fortes chuvas para auxiliar nos atendi-
mentos da regido: “além disso, a visto-
ria dos veiculos sinistrados estd sendo
feita na base do reboque, direcionando
rapidamente o veiculo danificado a ofi-
cina mais préoxima ou de preferéncia do
cliente. A regulacdo dos sinistros tam-
bém ganhou agilidade com o desloca-
mento desses profissionais. Nos casos
mais graves, a Central de Atendimento
do servigo de Assisténcia 24h prepara
uma ilha de atendimento, priorizando as
ligacdes da regido afetada pelas enchen-
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tes”.

Liberty Seguros

A Liberty Seguros também disponibi-
lizou uma equipe especial para atender
seus segurados na Regido Serrana do
Rio de Janeiro. Segundo Chico Mima-
relli, Diretor de Sinistros da companhia,
uma equipe de peritos € um grande nil-
mero de guinchos foram deslocados ja
no segundo dia apos a tragédia. “Pre-
paramos nossas centrais de atendimen-
to para orientar os segurados. No caso
recente do Rio, foi veiculado anuncio
em radio, orientando os segurados para
que ligassem em nossa central a fim de
esclarecer duvidas”, explica Mimarelli.
Com relagdo ao aumento do nimero de
sinistros nesse periodo de verdo e for-
tes chuvas, o executivo comenta que ja
¢ esperado: “é¢ normal que entre janeiro
e marc¢o aumente a quantidade de sinis-
tros em razao das chuvas, ndo s6 por
danos aos veiculos por alagamento, mas
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também pelo aumento de acidentes pro-
vocados pelas mas condi¢des de estrada,
ma visibilidade, etc. E esperado que as
chuvas aumentem em até 10% a quanti-
dade de sinistros nestes meses do ano”.
Ao ser questionado sobre os prejui-
zos decorrentes desse periodo, ele foi
enfatico: “os custos em valor aumen-
tam proporcionalmente ao aumento
da quantidade de sinistros. No caso de
uma catastrofe, aumenta a quantidade
de sinistros de Perda Total, agravando
um pouco mais o total de indenizagdes.
Mas o limite se mantém no maximo em
10%”.

Allianz Seguros

Para Laur Diuri, Diretor Executivo da
Allianz Seguros, no caso de catastrofes
de grande dimensdo como a ocorrida na
Regido Serrana, a companhia possui um
Comité de Crise, responsavel por avaliar
cada situacdo, apontar direcionamentos
para a operacdo voltar a normalidade e
mostrar quais as agdes sd0 necessarias
para que seja possivel atender as vi-
timas seguradas. “No Rio de Janeiro,
mandamos peritos juntamente com pro-
fissionais terceirizados que tém contrato
conosco para acompanhar as comuni-
cagdes junto a assisténcia. Mandamos
15 guinchos que faziam o trabalho de
retirada dos veiculos da lama e os dire-
cionavam até o patio, onde prestadores
de servigos analisavam e peritos faziam
servigos orcamentarios”, conta Diuri.
Segundo ele, ¢ comum que a Allianz au-
mente o nimero de funcionérios e frota
de guinchos em situagdes como essa.
“Isso ocorre com mais freqiiéncia em
temporada de férias e chuvas, em que
fazemos essas modificagdes constan-
temente. Durante o periodo de Natal e
Ano Novo também aumentamos nosso
numero de guinchos, uma vez que o flu-
xo0 de automoveis adquire maior dimen-
sd0 nesses periodos. Para realizar essas
alteragoes, avaliamos a quantidade de
segurados que temos em determinada
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regido afetada. Na Regido Serrana, por
exemplo, tinhamos cerca de 8 mil clien-
tes”, elucida.

Em se tratando de programas de cons-
cientizagdo da importancia do seguro,
o executivo afirma que a companhia

Entulho ocupa terreno em Petrépolis

vé com grande interesse esse tipo de
iniciativa. Segundo ele, a Allianz tem
sua publicidade voltada para o risco
e tenta mostrar as pessoas a importan-
cia dele. “Também consideramos mui-
to interessante a acdo do Sindicato dos
Corretores do Rio de Janeiro que ensina
criangas sobre seguros ainda na escola.
Entdo, desde cedo, as criangas comegam
a perceber a importancia desse servico”,
avalia Laur Diuri.

Mitsui Sumitomo Seguros

Hyung Mo Sung, Diretor Vice-presi-
dente da Mitsui Sumitomo Seguros, o
nimero de sinistros nesse periodo de
verdo e intensas chuvas aumenta de for-
ma significativa. Segundo ele, somen-
te neste ano, o seguro residencial teve
um aumento de 30% das indenizacdes
de danos da natureza: “lembrando que
além de vendavais, alagamentos e des-
moronamentos, temos um aumento na
freqiiéncia de danos elétricos, em decor-

réncia dos raios/descargas elétricas que
a chuva ocasiona. Para automodvel, nao
foi diferente: as indenizagbes também
aumentaram em média 30%”.

Mo Sung comenta também que, normal-
mente, o valor aplicado ao pagamen-

to de sinistros aumenta nesse periodo
de chuvas. “Mesmo porque a chuva
propicia mais acidentes automobilisti-
cos. Neste ano, o incremento foi muito
maior, aumentando cerca de 40% devido
a enchentes e desmoronamentos ocorri-
dos no Brasil e em especial na Regido
Serrana do Rio de Janeiro”, enfatiza o
Diretor.

