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5ª Conseguro discute temas relevantes ao setor

Entre os dias 8 e 9 de junho, a CNseg (Confederação Nacional 
de Seguros) promoveu a 5ª Edição da Conferência Brasileira de 
Seguros Gerais, Previdência Privada e Vida, Saúde Suplementar 
e Capitalização (Conseguro). A conferência, que aconteceu em 
Brasília, é considerada o evento mais importante do mercado 
segurador brasileiro.  Atenta a isso, a revista Seguro Total traz 
nessa edição a cobertura completa do encontro, depoimentos de 
autoridades presentes na ocasião, além dos assuntos que foram 
temas das palestras.

Em nosso caderno empresarial, entrevistamos o presidente da 
Seguros Unimed, Rafael Moliterno, que falou sobre a inauguração 
da nova sede da companhia, em São Paulo. A novidade coincidiu 
com o bom momento da empresa, que registrou um lucro de R$ 25,9 
milhões no primeiro trimestre de 2011.

Ainda nessa edição, na seção Papo de Executivo, contamos 
com a participação de Márcio Magnaboschi. Atual Diretor 
Comercial da MetLife, o executivo comentou sobre sua vida pessoal 
e metas para o segundo semestre de 2011.

Essas e outras reportagens, você encontra nesta edição !
Boa leitura!
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Acordo entre Mapfre e Banco do 
Brasil cria seguradora de R$ 10 bi

Grupo AXA 
Assistance fatura 
€ 929 milhões

O acordo entre o Banco do Bra-
sil e a seguradora espanhola Ma-
pfre forma uma empresa de R$ 
10 bilhões, em valor de mercado. 
A parceria, cujas discussões foram 
anunciadas em outubro de 2010, criou 
a segunda maior seguradora do Brasil. 
Se não fosse considerados os ramos 
de saúde, capitalização e previdência, 
a companhia seria a maior do país e 
de toda a América Latina. O negócio 
irá contar com um desembolso de R$ 
295 milhões do BB, que vai resultar 
em duas holdings: uma para as áreas 
de seguro de vida, prestamista, agrí-
cola, imobiliário e rural (a Mapfre 
terá 50,01% das ações, enquanto a BB 
Seguros ficará com 49,99%) e outra 
para os seguros de ramos elementares, 
veículos e affinity (em que a Mapfre 
conta com 51% das ações ON e a BB 
Seguros, com o restante).

Uma das grandes vantagens da 
nova parceria é que o negócio irá co-
laborar para a aliança entre a venda de 
seguros nas mais de cinco mil agên-
cias do BB e o serviço dos cerca de 
11 mil corretores da Mapfre, o que irá 
ampliar a atuação de ambas as com-
panhias. O banco também anunciou 
que firmou acordo com a SulAméri-
ca, o que possibilitará a compra dos 
30% restantes da Brasilveículos por 
R$ 340 milhões. As duas operações 
fazem parte do plano de reestrutura-
ção da área de seguros da instituição 
financeira, que deseja que o segmento 
responda por 24% de seu resultado re-
corrente até 2012. 

Em 2010, o faturamento do mer-

cado de seguros brasileiro somou R$ 
108 bilhões, dos quais cerca de 10% 
vieram do BB. Com a nova parceria, a 
participação do banco deve subir para 
18% do total, segundo o vice-presi-
dente de Cartões e Novos Negócios 
de Varejo, Paulo Rogério Caffarelli.

“O mercado de seguros tem um 
potencial muito grande de crescimen-
to no país”, disse ao ressaltar a impor-
tância do segmento para o banco.

As duas operações vão custar ao 
Banco do Brasil cerca de R$ 635 mi-
lhões, que devem ser desembolsados 
logo que elas forem aprovadas pelos 
órgãos reguladores do mercado, o que 
deve ocorrer no prazo de dois meses.

O presidente do BB, Aldemir Ben-
dine, afirmou que a Mapfre e o BB de-
vem continuar trabalhando de forma 
independente nos meses que seguem, 
enquanto um comitê será criado para 
cuidar do processo de integração tec-
nológica, que espera-se ser concluída 
em seis meses.A nova empresa forma-
da estará operando sob bandeira única 
em um período de 12 meses, de acor-
do com Bendine. Todavia, as vendas 
conjuntas de seguros podem começar 
a partir da integração de ambas as pla-
taformas.

De acordo com o presidente da 
Mapfre no Brasil, Antonio Cássio 
dos Santos, as marcas BB e Mapfre 
devem ser mantidas nos processos de 
vendas. A bandeira Banco do Brasil 
será utilizada nas 5 mil agências da 
companhia e a marca espanhola, na 
comercialização de seguros, pelos 11 
mil corretores da seguradora. 

O volume de negócios do Grupo 
AXA Assistance, do qual a Inter Par-
tner Assistance faz parte, apresentou 
em 2010 um crescimento de 5,2% em 
comparação a 2009, atingindo fatura-
mento total de € 929 milhões no fim 
do último ano. Seu lucro líquido su-
biu para € 20 milhões e o crescimen-
to reflete a concentração de esforços 
nas quatro linhas de negócio (veículo, 
home/SAP, saúde e viagem). 

Presente em 31 países e contando 
com mais de 6.000 colaboradores, o 
Grupo AXA Assistance tem por obje-
tivo, para os próximos anos, aumentar 
sua atuação em países emergentes, 
além de elevar sua rentabilidade em 
países maduros. 

A Inter Partner Assistance, no Bra-
sil há quase 30 anos, tornou-se refe-
rência em serviços de assistência 24 
horas. A empresa comemora o resul-
tado conquistado até então e, diante 
do cenário econômico brasileiro, pro-
jeta dobrar sua rentabilidade no perí-
odo compreendido entre 2010 e 2016.

 “Trata-se de um grande desafio, 
mas alcançável dentro da conjuntura 
e das oportunidades que existem em 
nosso mercado”, afirmou Sven Volo-
dia Loison, diretor geral da Inter Par-
tner Brasil. A empresa aposta em sua 
boa notoriedade em produtos que a 
distingue da concorrência como: As-
sistência Viagem, Help Desk e Con-
cierge. 