Para ele, o trabalho de conscientizagao
da importancia do seguro residencial ¢
fundamental, uma vez que essa carteira
¢ pouco difundida. “Procuramos chamar
a atengdo dos corretores para esta ques-
tdo, ja que € ele quem esta em contato
direto com o cliente e assim pode ressal-
tar os beneficios e vantagens do seguro.
Além da dificuldade de conscientizar as
pessoas sobre adquirir um seguro para
sua residéncia, ha ainda a dificuldade
dos clientes em aceitarem contratar co-
berturas acessorias, justamente aquelas
que cobrem os danos da natureza. Por
isso que apresentar o custo-beneficio ¢
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fundamental. Nosso seguro residencial,
por exemplo, custa em média R$ 200
por ano, o que equivale a R$ 16,67 men-
sais ou R$ 0,55 diarios”, exemplifica o
executivo.

O que dizem as resseguradoras

Swiss RE

A resseguradora Swiss RE tem um pa-
pel muito importante quando o tema ¢
catastrofes naturais. Segundo o Vice-
presidente Sénior da companhia, Rolf
Steiner, essa area corresponde ao cen-
tro das atividades da resseguradora.
“Nossa atuacdo pode ser percebida de
diversas maneiras. Queremos contri-
buir com a sociedade assumindo esses
riscos, procuramos conhecer e aumentar
a consciéncia desses tipos de eventos e
buscamos melhorar a exposicdo a esses
riscos ambientais. Além de atuarmos
junto as companhias seguradoras, tam-
bém nos relacionamos com o governo,
contribuindo no processo de pagamento
de sinistros quando acontece o gap de
cobertura”, esclarece Steiner.

Com relagdo a tragédia ocorrida na Re-
gido Serrana do Rio de Janeiro, o exe-
cutivo afirma que ainda no receberam
informagdes das seguradoras a respeito
dos sinistros. “Ainda ndo temos dados
nesse sentindo, mas de qualquer forma,
os custos entre seguradora e ressegura-
dora sdo sempre divididos. A seguradora
geralmente tem uma reteng@o do risco e
mostra interesse em cobrir parte dele.
Mas € comum que, em eventos catastro-
ficos, a maior parte do sinistro fique por
conta dos resseguradores”, enfatiza.
Para Rolf Steiner, o Brasil continua sen-
do uma regido bastante privilegiada,
quando comparado aos outros paises:
“felizmente, se analisarmos a América
Latina, o Brasil se encontra numa posi-
¢do bastante favoravel. Temos o Chile e
o Peru com altas exposicdes catastrofi-
cas, além do México e Caribe, caracte-
rizados por terremotos e furacdes. Ja no
Brasil, vemos casos de menor dimen-

Luciano Abe

sdo, provocados por mudangas clima-
ticas que acarretam inundagdes, secas
prolongadas, fendmenos do tempo, en-
tre outros”.

IRB

José Farias de Sousa, Diretor Comercial
do IRB — Brasil RE, comenta que a atu-
acdo da resseguradora se resume em dar
capacidade as seguradoras em casos de
sinistros. “Nos inserimos desta forma
porque os riscos sdo de valores elevados
e as seguradoras precisam se proteger
de perdas desse tipo. No caso do Rio de
Janeiro, ainda ndo recebemos avisos dos
reflexos que as seguradoras tiveram por
14, mas certamente seremos atingidos
porque a quantidade de veiculos segu-
rados na regido € muito grande. Possi-
velmente vdo acionar cobertura de ca-
tastrofe para nos, mas ainda nao temos
previsoes, estimativas ou cobrancgas. De
qualquer forma, estamos prontos para
uma atuagdo imediata”, explica.

Ao ser questionado se a resseguradora
possui algum parceiro que atue de forma
conjunta com o IRB — Brasil RE, Farias
comenta: “temos situacdes diversas, por
isso, varia muito. Em alguns contratos,
temos protecdo do exterior, mas também
possuimos operagdes que realizamos de
maneira individualizada. Geralmente,

boa parte dos contratos tem protecao de
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resseguradores externos”.

Com relagdo ao interesse da ressegu-
radora pelo mercado de catastrofes, o
executivo informa que “quanto maior €
a freqii€ncia desses riscos, maior € o es-
timulo a protecdo. Portanto, o interesse
¢ fruto de um processo que se origina na
demanda. Os fendmenos naturais ten-
dem a agravar e fazem com que se es-
timule um mercado mais ativo. O IRB,
como sempre agiu desde a sua origem,
ndo vai se furtar de participar e negociar
coberturas”, frizou.

A opinido das corretoras

JLT

Nicholas Weiser, Vice Presidente Co-
mercial da JLT do Brasil, explica que
a corretora possui uma area de Loss
Prevention / Gerenciamento de Riscos,
responsavel por analisar todos os tipos
de exposigdes de riscos em seus clien-
tes para recomendar a melhor forma de
transferi-los para o mercado de seguros.
“No Brasil, as principais catastrofes na-
turais sdo alagamento, vendaval e des-
lizamentos, diferentemente de outros
paises na América Latina, que possuem
terremotos, furacdes e outros eventos
desse tipo”, analisa Weiser.

Com relagdo as seguradoras que estdo
se dispondo a assumir esses riscos, o
executivo conta que a maioria das com-
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panhias aceitam esses tipos de riscos, .

entretanto, ‘“temos uma maior aceitacdo
por parte da Allianz, RSA, Itad, Zurich
e Mapfre, ressaltando que caso haja a
necessidade de grandes limites de co-
bertura temos que recorrer ao mercado
internacional”.

Segundo ele, as empresas tém traba-
lhado intensamente no intuito de obter
mais investimentos de prevengao de ris-
cos, mas em se tratando de catastrofes
naturais, as companhias ficam de maos
atadas, mas muitas focam nos trabalhos
de Plano de continuidade de Negocios,
Planos de Emergéncias e ERM para evi-
tar perdas, além de prevengdes comuns.
A interago entre a corretora, ressegura-
doras e seguradoras ¢ constante. “Isso
faz parte do nosso trabalho na JLT, pois
focamos em solugoes diferenciadas para
nossos clientes, bem como temos a JLT
RE que faz todas as negociagdes de res-
seguro, uma vez que ¢ a maior corretora
de resseguros do mercado brasileiro”,
reforca Nicholas Weiser.

Marsh Brasil

A andlise derisco € o principal fator leva-
do em conta pela Marsh Brasil. Segundo
Armando Bandechi, Responsavel pela
Area de Infraestrutura da companhia,
esse ¢ o ponto fundamental do negécio:
“para aceitar ou fazer um seguro, o es-
sencial € analise de risco, independente-
mente de qual seja a carteira. A base do
nosso trabalho s3o as informacdes que
compdem o plano de seguro, por isso, se
ndo tivermos esses dados, ndo podemos
fazer seguro. A partir da analise do risco
fisico, geramos um relatorio de submis-
sdo, que ¢ colocado junto aos mercados
para que eles apresentem suas ofertas.
Esse € o principio, sendo o cliente gran-
de ou pequeno”.

O executivo afirma, ainda, que existe
certa dicotomia e interpretacdo erronea
sobre o que ¢ um gerente de riscos. “O
que temos na maior parte das industrias
ainda € o gerente de seguro. Ele prisma
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Luciana Bonadio

pela analise preventiva. Tudo aquilo que
ndo consegue administrar, ele transfere
para 0s Seguros € as pessoas se preocu-
pam com essa fun¢do porque tém que
responder aos acionistas. E um equivo-
co considera-los gerentes de riscos, pois
sdo gerentes de seguro que conhecem
alguma coisa sobre gerenciamento”,
alerta Bandechi.

Ao falar sobre as carteiras de maior de-
manda, o executivo comenta que sio
aquelas voltadas aos danos materiais,
como Auto e Residéncia. “Isso quando
se faz seguro. As catastrofes nado movi-
mentam nosso mercado a ponto de nos
causar preocupacao em termos de ele-
vagdo de taxas. Recebemos reclamagoes
de Auto em fun¢do de alagamentos, mas
infelizmente o acesso ao seguro € ain-
da muito baixo. Uma pessoa que tenha
renda familiar baixa ndo vai comprar se-
guro, ela simplesmente assume o risco.
Agora que as classes C e D comecam a
se preocupar com o assunto, mas geral-
mente as periferias, locais mais atingi-
dos por catéstrofes naturais, ndo contam
com seguro”, lamenta Armando Bande-
chi.

Direito e Seguro
Para o advogado Dr. Paulo André Cor-
réa Minhoto, especializado em direito

L

“-...._

Pessoas fazem busca por corpo na regidao de Campo Grande, em Teresopolis

ambiental, as complica¢des ambientais,
como o aquecimento global, também
devem ser consideradas quando se fala
sobre seguro de catdstrofes naturais. Se-
gundo ele, existe a possibilidade do cus-
to do seguro de vida aumentar devido
a esses eventos: “o resultado do nosso
comportamento auto-predador modi-
ficara profundamente todas as nossas
relacdes. Se continuarmos a degenerar
o planeta, dificultando nossa sobrevi-
véncia, havera uma mudanca nas taxas.
Aliés, qualquer que seja o fator externo
que possa alterar o risco sobre o obje-
to de um contrato de seguro, acarretara
em proporcional redugdo ou aumento de
seu custo”, considera.

Quando questionado sobre a possibi-
lidade de haver um aumento da cons-
cientizacdo do seguro gracas as catds-
trofes ambientais, o advogado analisa:
“considero o seguro um mecanismo
saudavel de reposi¢do de capital a so-
ciedade. Acho que, muito mais que a
indenizagdo, o seguro carrega consigo
um trabalho de prevencao e estudos na
minimizacdo dos riscos e resultados. E
preciso recriar os conceitos, seguro ¢
investimento na protecdo da dignidade,
bem estar e da estrutura do ser humano
e sua familia”, finaliza.




Relacionamento Profissional

Vocé sabe ouvir, de fato, o outro?

Perceber, reconhecer, entender, com-
preender, valorizar, dar atengio,
respeitar. S@o varias formas diferentes
para um processo tdo simples, ao mes-
mo tempo tdo dificil de ser praticado:
ouvir, de fato, o outro.

Ouvir nao significa simplesmente es-
cutar os sons da voz ou acompanhar o ra-
ciocinio do interlocutor. Significa, antes
de tudo, ter paciéncia e tolerancia para
aceitar a outra pessoa como ela é, com
suas qualidades e seus defeitos, crencas
e emocgodes. Concordo com quem disse
que esse ndo ¢ um processo facil, em-
bora parega tdo elementar, pois ¢ muito
comum compararmos as ocorréncias ex-
ternas com o nosso proprio referencial
de vida, de como percebemos e proces-
samos as informacdes percebidas. In-
cluem-se ai os nossos valores, conceitos
e preconceitos, as nossas programagoes
existenciais, 0s nossos impulsos, pensa-
mentos € emogoes.

Outro fator que pode facilitar ou di-
ficultar ouvir o outro é que as pessoas
aproximam-se pelas semelhangas e ndo
pelas diferengas de atitudes e de com-
portamentos, desmistificando a crenca
popular de que os opostos se atraem. Se
observarmos bem, antes das diferengas,
ha muita convergéncia, situagdes co-
muns, similaridades que atuam como
facilitadoras de um processo de entendi-
mento e consideragao.