As discussões sobre a parceria foram anunciadas em 
outubro de 2010; com a associação, Mapfre e Banco 
do Brasil se tornam a 2ª maior seguradora do Brasil
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ABGR está de casa nova 
e sob nova direção

Diretor da 
MetLife participa 
do ‘Congresso 
Nacional 
de Gestão 
Corporativa’

Seguro viagem do Itaú 
cresce 123% no ano

 Associação Brasileira de Gerência 
de Riscos (ABGR) já está em opera-
ção na sua nova sede. A inauguração 
aconteceu no dia 15 de julho e contou 
com a presença da nova diretora pre-
sidente, Cristiane França Alves e de 
seu antecessor, Andres Ricardo Holo-
wnia. Segundo a diretoria da entidade, 
a localização da nova sede é de fácil 
acesso, entre as estações do metrô 
Vergueiro e Paraíso, é irá contribuir 
para aproximá-la, cada vez mais, de 

Dados da Susep (Superintendência 
de Seguros Privados) mostram que, 
de janeiro a maio, o total de prêmios 
diretos do seguro viagem cresceu 
59% e que a Itaú Seguros foi a com-
panhia que mais cresceu no segmento, 
contando com uma expansão de 123% 
nos prêmios no período.

O diretor de Pessoa Física da Itaú 
Seguros, Luiz Butori, avalia que o 
crescimento do ramo se deve a dois 
fatores: “além de haver um incremen-
to no mercado de viagens, o brasilei-
ro está mais atento à necessidade do 
planejamento para imprevistos e tem 
contratado mais seguros em seus pas-
seios”.

No caso específico da Itaú Segu-
ros, Butori entende que o crescimento 
se deu devido à facilidade de contra-
tação do produto e seus diferenciais 
– cobertura para viagens nacionais e 
internacionais, sem restrição ou dife-
rença de preço por idade do segurado, 
atendimento emergencial para ges-
tantes até a 28ª semana de gravidez e 
possibilidade de contratação até por 
praticantes de esportes radicais.

No mês de julho, época em que 

seus associados e parceiros. Pensando 
nisso, a ABGR foca seus esforços na 
realização do ‘IX Seminário Interna-
cional de Gerência de Riscos e Segu-
ros’, que será realizado entre os dias 
24 e 26 de outubro, em São Paulo, 
com o tema “Os novos desafios da ge-
rência de riscos no século XXI”.

ocorrem as férias escolares, a expec-
tativa é de maior procura por esse 
produto. “É um mês em que, tradicio-
nalmente, há mais viagens de lazer e, 
assim, cresce a necessidade desse tipo 
de proteção”, diz Butori.

A companhia lançou no ano pas-
sado um seguro com cobertura para 
viagens nacionais e internacionais, no 
qual o cliente conta com uma central 
de atendimento 24 horas e cobertu-
ras como assistência médica e odon-
tológica; reembolso de despesas em 
caso de atraso de voo; indenização 
por morte ou invalidez; indenização 
por perda, extravio, roubo, furto ou 
destruição de bagagem; e passagem e 
hospedagem para acompanhantes em 
caso de hospitalização prolongada do 
segurado no exterior.

Márcio Magnaboschi, diretor exe-
cutivo de vendas da MetLife, discur-
sou no painel “Gestão de negócios 
orientado ao cliente. O que podemos 
aprender com ele?”, em 7 de julho, 
durante o 8º Congresso Nacional de 
Gestão Corporativa. 

Magnaboschi expôs sua experi-
ência com o Conselho de Corretores, 
evento realizado pela empresa para 
ouvir e entender as necessidades do 
mercado e se posicionarem de forma 
mais adequada para o cliente.  

A oitava edição do evento aconte-
ceu na sede da Federação do Comér-
cio de Bens, Serviços e Turismo do 
Estado de São Paulo (Fecomercio), 
nos dias 6 e 7 de julho.
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CSP-MG reúne lideranças do mercado para debater 
futuro do seguro de pessoas
1º Encontro do Clube de Seguros de Pessoas de Minas Gerais reúne cerca 
de 120 pessoas; o objetivo do evento foi debater tendências do setor

Cerca de 120 pessoas, entre corre-
tores, representantes de seguradoras e 
entidades do mercado, prestigiaram o 
1º Encontro do Clube de Seguros de 
Pessoas de Minas Gerais (CSP-MG), 
realizado no dia 14 de julho, no Au-
tomóvel Clube de Minas Gerais, em 
Belo Horizonte. O evento teve por ob-
jetivo debater as tendências do setor 
diante do atual cenário econômico e 
trouxe como convidado o presidente 
da Federação Nacional de Previdên-
cia Privada e Vida (Fenaprevi), Marco 
Antonio Rossi, que é diretor presiden-
te do Grupo Bradesco Seguros e Pre-
vidência.

Nas boas-vindas aos convidados, o 
presidente do CSP-MG, Hélio Lore-
no, ressaltou que a entidade cumpre o 
papel essencial de estimular o desen-
volvimento técnico e congregar re-
presentantes da categoria, além de ser 
um espaço privilegiado para o debate 
de políticas do setor, promovendo o 
encontro de lideranças preocupadas 
com desenvolvimento e a credibili-
dade da classe em Minas Gerais e no 
País. “Esperamos que este evento seja 
o marco de muitos outros momentos 
importantes que iremos compartilhar 
a partir de agora”, discursou.O pales-
trante da noite, Marco Antonio Rossi, 
iniciou sua exposição ressaltando que 
o Brasil passa por um processo iné-
dito de desenvolvimento econômico 
impulsionado pela estabilidade eco-
nômica e aumento de renda da popula-
ção. “Estamos vivendo um momento 
excepcional, de grande prosperidade, 
em um País que está em constante 
processo de transformação.

 E o mercado de seguros é favore-
cido por esse cenário. Nossa partici-
pação no PIB em termos de prêmios 
e contribuições (3,42%) ainda está 
distante do mundo moderno, por isso 
temos muito a avançar ainda”, co-
mentou.

Nesse contexto, o presidente da 
Fenaprevi lembrou que o Brasil vive o 
melhor momento demográfico de sua 
história, o que impacta positivamente 
o mercado de seguros. O bônus de-
mográfico aponta que hoje a maioria 
da população brasileira está em fase 
produtiva, com capacidade de traba-
lhar e gerar riqueza para alavancar o 
desenvolvimento do País.

Para os próximos anos, ressaltou 
o executivo, o cenário é ainda mais 
promissor. “Em 2015, o Brasil deve 
ocupar a 7ª posição no ranking das 
grandes economias mundiais. Espe-
cialistas já preveem que em 2030 se-
remos a terceira economia do mundo. 
Com certeza, teremos um mercado de 
seguros maior, mais evoluído e atento 
a todas as oportunidades que o país 
possa oferecer”. 

Para finalizar, Rossi deixou um re-
cado aos corretores presentes. “É im-
portante que o profissional tenha uma 
visão integrada de todos os benefícios 
que ele poderá apresentar ao consu-
midor. A oferta de seguros em 2021, 
por exemplo, será completamente di-
ferente do que é hoje. O corretor vai 
precisar usar a tecnologia a seu favor, 
se aproximar ainda mais dos consumi-
dores e buscar alternativas para agre-
gar valor na relação com o cliente”. 