Se observarmos bem, quando admira-
mos uma pessoa dizemos: “Que pessoa
simpatica!” Enquanto isso, 14 no fun-
do, um outro comentario quase imper-
ceptivel complementa:..... tdo parecida
comigo!” Também fica facil entender
tal atitude por outra simples razdo: so
percebemos qualidades e defeitos nos
outros quando nos chamam a atengdo
porque em potencial essas caracteris-
ticas existem em nds mesmos. Se pre-
cisarmos falar com o outro de verdade,
primeiro € necessario querer e esse que-

rer precisa ser um desejo, uma vontade
inquebrantavel que nao nos fara desistir
diante da primeira adversidade. Depois,
devemos ter e exercitar a flexibilidade,
colocando-nos no lugar do outro, empa-
ticamente.

Levando em consideracao essas pre-
missas, apresento algumas sugestdes
para que vocé, profissional da area de
vendas, seguros, previdéncia e capitali-
zagdo, desenvolva a sua sensibilidade ¢
ouca atentamente a outra pessoa, abrin-
do uma nova perspectiva de sintonia
para o relacionamento de amizade, ven-
das, negociagdes e lideranca.

- Olhe nos olhos da outra pessoa e per-
ceba-a nos seus detalhes, esteja com a
atencao focada e envolvida com ela.

. Mantenha a calma, evite se deixar do-
minar por algum preconceito.

Tenha paciéncia, saiba aceitar os mo-
mentos de siléncio da outra pessoa.

. Evite contradizer o outro, evitando
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dizer “mas”, “todavia”, “entretanto”,
“contudo”. Procure, antes de qualquer
discordancia, algum ponto com o qual
vocé concorde.

- Valorize e respeite as opinides do seu
interlocutor.

- Crie condigOes favoraveis para o outro
expressar livremente suas idéias e opini-
Oes, saiba ter tato para lidar com discor-
dancias e objegoes.

- Em situacdes de conflito, concentre
suas diferengas no campo das idéias e

Por Reinado Passadori

Professor e diretor do Insti-
tuto Passadori, especialista
em desenvolvimento huma-
no e comunicagdo verbal, e
um dos principais confec-
cionistas em seu segmento
no Brasil. E autor dos livros
“Comunicag¢do essencial -
Estratégias eficazes para
encantar seus ouvintes”,
“As 7 dimensdes da comu-
nicagdo verbal” e “Media
Training - Comunicagdo
eficaz com a imprensa e a
sociedade”, publicados pela
Editora Gente.

ndo permita que sejam levadas para o
lado pessoal.

- Certifique-se de que vocé compreen-
deu, de fato, o que o outro queria trans-
mitir; repita, questione, pergunte, evite
interpretagoes.

- Por ultimo, aceite as pessoas como sio:
cheias de defeitos, limites, preconceitos
e, também, repleta de virtudes, sonhos,
conhecimentos, sentimentos e sabedo-
ria.

Leitura na tela

' Para ilustrar a coluna do més, recomendo assistir ao filme
“Conversas com meu jardineiro”, 2007. Um pintor bem su-
cedido (Daniel Auteuil) deixa Paris pararetornar a pequena
cidade onde nasceu, ha mais de 50 anos. Sua casa antiga esta
abandonada, cercada de plantas e mato. Ele decide contra-
tar um jardineiro (Jean-Oierre Darroussin) para lhe ajudar
na limpeza. Para sua surpresa, o novo jardineiro é um velho amigo de co-
légio, que o pintor ndo via ha décadas. Logo uma amizade madura nasce
entre os dois, permeada pelas diferentes experiéncias de vida de cada um.
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A Porto Seguro deu a largada para ten-
tar se transformar na primeira operado-
ra movel virtual do pais. Para oferecer a

clientes e corretores o celular Porto Se-
guro, a empresa criou outra companhia,
a Porto Seguro Telecomunicagdes, em
sociedade com a Datora que ja atua no
setor de telecomunicagdes. O objetivo
da seguradora ¢ transformar os servigos
de telefonia que vai oferecer com des-
conto, ou até de graca, em um chamariz
para clientes e corretores comprarem
seus produtos.

Apesar de comum no exterior, ofertar
celulares s se tornou possivel no Brasil
para empresas de outros setores, como
bancos, seguradoras e redes de varejo,
em novembro do ano passado, quando
a Agéncia Nacional das Telecomuni-
cacdes (Anatel) aprovou uma regula-
mentacdo especifica. Agora, empresas
que ndo sdo do segmento de telefonia
podem alugar a infraestrutura de opera-
doras ja estabelecidas e prestar o servigo
com sua propria marca. A vantagem ¢
poder manter seus clientes fiéis ao ofe-
recer precos menores ou até gratuidade
nos planos de celular.

“Queremos levar aos consumidores do
varejo 0 prego pago por empresas de
grande porte pelos servigos de telefo-
nia”, diz Fabio Luchetti, vice-presidente
da Porto Seguro.

Para oferecer aos seus clientes uma pu-
blicagdo que transmita o conceito de
saude com exclusividade e alto padrio,
a One Health, divisdo de negodcios da
Amil Participagdes (Amilpar) voltada
para o segmento premium de assisténcia
médica, langa a primeira revista custo-
mizada produzida especialmente para
iPad, a “One Health Mag”. Desenvolvi-
da pelo nucleo digital da New Content
(produtora de conteudo customizado
multiplataforma), a publicagdo mensal
j& esta disponivel para download em
duas plataformas: iPad (na Apple Sto-
re) e web (www.onehealthmag.com.br).
Em ambas as versoes, qualquer usuario
tera acesso livre ao contetdo.

Voltada aos clientes do plano de saude
One Health, o objetivo da publicagdo ¢
unir qualidade e estilo de vida.

Allianz esta operando com novo mode-
lo de contratagdo online de apdlice de
seguro de vida individual, chamado de
sistema de cotacdo reversa e que passa
a oferecer duas op¢des de orcamento
(valor mensal pago pelo seguro): pelas
coberturas contratadas ou pelo valor do
capital segurado. “A nova modalidade
de cotagdo permite que o cliente faca a
escolha de acordo com as suas necessi-
dades, levando em conta a relagdo do
preco que ele esta disposto a desembol-
sar mensalmente versus as coberturas
oferecidas”, conta o diretor-executivo
de Vida, Atuaria e Precificagdo da em-
presa, Olivio Luccas Filho.

Com o0 novo sistema, o corretor tem a
possibilidade de fazer todos os calculos
online.

A CHARTIS, lider mundial em seguros,
langa o RCP Solutions, produto da area
de Linhas Financeiras que tem como
objetivo oferecer protegdo para erros ou
omissoes na prestacao de servigos.

Os seguros de Responsabilidade Civil
Profissional s3o reconhecidos como
uma importante ferramenta para prote-
ger bens e interesses da empresa que o
contrata, pois oferece mais tranquilida-
de e seguranga caso ocorra algum erro
ou omissao na prestagdo de servigos.

A demanda pelo seguro de RC Profissio-
nal aumentou consideravelmente como
resultado de exigéncias contratuais e,
principalmente, pela preocupagdo das
empresas em se precaver de eventuais
prejuizos.

Segundo o executivo, “0 novo recurso
vai gerar maior autonomia na contrata-
¢do do produto e servira como vanta-
gem competitiva para a companhia”. O
seguro de vida individual da Allianz tem
vigéncia de cinco anos, com a primei-
ra renovacdo automatica. Dessa forma,
o corretor s precisara obter uma nova
assinatura do segurado apds dez anos da
primeira contratagao.
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Papo de Executivo

Dedicacao na busca

por resultados

ascido em Sdo Paulo, Claudio

Luiz Martins Aboud é um exem-
plo de determinagdo e sucesso. For-
mado em Engenharia Mecanica, ¢ o
atual Diretor Administrativo Finan-
ceiro do INPAO Dental. Na entrevis-
ta a seguir, os leitores terdo a oportu-
nidade de conhecer um pouco mais
sobre a vida e planos do executivo.

Quem ¢?

Nome completo: Claudio Luiz Martins
Aboud

Como é conhecido no mercado: Clau-
dio Aboud

Idade: 47 anos

Estado civil : Casado

Tem filhos?Quantos? Dois meninos:
Bruno (13) e Daniel (11)

Uma recordac¢ao de infincia: Minha
primeira moto, aos 13 anos. Nao tinha
idade para dirigir, claro, mas sempre
que podia saia para dar uma volta pela
vizinhanga.

Tem algum hobby? Tenho varios.
Como gosto muito de animais, tenho
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dois cachorros — um mestico de Fila
com Labrador, que pesa quase 50 kg, e
uma pequenina Dashound, famosa sal-
sichinha com menos de 10 kg - e varios
aquarios pela casa. Outro hobby que te-
nho ¢ de restauracdo de antigas maqui-
nas de fliperama, os famosos “pinballs”.
Sempre gostei desse tipo de jogo e hoje,
sempre que posso, dedico alguns minu-
tos do meu tempo para praticar e me di-

vertir. Tenho cinco maquinas em casa,
algumas bastante dificeis de encontrar
hoje em dia, como a Circus Voltaire e a
Tales of Arabian Nights. A que eu mais
gosto ¢ a Medieval Madness, pois além
de ter um jogo fantastico e divertido,
levei mais de um ano para restaura-la
completamente.

Pratica algum esporte? Eu corro todos
os dias 8 Km na esteira, mesmo sabados
domingos e feriados! Eu também adoro
uma partida de Squash, mas nao ¢ sem-
pre que consigo entrar na quadra para
jogar.

Torce para algum time de futebol?
Palmeirense, roxo. Ndo sou de ir no
estadio, mas geralmente acompanho as
partidas na televisdo. Como meus filhos
também sao palmeirenses, a gente acaba
torcendo em familia!

Qual é seu prato predileto? Adoro
massas e carnes. Um belo churrasco de
picanha e costela vai muito bem!

Uma virtude: Buscar incansavelmen-
te fazer o melhor em tudo que me pro-
ponho a realizar. Acho que precisamos
evoluir sempre.

Por isso, essa busca em melhorar tudo o

www.planetaseguro.com.br



Papo de Executivo

“Busco
fazer o
melhor em
tudo que me
proponho

a realizar.
Acho que
precisamos
evoluir
sempre”

que fazemos ¢ fundamental.

Um ponto fraco: Ser perfeccionista e
procurar manter o controle sobre tudo.
Realiza algum trabalho voluntario?
Sim, dando auxilio a duas institui¢oes
para desenvolvimento de criangas ca-
rentes.

Faz algum tipo de cole¢do? Coleciono
minhas maquinas de pinball. Nem ten-
tem chegar perto delas! (risos)

Um idolo: Tom Peters, mas ndo pos-
so deixar de fora Michael Porter. Para
quem nao conhece, ambos sdo conside-
rados génios na geréncia de negocios.
Gosto muito do Michael Porter porque
ele ¢ uma unanimidade quando o assun-
to ¢ estratégia.