Homenagens – Além da pales-

tra com o presidente da Fenaprevi, 
o1º Encontro do Clube de Seguros 
de Pessoas de Minas Gerais também 
reservou um momento especial para 
homenagear as instituições beneméri-
tas, que receberam placas de agradeci-
mento. Entre as homenageadas, Bra-
desco Vida e Previdência, Capemisa, 
Classic Seguros, Marítima Seguros, 
Met Life, Mongeral Aegon, Previsul e 
Zurich Brasil Seguros SA. 

“O encontro foi extremamente im-
portante para um melhor entendimen-
to do mercado segurador, confrontan-
do dados da economia brasileira. O 
Clube de Seguros de Pessoas de Mi-
nas Gerais vem agregar um trabalho 
de sedimentação do crescimento da 
cultura do seguro no país, em conso-
nância com as expectativas do merca-
do nacional”, afirmou Augusto Matos, 
presidente do Sindseg MG/GO/MT/
DF.

Hélio Loreno, presidente do CSP-MG; e Marco 
Antonio Rossi, presidente do Grupo Bradesco 
de Seguros
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Tokio Marine homenageia 
assessorias parceiras

INPAO Dental 
investe no 
relacionamento 
com corretoras e 
consultorias

Coface e Petrobras firmam acordo

A Tokio Marine, subsidiária de 
uma das maiores seguradoras do 
mundo, homenageou seis assessorias 
que mantêm relação de parceria com 
a seguradora há mais de dez anos, por 
meio da diretoria Comercial Varejo 
Norte/Nordeste. Entre as empresas 
homenageadas, cinco trabalham ex-
clusivamente com a Tokio Marine. 

“Estamos muito honrados com a 

escolha destes parceiros, por isso va-
mos celebrar e reforçar nossos laços”, 
afirma Valmir Rodrigues, diretor Exe-
cutivo Comercial. Na ocasião, execu-
tivos da companhia conversaram so-
bre o mercado em que as assessorias 
operam e depois ofereceram um jan-
tar de homenagem, quando foi feita a 
entrega dos troféus comemorativos.

O presidente da companhia, Akira 
Harashima; o diretor Executivo Co-
mercial, Valmir Rodrigues; o diretor 
de Marketing, Bruno Vaz; e o diretor 
Comercial Varejo Norte/Nordeste, 
Álvaro Maciel estiveram presentes. 

A Tokio Marine aposta na região 
Nordeste e em seu potencial de de-
senvolvimento.  Das assessorias ho-
menageadas, duas são de Pernambu-
co (PE), três da Bahia (BA) e uma de 
Alagoas (AL). “Reconhecer o desem-
penho destas empresas é, também, 
uma forma de mostrar a importância 
da região para os negócios da compa-
nhia”, disse o diretor Comercial Vare-
jo Norte/Nordeste, Álvaro Maciel.

O INPAO Dental, operadora pio-
neira de assistência odontológica no 
Brasil, está realizando uma série de 
eventos junto às corretoras de seguros 
e consultorias de benefícios.

 As ações visam reforçar o rela-
cionamento da companhia com esses 
profissionais, seu principal canal de 
vendas. 

Recentemente, a operadora se reu-
niu com corretores de algumas das 
principais empresas do país. 

Entre elas, a AON Hewitt Consul-
ting – nas unidades do RJ e de SP – e 
Admix Consultoria. 

As ações são realizadas no forma-
to de cafés da manhã ou em happy 
hours que acontecem fora do ambien-
te de trabalho. 

“Nós acreditamos que a preocu-
pação em manter um bom relaciona-
mento e a proximidade com os nossos 
públicos de interesse é de extrema 
importância, ainda mais para uma 
empresa prestadora de serviços como 
a nossa. É uma ação simples, mas que 
ganha relevância por não ser uma reu-
nião formal, nos moldes tradicionais 
que estamos habituados“, acredita 
Claudio Aboud, diretor de Finanças e 
Administração. 

O último evento realizado aconte-
ceu na Planus Corretora, uma empre-
sa que atua no segmento de benefícios 
como uma consultoria especializada,  
além de gestão de risco, corretagem 
de seguros e, também, em planos de 
saúde.

A Coface, líder francesa no segu-
ro de crédito entre empresas, vai ga-
rantir exportações francesas de € 500 
milhões por ano para a Petrobras, por 
um acordo assinado durante a visita 
do ministro do Desenvolvimento, In-
dústria e Comércio Exterior, Fernan-
do Pimentel.A expectativa é de que 

isso alavanque outras exportações.
 A Coface também assinou acordo 

com a Seguradora Brasileira de Cré-
dito à Exportação, da qual detém uma 
parte, para garantirem os exportado-
res em terceiros países contra o risco 
do não pagamento de seus comprado-
res. 
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‘Conferência Internacional em Qualidade de 
Informação’, promovida pela QIBras, traz novas 
perspectivas para o mercado

A QIBras realizou a ‘Conferência 
Internacional em Qualidade de Infor-
mação’, que teve por objetivo deba-
ter sobre a cultura da atividade, com 
foco em aplicações das estratégias, 
metodologia e técnicas utilizadas no 
setor. Organizada pela Cliente-AS, o 
encontro reuniu executivos nacionais 
e internacionais.

“A QIBRAS, Qualidade da Infor-
mação Brasil, é uma associação que 
tem por objetivo a disseminação dos 
conceitos e práticas da Qualidade da 
Informação no Brasil. Fundada em 
conjunto por sete empresas brasilei-
ras (System Marketing, Assesso, In-
teligência de Negócios / Qlik View, 
MKTEC Marketing de Relaciona-
mento, ZipCode, Frontier e Alphaba-
se) com o apoio do MIT (Massachu-
setts Institute of Technology - USA) 
que promove o desenvolvimento de 

A Agência Nacional de Saúde 
Suplementar (ANS) fixou em 7,69% 
o índice máximo de reajuste para os 
planos de saúde médico-hospitalares 
individuais/familiares contratados a 

conceitos de Qualidade de Dados, 
visando o seu uso estratégico por to-
das as organizações governamentais 
e privadas. Como associação, a QI-
BRAS promove aos seus fundadores 
aperfeiçoamento técnico-profissional, 
divulgação de informações e estímulo 
ao intercâmbio de idéias, experiências 
e negócios, entre outros.

Este ano, a entidade organizou 
mais uma edição da Conferência 
Internacional em Qualidade da In-
formação, reunindo profissionais e 
pesquisadores internacionais e nacio-
nais que durante todo o dia puderam 
compartilhar metodologias e práticas 
com quase 300 participantes. Dentre 
os palestrantes, destacamos as pre-
senças do Prof. Richard Wang - Di-
retor do Programa de Qualidade da 
Informação do MIT (Massachusetts 
Institute of Technology), Profa. Yang 

Lee – Diretora do Programa de Qua-
lidade da Informação do MIT e Pro-
fessora na Universidade Northeastern  
e, Danette MacGilvray – Presidente e 
principal consultora da Granite Falls 
Consulting. 

Dentre os palestrantes nacionais 
destacaram-se Leila Martins – Dire-
tora de captação de dados da Serasa 
Experian, Gabrieni Bengaly Gabry 
– Gerente de modelagem, análise 
e pesquisa da Sulamérica Seguros, 
Waldir Bissoli – Responsável pela 
gestão de cadastro do banco HSBC, 
Fernando Sacco – Gerente de produ-
tos e serviços da Boa Vista Serviços 
e, representando o Governo do Estado 
de São Paulo tivemos Cecília Nahas 
– responsável pelo gerenciamento de 
informações da Emplasa – Empresa 
Paulista de Planejamento Metropoli-
tano SA”.

ANS autoriza reajuste de 7,69% em 
planos de saúde novos

partir de janeiro de 1999 ou adapta-
dos à Lei nº 9.656/98. O percentual 
incidirá sobre os contratos de cerca de 
8 milhões de consumidores, ou seja, 
17% dos consumidores de planos de 

assistência médica no Brasil.
Em caso de dúvida, os consumi-

dores devem entrar em contato com a 
agência pelo Disque-ANS (0800 701 
9656).
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Funenseg comemora 40 anos de existência

Bradesco Capitalização é Top Social 2011 (SP)

A Escola Nacional de Seguros (Funenseg) completou 40 anos de existência; 
para comemorar, a entidade promoveu evento festivo que contou com 
autoridades do setor

Em 30 de junho, a Escola Nacional 
de Seguros (Funenseg) comemorou 
40 anos de existência. Para festejar a 
data, a instituição promoveu um even-
to comemorativo no final de julho, no 
Rio de Janeiro, que contou com a pre-
sença de várias autoridades do merca-
do de seguros.

Ao longo desses 40 anos, a Escola 
já emitiu 84 mil certificados para cor-
retores de seguros. Além disso, con-

A Bradesco Capitalização recebe 
o Prêmio Top Social 2011 promovido 
pela Associação de Dirigentes de Ven-
das e Marketing do Brasil – ADVB-
SP. Em sua décima terceira edição, 
o prêmio escolheu o case “Bradesco 
Capitalização viabiliza 22,5 milhões 
de árvores na mata atlântica em 11 es-
tados” como um dos vencedores desse 
ano.

“Os resultados obtidos com a par-
ceria entre a Bradesco Capitaliza-
ção e Fundação SOS Mata Atlântica 
são extremamente satisfatórios. Este 
reconhecimento socioambiental de-

ta com 14 unidades regionais e está 
presente em 52 cidades de 23 estados 
brasileiros.

Robert Bittar, presidente da enti-
dade, afirmou que a Funenseg contri-
buiu para o crescimento do mercado 
de seguros brasileiro. 

“Hoje é difícil encontrar algum 
profissional de destaque neste setor 
que não tenha, em algum momento 
de sua carreira, tido contato próximo 

com a Escola, seja na realização de 
cursos, nos programas de complemen-
tação de conhecimentos ou mesmo no 
uso de nossas publicações literárias 
ou pesquisas. Portanto, a Escola teve 
e tem papel preponderante no cresci-
mento do mercado”, avaliou.

De acordo com ele, a expansão do 
setor de seguros faz com que as pesso-
as procurem por cursos de graduação, 
programas de certificação e MBAs, o 
que colabora com o desenvolvimento 
da Escola e com a criação de novos 
cursos. 

“Ainda neste ano, pretendemos 
lançar programas de certificação de 
Marketing aplicado a Seguros e Ge-
renciamento de Riscos Patrimoniais. 
Todas essas são áreas de especializa-
ção exigidas pelo desenvolvimento do 
mercado e a Escola tem se empenhado 
em responder rapidamente, oferecen-
do treinamento de qualidade”, refor-
çou.

À esquerda, Renato Campos, Diretor Executivo da Funenseg; 
à direita, Robert Bittar, Presidente da Escola 
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monstra a importância da iniciativa 
em destinar parte dos recursos arre-
cadados com a venda dos títulos aos 
programas desenvolvidos pela Funda-
ção para aceleração dos seus projetos 
de proteção, recuperação e reflores-
tamento da Mata Atlântica”, afirma 
Norton Glabes Labes, Presidente da 
Bradesco Capitalização.

Anualmente, a premiação reconhe-
ce o valor de ações e programas que 
incorporem o conceito de Responsa-
bilidade Social. As organizações pre-
miadas devem ter demonstrado visão 
quanto à importância do desenvolvi-

mento social como fator fundamental 
de crescimento de uma sociedade. A 
cerimônia de premiação acontece no 
dia 02 de agosto no Teatro da União 
Cultural Brasil - Estados Unidos, em 
São Paulo.
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Delphos apresenta solução durante 
palestra da APTS

CVG-SP promove ‘Fórum Código 
Civil e Legislação de Seguro de 
Pessoas – Análises e Aplicações’

Camaracor- SP 
realiza sua 
tradicional 
feijoada

A superintendente de Assistên-
cia da Delphos Serviços Técnicos, 
Beatriz Cavalcante, foi convidada a 
ministrar a Palestra do Meio-Dia da 
APTS. Sob o tema “Novo modelo de 
Assistência 24 horas”, a executiva co-
mentou sobre a nova solução desen-
volvida pela Delphos, a assistência 
24 horas que vai além de um serviço 
complementar.

“Até 2010, as seguradoras tinham 
apenas duas opções: ou contratavam 
uma empresa de assistência 24 ho-
ras, terceirizando todo o atendimento 
aos seus clientes, ou montavam uma 
empresa de serviços exclusivamente 
dedicada a atender seus segurados. 
A Delphos desenvolveu uma terceira 
e inédita opção, na qual o serviço as-
sistencial é terceirizado, mas o atendi-
mento não”, disse Beatriz Cavalcante.

De acordo com ela, a nova solução 

Em 18 de junho, a Câmara dos 
Corretores de Seguros do Estado de 
São Paulo (Camaracor-SP) realizou a 
6ª edição do encontro festivo conheci-
do por  “Feijoada Ituracam“.  

O evento originou-se com a parce-
ria entre a Camaracor, presidida por 
Pedro Barbato Filho, e a ITURAN do 
Brasil, empresa especializada em mo-
nitoramento.  

O encontro aconteceu no restau-
rante North Beer, localizado na zona 
norte de São Paulo, e contou com a 
presença de corretores de seguros e 
seus familiares, dirigentes e membros 
de entidades. 