Tem algum sonho que ainda nio reali-
zou? Pilotar um Férmula 1 em Moénaco.
Para quem gosta muito de velocidade
como eu, pilotar uma maquina que che-
ga aos 350 km/h em um circuito de rua
como ¢ o de Mdnaco, onde vocé passa a
centimetros do muro, deve ser uma sen-

www.planetaseguro.com.br

sagdo incrivel.

Uma frase: “O unico lugar onde o
sucesso vem antes do trabalho é no
dicionario”.  Concordo  totalmen-
te com ela. Vocé precisa trabalhar
muito se quiser ter sucesso na vida.

Executivo

Conte um pouco sobre sua trajetoria
profissional. Me formei em Engenharia
Mecanica com Pos graduacdo em Ad-
ministra¢do pela FGV, trabalhei no seg-
mento das empresas de Auditoria e Con-
sultoria, respectivamente Coopers &
Lybrand e Ernst & Young (ex-Big Six).
Nessa época tive oportunidade de cursar
um M.B.A. em Boston, E.U.A., onde
trabalhei por 5 anos. Desde meu retorno
ao Brasil assumi a diretoria Adm. Fina-
ceira do INPAO Dental.

Quais sdo suas atribuicdes no Inpao?
Sou diretor Adm. Financeiro, um cargo
que requer muita dedicacdo aos negd-
cios. E preciso acompanhar os investi-

mentos e os custos dos processos, co-
nhecer de perto a sinistralidade e sempre
ter foco no retorno financeiro.

E os seus principais desafios na em-
presa? Torna-la cada vez mais compe-
titiva e inovadora. O INPAO Dental ¢
a pioneira nesse segmento. Nao havia
nenhuma operadora de odontologia no
mercado quando comecgamos. Hoje,
como esse segmento conta com Vvarios
players, temos sempre que buscarmos
nos diferenciar, seja através dos inves-
timentos em tecnologia, seja na quali-
dade do atendimento... O importante
¢ estarmos sempre na vanguarda para
mantermos nossa marca referéncia no
segmento.

Quais sdo suas metas para 2011? Du-
plicar o nimero de vidas da carteira de
odontolégica do INPAO Dental com in-
cremento de 23,5% em seu Lucro Liqui-
do. Um desafio consideravel, visto que o
crescimento do mercado de odontologia
se mantém na casa dos 20%.

GURE




Opiniado

O transporte e o roubo de carga

No transporte rodoviario de carga ¢
obrigatdria a contratagdo do seguro de
Responsabilidade Civil do Transporta-
dor Rodoviario de Carga (RCTR-C) e
facultativa a contratagdo do seguro de
Responsabilidade Civil do Transporta-
dor Rodoviario por Desaparecimento
de Carga (RCF-DC), devendo a tltima
ser instrumentalizada em conjunto com
a primeira. O Seguro de Responsabili-
dade Civil cobre os danos causados a
mercadoria transportada, decorrentes
de acidente verificado com o veiculo do
transportador ou de incéndio ou explo-
sdo no deposito utilizado pelo mesmo.
Ja o seguro por Desaparecimento de
Carga protege o transportador contra
os crimes de roubo, furto, apropriacao
indébita e outros delitos praticados em
relacdo a mercadoria entregue para o
transporte. A questao que vamos analisar
¢ a do roubo da carga e as conseqiiéncias

que este fato criminoso acarreta as suas
vitimas diretas: o transportador e o pro-
prietario da mercadoria. E principio de
Direito Civil que o contrato de transpor-
te ¢ de resultado, ou seja, a responsabi-
lidade do transportador comeca quando
ele recebe a mercadoria para transportar
e termina quando a entrega no destino
combinado. Para isto ele ¢ remunerado
pelo proprietario da mercadoria. Quan-
do ha o desaparecimento da carga em
razdo de um assalto 8 mao armada - fato
infelizmente corriqueiro nas estradas
brasileiras — surge a questdo do direito
do proprietario da mercadoria a indeni-
zagao pelo valor do seu patrimdnio sub-
traido. Adotando-se a teoria do risco-
proveito consagrada no paragrafo tinico
do artigo 927 do Cédigo Civil Brasilei-
ro, a obrigacdo de indenizar ¢ toda do
transportador. Dai a necessidade da con-
tratacdo do Seguro de Responsabilidade
por Desaparecimento da
Carga que a bom tem-
po veio a ser oferecido
pelo mercado segurador
nacional. A complicagdo
estd na jurisprudéncia
dos tribunais brasileiros,
notadamente do Supe-
rior Tribunal de Justica,
que ainda
com o superado enten-
dimento —

r€mancsce

calcado na
Teoria da Culpa- de que
assalto a mao armada ¢
caso fortuito ou de for-
¢a maior, supondo que
o transportador nao teria
meios de evitar sua ocor-
réncia. Como se sabe, o
caso fortuito ou a forga
maior atuam como fato-
res excludentes da res-
ponsabilidade do agente
a teor do que estabelece

Por Geraldo Nogueira da
Gama - Advogado

o artigo 393 do Cdédigo Civil Brasilei-
ro. Este entendimento j& foi adequa-
do, mas hodiernamente ndo € mais. O
assalto a mao armada a um caminhdo
com mercadorias € perfeitamente pre-
visivel e — mais importante — evitavel,
se ndo em sua ocorréncia, pelo menos
em seus efeitos patrimoniais. Os mo-
dernos sistemas de Gerenciamento de
Riscos, disponibilizados por empresas
especializadas, contam hoje com o que
ha de mais moderno em equipamentos
e protecdo efetiva, inclusive escolta ar-
mada quando se cuida de mercadoria de
valor expressivo. Hoje h4 um cadastro
dos motoristas auferindo credibilidade
aos profissionais que atuam no ramo, as
rotas sdo planejadas em detalhes mini-
mos, os veiculos sdo monitorados por
satélites e outros sistemas, resultando
tudo isto em redugao das possibilidades
do agir criminoso. H4 de prevalecer, no
caso, o interesse do proprietario da mer-
cadoria que, na teoria do risco-proveito,
ndo tem o o6nus de provar que o dano te-
nha resultado de uma vantagem ou de
um beneficio obtido pelo transportador.
E a responsabilidade objetiva do agente
econdmico, que deve sim indenizar os
prejuizos sofridos por seu cliente ou pela
seguradora sub-rogada em tais direitos.