Também estiverem presentes 
membros do Clube dos Corretores de 
Seguros de São Paulo, do CVG-SP 
e da APTS - Associação Paulista de 
Técnicos de Seguros. 

No dia 15 de junho, o CVG-SP 
(Clube de Vida em Grupo de São Pau-
lo) realizou o ‘Fórum Código Civil 
e Legislação de Seguro de Pessoas – 
Análises e Aplicações’, onde foi dis-
cutida a dispensa de alvará judicial. O 
encontro, que aconteceu no Braston 
Hotel, em São Paulo, contou com a 
presença do advogado Plinio Ma-
chado Rizzi, membro da Comissão 
Jurídica do Sincor-SP, que expôs sua 
opinião em relação à necessidade de 
alvará judicial no caso de pagamento 
de indenização de seguro de vida ao 
representante do menor beneficiário.

O tema foi posto em debate devido 

permite que o atendimento receptivo 
do segurado, para fins de assistência 
24 horas, seja realizado diretamente 
pela seguradora. Caberia à empre-
sa de assistência o fornecimento de 
software, know-how de atendimento, 
serviços utilizados pelo segurado no 
local e gestão da rede de prestadores 
de serviços, cuidando da qualidade, 
distribuição, diversidade, pagamentos 
e controles decorrentes.

a algumas seguradoras terem solicita-
do o alvará judicial a fim de realizar o 
pagamento de indenização de seguro 
de vida ao pai ou à mãe, representan-
tes do beneficiário menor de idade. 
Todavia, a Circular 302/05 da Susep 
considera abusiva a inclusão da exi-
gência de alvará judicial nos termos 
do seguro. Plínio Rizzi defende que 
a seguradora não deve exigir o docu-
mento, sob pena de infringir a norma 
da Susep.

De acordo com ele, o pagamento 
de indenização à mãe ou ao pai do 
menor beneficiário é um ato jurídico 
correto. 
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Sincor-SP promove encontro de corretores 
em Águas de Lindóia
O tradicional encontro de corretores, realizado pelo Sincor-SP, aconteceu 
em Águas de Lindóia; um dos principais temas abordados foi a 
autorregulamentação da corretagem

OSindicato de Corretores de Se-
guros de São Paulo (Sincor-SP) 

promoveu seu tradicional encontro 
dos corretores de seguros na cidade 
de Águas de Lindóia. 

O evento, já em sua 27ª edição, a 
primeira tendo Mário Sérgio de Al-
meida Santos como presidente, teve 
como tema os “7 Passos para o Futu-
ro”.

Helio Opipari Jr. comentou so-
bre o tema abordado pelo encontro. 
“Identifiquei excelentes dicas para o 
dia-a-dia dos corretores que atuam 
com as assessorias em seguros, como 
a importância do autogerenciamento, 
a habilidade para fazer negociações e 
a integração às novas comunicações”, 
disse.

Já o diretor-financeiro da Aconseg-
SP, Jorge Teixeira Barbosa, reforçou 
que eventos como esse são excelentes 
oportunidades de qualificar os profis-
sionais. “É importante que os correto-
res absorvam o máximo de conteúdo 

desses encontros, pois além de ser 
uma reciclagem de conhecimento, 
abre os horizontes para novas pers-
pectivas de mercado”.

A 27ª edição do Encontro dos Cor-
retores de Seguros do Estado de São 
Paulo, em Águas de Lindóia, também 
contou com a participação do presi-
dente da Fenacor, Armando Vergílio, 
palestras de profissionais da Fundação 
Getúlio Vargas (FVG) e dos consulto-
res Luciano Pires e Max Gehringer.

Um dos principais assuntos trata-
dos durante o evento foi a questão da 
autorregulamentação da corretagem 
de seguros. Para falar sobre o tema, o 
presidente da Fenacor (Federação Na-
cional dos Corretores de Seguros Pri-
vados), Armando Vergílio dos Santos 
Jr., foi convidado para o encontro.

“A presença do presidente da Fe-
nacor em nosso encontro é muito im-
portante. Dessa forma, os corretores 
de seguros poderão entender melhor 
quais são os propósitos da autorre-

gulamentação e como isso afetará a 
categoria”, destaca o presidente do 
Sincor-SP, Mário Sérgio de Almeida 
Santos.

No mês de maio, tendo por objeti-
vo ampliar o debate sobre a autorre-
gulamentação, o Sincor-SP realizou 
uma consulta pública a fim de receber 
e discutir sugestões e reivindicações 
da categoria sobre a criação de uma 
entidade autorreguladora da correta-
gem de seguros.

Na ocasião, o Sincor-SP aprovei-
tou para destacar que não se opõe à 
instituição de órgãos de autorregula-
ção, mas acredita na necessidade de se 
debater o assunto. 

“É preciso que fique claro para to-
dos como funcionarão tais entidades e 
se é necessário que estejam subordi-
nadas a uma autarquia, cujo impacto 
implicará radicais mudanças na vida 
dos corretores de seguros e em de 
todo o sistema de seguros do País”, 
reforçou Mário Sérgio.

Mário Sérgio de Almeida Santos realiza abertura do evento

Agora, utilizando o Cartão Porto Seguro Visa
nas compras do dia a dia, cliente Porto Seguro Auto

tem 7% de desconto1 na renovação.

1. Desconto de 7% para clientes que utilizaram o Porto Seguro Visa nas compras do dia a dia (supermercado, combustível, farmácia, etc.) no decorrer de um ano e 60 dias anteriores à renovação do Porto Seguro Auto, 
o pagamento do Porto Seguro Auto deve ser por meio do cartão Porto Seguro Visa, desconto aplicado sobre o prêmio líquido. Não havendo utilização do Cartão Porto Seguro Visa na rede Visa, o desconto será de 2% 
na renovação do Porto Seguro Auto. Em novos seguros ou contratação do Porto Seguro Visa, o desconto permanece de 5% no Porto Seguro Auto. Para que seja elegível o desconto de 7%, será considerada a data da 
compra. Não serão considerados: as transações feitas anteriormente, lançamento de parcelas, mensalidade, seguro, multa, encargos e demais serviços oferecidos pela administradora. 2. Suas compras são convertidas 
da seguinte forma: US$ 1,00 vale 1 ponto, exceto para Porto Seguro Visa Platinum, em que US$ 1,00 vale 1,5 ponto. 3. Troca de pontos por milhas aéreas válida somente para o Porto Seguro Visa Gold e Porto Seguro 
Visa Platinum. Resgate acima de 10.000 pontos. Consulte regulamento do Programa de Relacionamento. Portoseg S.A. Crédito, Financiamento e Investimento. CNPJ 04.862.600/0001-10. Ouvidoria 0800 727 1184.

Além disso, usando o cartão, o cliente acumula pontos no Programa de Relacionamento2 que podem ser trocados 
por descontos de até R$ 1.500,00 no Porto Seguro Auto ou em serviços da Central de Conveniência, 

milhas aéreas3 e muito  mais. São mais vantagens para seu cliente e também para você. Facilite a renovação 
e proteja a sua comissão. Lembre seu cliente de utilizar o cartão e tê-lo sempre em mãos.

Porto Seguro Visa. O cartão que resolve.
Para mais informações, procure seu gerente comercial 
ou acesse www.cartaoportoseguro.com.br.
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Sindseg-SP recebe membros da Fanaf

CCS-SP promove 
almoço com 
Diretor Geral da 
Azul Seguros

Comitiva da Federação das Sociedades de Seguros Africanas foi recebida 
pela Sindseg-SP; durante encontro, autoridades do mercado brasileiro 
mostraram o desenvolvimento do setor no país

O Sindicato das Seguradoras, Pre-
vidência e Capitalização (Sind-

seg-SP) promoveu, no dia 8 de julho, 
um encontro com membros da Fede-
ração das Sociedades de Seguros Afri-
canas (Fanaf). O evento foi marcado 
por uma série de palestras e debates 
sobre assuntos referentes ao setor.

A entidade acredita que a oca-
sião foi uma grande oportunidade de 
fortalecer o relacionamento e intensi-
ficar o intercâmbio com representan-
tes de diversos países africanos, entre 
eles Costa do Marfim e Camarões. Foi 
útil, também, para que as autoridades 
brasileiras do mercado de seguros 
mostrassem a estrutura e funciona-
mento das companhias, bem como o 
papel que as entidades do segmento 
representam.

“Hoje é um dia de muita alegria 
por estarmos recebendo os amigos 
da Fanaf. Nossa cultura foi construí-
da com base nas raízes africanas, por 
isso nosso dever é recebê-los e mos-
trar como se dá a nossa atividade. O 
objetivo deles é interação com o mer-
cado de seguros brasileiro. Esperamos 
satisfazer as expectativas que eles têm 
com relação ao nosso mercado. O se-

guro precisa ser reconhecido como 
instrumento de proteção e, somente 
com instituições como a Fanaf e nos-
sas entidades, é que conseguiremos 
desenvolver novos conceitos para que 
a modalidade seja compreendida pela 
sociedade”, comentou Mauro Batista, 
Presidente do Sindseg-SP.

“Nossa associação foi criada em 
1976, quando alguns de nós compre-
endemos que havia interesse em se 
unir com o objetivo de desenvolver 
o seguro na África e trocar experiên-
cias com outros países, melhorando 
a imagem das nossas seguradoras. 
Costumamos, todos os anos, viajar 
para outros países para que possamos 
conhecer as práticas realizadas e en-
tender a boa colocação dos diferentes 
locais no setor. Ainda estamos engati-
nhando na área, mas essas visitas nos 
inspiram e nos ajudam a trocar expe-
riências com mercados mais desen-
volvidos”, explicou Protais Ayangma, 
Presidente da Fanaf. Ao falar sobre a 
estratégica posição da cidade de São 
Paulo no contexto internacional, Gui-
lherme Mattar, Secretário Adjunto de 
Relações Internacionais da Prefeitura 
de São Paulo, enfatizou: “a metrópo-

No dia 2 de agosto, o Clube dos 
Corretores de Seguros de São Pau-
lo (CCS-SP), presidido por Nilson 
Arello Barbosa, realizou seu tradicio-
nal almoço no Restaurante do Circolo 
Italiano. O encontro teve por objetivo 
receber o atual Diretor Geral da Azul 
Cia. de Seguros Gerais, Roberto San-
tos, que ministrou palestra sobre as 
atividades da companhia sob o seu 
comando.

Durante o evento, o Diretor apro-
veitou a oportunidade para comentar 
sobre a trajetória da Azul Seguros, 
bem como os resultados levantados 
nos  últimos meses. O almoço contou 
com a presença da diretoria do Clube, 
além de vários sócios e convidados.

Membros da comitiva da Fanaf que estiveram presentes no encontro

le se tornou o grande pólo econômico 
do Brasil e do continente e represen-
ta15% do PIB nacional. Concentram-
se aqui cerca de 3 milhões de descen-
dentes africanos, além de possuirmos 
museus que colaboram com a repre-
sentação africana no Brasil. Contare-
mos com grandes oportunidades de 
negócios e investimentos com a Copa 
de 2014, que será o grande motor para 
criação de novas infra estruturas. Es-
ses grandes projetos irão encontrar 
dificuldades, pois requerem investi-
mentos privados, o que nos abre uma 
janela de oportunidades”.
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Metlife apresenta resultados da ‘Pesquisa Internacional
sobre Tendências de Benefícios para Funcionários’
2ª Edição de pesquisa sobre benefícios conta, pela primeira vez, com a 
participação do Brasil; para brasileiros, seguro saúde é o principal auxílio

Em 7 de julho, a Metlife pro-
moveu um café da manhã e 

apresentou os resultados da 2ª Edição 
da ‘Pesquisa Internacional sobre Ten-
dências de Benefícios para Funcioná-
rios’. 

O estudo foi realizado em cinco 
países: Austrália, Índia, México, Rei-
no Unido e Brasil, que participa pela 
primeira vez. Durante o encontro, 
o palestrante internacional Shankar 
Chaudhuri mostrou o perfil do com-
portamento de empregados e empre-
gadores no Brasil e no mundo. 

Formado em História, Chaudhuri é 
diretor de Pesquisa da MetLife Inter-
nacional e tem mestrado em Relações 
Internacionais pela Drew University, 
em New Jersey, além de MBA em 
Negócios Internacionais pela Thun-
derbird School of Management, no 

Arizona.
A pesquisa apontou que os brasilei-

ros consideram o seguro saúde como 
o benefício mais importante, seguido 
do seguro de vida (72%), odontológi-
co (59%) e vale alimentação (56%). 
De acordo com o palestrante, assim 
como ocorre em outros países emer-
gentes, o trabalhador brasileiro tem 
como prioridade garantir que sua fa-
mília não fique dependente dos precá-
rios serviços oferecidos pelo Estado. 

Para Shankar Chaudhuri, existem 
alguns pontos de convergência nos 
perfis de benefícios procurados em 
nações emergentes e desenvolvidas. 
“Com o orçamento dos governos mais 
pressionados desde a crise econômi-
ca, há a tendência é de que um fardo 
maior em relação aos serviços básicos 
recaia sobre as empresas também em 

nações desenvolvidas”, disse.
Com relação à previdência, o ora-

dor comentou que, com o início do 
processo de envelhecimento da popu-
lação nos países emergentes, a preo-
cupação com a fase posterior à apo-
sentadoria é elevada.