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

+ Atualizagio didria; Gratuito

- Cobertura de eventos e noticias em tempo real; B

+ ClippingSegtotal didrio;

- InformativoSegtortal a qualquer hora do dia;

+ Download da revista Seguro Total cletronica com o mesmo formato
da revista impressa, tornando a revista mais lida do mercado;

- Mais de 55 mil mensagens enviadas diariamente.

- 15 mil Page View/dia

Acesse: www.planetaseguro.com.br



Tecnologia

Confianca Seguros adota ferramenta GeneXus

Facil manutengdo, portabilidade de ambiente, prototipagdo, interoperabilidade e a
atualizagdo da ferramenta sao alguns dos beneficios da solugdo

mercado de seguros no Brasil vem

crescendo significativamente nos
ultimos anos e deve totalizar um cresci-
mento em torno de 20% em 2010.
Pioneira neste ramo, a Confianga Com-
panhia de Seguros, fundada em 1872 e
sediada em Porto Alegre (RS), tem se
destacado. A empresa que faz parte do
grupo Gboex, além de ter forte partici-
pacdo no Estado, vem expandindo seus
negocios para os outros dois Estados da
Regido Sul do pais — Santa Catarina e
Parana. A seguradora ja conta com cerca
de 130 mil cliente e atuam em todos os
ramos de seguros.

Tecnologia

”Em 2004 Tinhamos um sistema, que
apesar de defasado tecnologicamente,
era muito bom do ponto de vista da en-
genharia de negocios. Nossa estratégia
foi aproveitar a base de reconhecimento
contida pelo codigo Cobol e produzir
um sistema capaz de atender as neces-
sidades de negodcios, mais que estivesse
atualizado tecnologicamente”, conta o
gerente de Tecnologia da Informagio
(TT) da Confianga, Gerson Camargo.

Foi entdo que a confianca percebeu que
precisava mudar todo seus sistema de
gestdo, passando da plataforma Windo-
ws para Web. “Quando diagnosticamos
0 que precisavamos, vimos que o Gene-
Xus era ideial para o que planejavamos.
O GeneXus ¢ um framework de desen-
volvimento que trabalha com base na
descricdo do conhecimento e que per-
mite a prototipacdo na fase de definicao
do processo de construgdo do software,
facilitando a interagdo com o cliente”,
explica Camargo.

Sua escolha foi feita por conta da facil
manutengao, portabilidade de ambiente,
linguagem e banco de dados, curva de
aprendizado acentuado, prototipagdo,
interoperabilidade e a atualizacdo de
ferramentas. A distribui¢do de ferra-
menta foi feita pela CMPTI e o treina-
mento e o coaching pela GX2.

Investimento

Em relagdo ao investimento realizado,
Camargo destaca que os custos com
Tecnologia da Informagdo continuaram
estaveis mesmo apos a implementagado
do novo sistema. “Porém, contruimos

“Pretendemos
migrar alguns
sistemas legados
secundarios que nao
foram convertidos™

Gerson Camargo

um ERP (Enterprise Resource Planning)
que se fosse adquirido no mercado nao
sairia por menos de R$ 3 milhdes. Ja o
nosso custou algo em torno de 10% des-
se valor”.

Com a ferramenta, a empresa pode de-
senvolver seu ERP com mais de 3 mil
objetos, sendo mais de 600 transicdes,
1.500 webpanels e 400 relatorios.

Com a aquisicdo da ferramenta, a ar-
quitetura do sistema de informagdes da
Confianga Seguros contempla também
sistemas periféricos C/S, que auxiliam
os pontos de venda. Isso € possivel pela
comunicagdo webservice para transfe-
réncia das cotagdes de seguros para o
sistema central da empresa.

Passados seis anos de uso, devido aos
resultados positivos, a companhia quer
ir além. “Pretendemos migrar alguns
sistemas legados secundarios que ain-
da ndo foram convertidos. Além disso,
vamos adotar GeneXus Ev2”, afirma
Gerson.

Impacto ambiental

Segundo o gerente de TI da Confianga,
Gerson Camargo, o ambiente tecnologi-
co da companhia de tornou mais enxuto,
“pois o GeneXus ja contempla ferra-
mentas de geragdo de relatorios, analise
de impacto e ER (modelo entidade-rela-
cionamento), tudo de maneira integrada,
sem custo adicional e sem necessidade
de documentagdo impressa”

www.planetaseguro.com.br
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Porto Seguro Residéncia
oferece descontos para
moradores de condominios
Moradores de condominios, que tém
ou nao o Porto Seguro Condominio,
podem se prevenir de arcar com gas-
tos inesperados com incéndios, repo-
si¢do de eletrodomésticos roubados ou
com equipamentos queimados devido
a descargas elétricas, com vantagens e
beneficios diferenciados. A Porto Se-
guro oferece condigdes especiais para
a contratagdo do Porto Seguro Resi-
déncia a quem mora em condominios
residenciais, horizontais ou verticais

www.planetaseguro.com.br

http://bit.ly/eoPgtl.