“Na Índia, não há um sistema pú-
blico de aposentadoria, e as mudanças 
na sociedade não permitem mais que 
as pessoas confiem no sistema familiar 
que vigorou até agora. À medida que 
a população fica mais urbana, cresce 
a consciência de que é preciso se pre-
parar para a velhice”, afirma Chau-
dhuri. Apesar dos trabalhadores ainda 
terem como principais preocupações 
os benefícios referentes às necessi-
dades imediatas, cerca de 53% dos 
entrevistados demonstraram interesse 
por planos de previdência. Entretanto, 
grande parte dos trabalhadores ainda 
não teve nenhuma ação que pudesse 
aumentar a renda de aposentadoria. 
“Apenas 25% dos empregados adqui-
riu um plano de previdência privada”, 
comenta Chaudhuri.

O estudo mostrou que a ausência 
de medidas que garantem o bem es-
tar no futuro leva 69% dos brasileiros 
a ficarem receosos com sua situação 
financeira, principalmente no que se 
refere a tratamentos de saúde.O es-
pecialista afirmou que a ausência de 
previdência no país talvez esteja rela-
cionada à dificuldade em poupar. No 
Brasil, a taxa de poupança correspon-
de a, aproximadamente, 15% do PIB. 
Ao contrário da China e Índia que 
possuem índices mais elevados, 54% 
e 31% respectivamente.

O palestrante internacional, Shankar Chaudhuri, ministrou a palestra
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Inovação e Pioneirismo são as palavras de ordem 
da Aon Affinity Latin America
Comandada por José Macedo, a empresa aposta em novas estratégias de 
investimento para diversificar sua atuação no mercado
Expansão: novas estratégias

Desde o ano passado, a Aon Affi-
nity abriu seu leque de atuação 

e desenvolveu um novo modelo de 
negócio com foco em consultoria, in-
teligência e inovação para o mercado 
massificado. A empresa se consolidou 
como provedora de soluções comple-
tas de negócio que abrangem produ-
tos, desenho de estratégias de gestão, 
oferta de capital humano especializa-
do e aplicação de inteligência e ex-
pertise na consultoria de projetos em 
produtos e serviços massificados. 

Além de toda a concepção e cria-
ção de produtos e serviços, a empresa 
realiza a gestão completa dos projetos, 
operacionaliza campanhas de marke-
ting e vendas e cuida do atendimen-
to ao cliente segurado, dos processos 
de cobrança, fullfilment e sinistros. 
“Nosso know how nos permitiu vis-
lumbrar diferentes oportunidades no 

mercado, entender como 
poderíamos inovar e 
continuar agregando va-
lor ao cliente e parceiro. 
A consultoria é uma con-
seqüência natural da ex-
pansão da companhia”, 
ressalta.

Uma das principais 
características do merca-
do de seguros é a veloci-
dade com a qual os negó-
cios expandem e tendem 
a se adaptar às variáveis 
econômicas e sociais. O fenômeno da 
democratização do segmento que faci-
litou o acesso aos produtos e serviços 
para as classes “C” e “D” consolidou 
a vocação da Aon Affinity de buscar 
novos espaços para ampliar e agregar 
valor à sua carteira de clientes.

Com a regulamentação da ANS 
para empresas que administram se-
guros-saúde, foi criada a Aon Affinity 

Administradora de Benefícios, para 
atender uma enorme faixa da popu-
lação que busca planos de saúde por 
preços acessíveis e com produtos per-
sonalizados de acordo com as suas ca-
racterísticas e necessidades.

Além da expertise em massificados 
e em gestão de sinistros da Aon Affi-
nity Latin America, a credibilidade 
conquistada pela corporação na ges-

Histórico 

José Carlos Macedo dos Santos é um 
empresário com trajetória pessoal e 
profissional marcada pelo empreen-
dedorismo. Após 13 anos trabalhan-
do no Bradesco, onde foi diretor da 
seguradora, ele montou corretora 
própria, focada no mercado de auto 
e massificados.
Com uma carteira com mais de 100 
mil itens de auto, Macedo atraiu a 
atenção da maior corretora de segu-
ros do mundo que incorporou à em-
presa ao seu braço de massificados. 
Assim nasceu a Aon Pilar que é hoje 
a Aon Affinity Latin America, com 

José Carlos Macedo

mais de 1100 colaboradores diretos e 
indiretos em toda a América Latina e 
12,5 milhões de segurados.  Dentro da 
Aon Affinity Latin America Macedo de-
senvolveu um modelo inovador de ofer-
ta de seguros, serviços de assistência 
e capitalização por meio da utilização 
de canais massificados de distribuição 
e uma cadeia de negócios B2B2C, que 
possibilitou a aquisição simples a pre-
ços acessíveis desse tipo de produto pe-
las classes C, D e E. 
Mesmo que o produto seja para a classe 
C, D ou E, o consumidor deve receber 
atendimento de classe A”, sentencia.  
Esse modelo desenvolvido pela compa-
nhia mudou a antiga idéia de que se-

guros só podiam ser contratados por 
pessoas com maior poder aquisitivo e 
via canais tradicionais, como correto-
res e instituições financeiras.
Afinal, o cenário não tinha como ser 
sustentado, considerando a expressivi-
dade das demais classes na população 
brasileira.   Os resultados do modelo 
implementado no Brasil foi tão positi-
vo, que em 2005 a Aon Affinity decidiu 
expandir o negócio para outros países 
da América Latina. O mesmo modelo 
de seguros massificados, além de ser-
vir de referência para a constituição 
da Aon Affinity Worldwide, é utilizado 
hoje em dia em diversos países do Les-
te Europeu. 
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tão de benefícios abriu portas para a 
administradora, que vai utilizar todas 
as ferramentas necessárias para entrar 
com força total no mercado brasileiro. 
“A Aon Hewitt, com toda a sua expe-
riência no segmento, é nossa parceria 
nessa empreitada que nos auxilia com 
sua plataforma de gerenciamento de 
riscos e prevenção”, informa Pedro 
Rezende, Diretor da Aon Affinity Ad-
ministradora de Benefícios. Desde a 
abertura, em maio deste ano, a maior 
corretora de seguros do mundo inves-
te mais de USD 2 milhões no segmen-
to ampliando parcerias para distribui-
ção de produtos em âmbito nacional.

Diante da expectativa de geração 
de uma carteira com 30 mil benefi-
ciários e prêmio em torno de R$ 15 
milhões para o segundo semestre de 
2011, além da customização de pro-
dutos para associações e sindicatos, a 
empresa abre as portas para corretores 
que queiram trabalhar em conjunto. 
“Fechamos parcerias estratégicas para 
ampliar a distribuição de nossos pro-
dutos com corretores em todo o Brasil 
e diversas operadoras de saúde. Além 
disso, contamos com uma gestão de 
vendas inovadora que vai facilitar 
muito a vida do vendedor de planos 
de saúde”, afirma afirma Rogério Al-
ves, Vice Presidente da Aon Affinity 
Brasil.