Consumo médio de seguros
cresce 15,6% em 2010

O consumo médio de seguros, previ-
déncia privada e capitalizagdo por ha-
bitante no Brasil cresceu 15,63% em
2010, segundo levantamento realizado
pelo economista, estatistico, consultor
de empresas e académico da Acade-
mia Nacional de Seguros e Previdén-
cia (Ansp), Luiz Roberto Castiglione.

http://bit.Iy/hgaSrw

MBA em Seguros e
Resseguro formara nova
turma no Rio

O MBA Executivo em Seguros ¢ Res-
seguro, da Escola Superior Nacional de
Seguros, estd com inscrigdes abertas
para formagdo da sexta turma no Rio
de Janeiro, com oferta de 40 vagas. O
curso tem duracgdo de aproximadamente
um ano e aulas previstas para comegar
no dia 21 de margo. Mais informagdes
no www.funenseg.org.br

http://bit. ly/glPcwO

Marsh & McLennan fatura
USS 10,6 bilhoes

O grupo Marsh & McLennan divul-
gou faturamento de US$ 10,6 bilhdes
em 2010, 7% acima do resultado ob-
tido em 2009. Seguros e resseguros
representaram US$ 5,8 bilhdes do fa-
turamento do grupo, evolucao de 9%,
sendo US$ 4,7 bilhdes com seguro e
US$ 975 milhdes com a Guy Carpen-
ter, o braco de resseguro do grupo..

http://bit.ly/eNPToZ

Novo piso salarial para
corretores de SP

A partir desse ano, os corretores de segu-
ros e suas empresas concederdo a todos
os seus empregados pertencentes a ca-
tegoria dos securitarios uma recomposi-
¢a0 salarial de 7,50% incidente sobre o
salario fixo vigente em 01 de janeiro de
2010. O valor minimo de vale-refeigao
passa a ser de R$ 13 por dia. Mais in-
formagdes no site www.sincorsp.org.br.

http://bit. ly/g804aj

.3 %,

Bradesco Seguros intensifica

vendas de seguro de viagem
O Grupo Bradesco Seguros reforga,
neste primeiro trimestre, a oferta de dois
produtos feitos sob medida para clientes
Prime e cartdo American Express®: o
Seguro Viagem Prime e o Traveler Pro-
tection Plus. Sdo produtos que oferecem
protecdo para quem viaja no Brasil e ao
exterior, com coberturas e assisténcias
adequadas ao perfil desse publico.

http://bit.ly/g5fUnC

Maritima Seguros encerra
ano com mais de RS 60
milhdes em carteira

A companhia encerra 2010 com um sal-
do 340,9% superior ao do primeiro ano,
com expectativa de aumentar a cartei-
ra em mais 15% em 2011. Esse valor
representa um crescimento 23,3% em
relagdo aos R$ 49 milhdes obtidos em
2009 e 340,9% superior aos R$ 13,7 mi-
lhdes de 2006, primeiro ano da carteira.

http://bit.ly/iecF3v

Austral Resseguradora
recebe autorizacio para
iniciar operacoes no Brasil

A Austral Resseguradora S.A., “Aus-
tral RE” brago da Vinci Partners para
o setor de resseguros, recebeu autori-
zagdo da Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep) para operar no mer-
cado brasileiro como Ressegurador
Local. A Austral RE ¢ uma ressegura-
dora com capital nacional e seu inves-
timento inicial ¢ de R$ 100 milhdes.

http://bit.ly/hDV3gN
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Voceé se preocupa com o meio
ambiente, e a gente faz isso
valer ainda mais a pena.

rro
ovado R$ “3 00
specao de desconto
(¥ biental | no Seguro
L Veicular MAPFRE
.. 2010. Auto.

A campanha Eco MAPFRE vai dar um desconto para quem respeita
o meio ambiente e ajuda a manter o ar de Sao Paulo limpo.
Solicite ja uma proposta de Seguro MAPFRE Auto ao seu
corretor e cadastre-se no www.descontoecomapfre.com.br.

implica, por parte da autarquia, incentivo ou recomendagio a sua comercializagdo. Valido para veiculos licenciados na cidade de Sao Paulo (exceto Okm).

MAPFRE VERA CRUZ SEGURADORA S/A - CNPJ 61.074.175/0001-38 - Processo SUSEP n° 15414.100326/2004-83. O registro deste plano na SUSEP niao
Consulte as condigdes e regulamento no site da campanha.

Quem ajuda o
meio ambiente

merece.
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“0 grande segredo do sucesso
parceria com o plano de saude

i

Care Plus é a confianca.”

Joao Nercessian - Socio
Corretora MBS Seguros
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v H..@@’ o} "Quando implantamos um plano de sadde Care Plus sabemos
#ﬁ#ﬂﬁ;@? ,9-9‘" gue, além de oferecer um excelente plano, com grandes
ﬁ'?*ﬁfiﬁﬁiﬁ m_‘:ﬁ@"‘ diferenciais de cobertura e rede credenciada de gualidade,
P estamos colocando nas maos do cliente um excelente servico

A Care Plus nos da tranquilidade de que vamos entregar o
melhor a nossos clientes,”

Quem faz propaganda da Care Plus sao os nossos clientes.
A gente s0 divulga o telefone para vocé poder ligar.

Para mais informaccées:
Ligue para 0800 13 2992 ou R E
dlesse www.carep.'us.com.br |

Consulte seu corretor E MRS SALDE PRRA SR EMPRESA