De acordo com Macedo, o merca-
do é amplo e deve ser explorado re-
gionalmente, suprindo a carência da 
população brasileira fora do eixo Rio 
- São Paulo. A administradora atuará 
em mais de 100 cidades, incluindo 5 
capitais, explorando o canal de venda 
direta com equipe própria, correto-
res parceiros, aquisição de carteiras e 
parcerias com outras administradoras. 
“Sabemos a dificuldade do startup de 
uma operação onde já existem muitos 
players atuando, contudo, toda a ex-
periência adquirida pela Aon em 13 

anos nos permite administrar e encon-
trar soluções que atendem aos anseios 
de mercado” explica Macedo. 

“Apostamos no segmento de saú-
de devido ao aumento na aquisição de 
planos de saúde, que na última déca-
da alcançou 46% do mercado. Apesar 
desses bons números, apenas 15% 
dos planos corporativos são focados 
em PME, o que nos dá margem para 
trabalhar ofertas de planos no varejo 
com proposta diferenciada”,comenta 
Rogério Alves .

Para ambos, apenas as administra-
doras de grandes grupos sobreviverão 
às oscilações do segmento que exige 
altos investimentos em processos, 
pessoas e produtos. Programas de re-
lacionamento diferenciados com cor-
retores e remuneração agressiva para 
os parceiros fazem parte das ações que 
a Aon Affinity Administradora de Be-
nefícios está implantando no projeto. 
“Um sistema de BI integrado, contro-
le do processo e apoio nas indicações 
agregam valor ao serviço do corretor 
que consegue entregar cotações com 
maior rapidez e eficiência”, segundo 
Rezende. 

Além do segmento saúde, e tri-
lhando o mesmo caminho de inovação 
e pioneirismo já registrados no DNA 

da empresa, a Aon Affinity apos-
ta suas fichas no mercado PET, que 
conta com uma multidão de quase 40 
milhões de cães e gatos considerados 
pelas famílias brasileiras como novos 
membros da família. A indústria vol-
tada para o segmento de animais de 
estimação cresce a taxas importantes 
e já é a segunda maior do mundo, ofe-
recendo produtos e serviços cada vez 
mais elaborados. De olho nesse filão, 
a empresa traz para o Brasil a Petplan, 
líder mundial no mercado de seguro 
saúde animal, com mais de 30 anos 
de experiência, mais de um milhão de 
animais segurados e presença na Eu-
ropa, Estados Unidos, Canadá, Ásia, 
África e Austrália.

Após dois anos de pesquisas, de-
senvolvimento e implantação deste 
produto no país, a Aon Affinity inves-
te 5 milhões de reais em um sistema de 
vendas e gestão totalmente inovador, 
apostando em uma equipe que com-
bina veterinários experientes, gestores 
de seguro saúde humana e de vendas 
no varejo, para repetir o sucesso da 
Pet Plan em todo o mundo. “Identifi-
camos a oportunidade e fomos buscar 
a melhor alternativa em saúde animal 
para introduzir no mercado brasilei-
ro”, afirma José Macedo. Estima-se 

Rogério Alves
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que o brasileiro gaste mais de 10 bi-
lhões de reais por ano com esse novo 
membro da família, e, se depender da 
equipe Aon, esse mercado vai aumen-
tar ainda mais. “O animal com seguro 
saúde vai muito mais ao veterinário, 
pois passa a ter acesso a todos os 
melhores tratamentos e exames sem 
pensar na conta. De quebra, essa vi-
sita também gera outras compras no 
pet shop. A cadeia toda deve ganhar 
muito”, afirma Marcello Falco, diretor 
de projeto. De acordo com Macedo, a 
marca Petplan é identificada no exte-
rior como a maior e mais recomenda-
da por veterinários que são o elo mais 
importante na cadeia e provavelmente 
o maior influenciador desse mercado 
consumidor cada vez mais exigente.

Do ponto de vista do consumidor, 
os ganhos são muitos. Por ano, 1 em 
cada 3 pets fazem visitas inesperadas 
ao veterinário. Os motivos são diver-
sos, de acordo com Marcello. “Um 
exemplo bem comum é a ingestão de 
corpos estranhos, como brinquedos 
infantis, meias ou produtos de limpe-
za. Isso pode custar entre e 2 e 3 mil 
reais, numa cidade como São Paulo”, 
conclui. Saber para quem ligar, ter 
certeza de um bom atendimento e não 
pagar a conta, fazem toda a diferença 
para cuidar desse companheiro,  que 
dá amor incondicional aos seus do-
nos, ressalta Falco.

Para o mercado pet brasileiro a 
Aon ofertará quatro produtos de co-
bertura nacional, para atender todas 
as necessidades e bolsos, com preços 
que variam de 59 a 129 reais por mês 
cobrindo acidentes e doenças, inclusi-
ve congênitas e pré-existentes. Os ser-
viços foram minuciosamente estuda-
dos para serem adaptados à realidade 
tropical brasileira. Todos os animais 
receberão um microchip de identifica-
ção, de aplicação indolor sob a pele 
e sem qualquer risco para o animal. 

“O procedimento permite uma iden-
tificação rápida e precisa do animal 
durante o atendimento veterinário e 
também em caso de perda ou roubo” 
informa Marcello.

“No momento estamos creden-
ciando clínicas, hospitais e laborató-
rios de ponta, que irão receber nossos 
segurados sem qualquer custo. As 
vendas começam em São Paulo nos 
bairros Brooklin, Campo Belo, Cer-
queira César, Ibirapuera, Itaim Bibi, 
Jardins, Moema, Paraíso, Pinheiros, 
Santo Amaro, Vila Mariana, Vila 
Nova Conceição e Vila Olímpia. No 
primeiro semestre de 2012 já estare-
mos atendo as principais capitais do 
país” revela Macedo.

Outra novidade da Aon Affinity é a 
entrada no mercado de Bancasseguros 
na América Latina. Com sete bancos 
em sua carteira, entre eles, BBVA, 
HSBC, Interbank, entre outros, já 
são mais de 1.200 agências e 7.000 
computadores interligados atendidos. 
A conquista da conta do Banco Itaú 
na Argentina, já com projetos de ex-
pansão para outros países, confirma o 
perfil inovador e pioneiro de desbra-
var o mercado de seguros com novas 
frentes, apostando no potencial tecno-

lógico da companhia. “Nossa equipe 
da America Latina comandada pelo 
Vice Presidente, Evandro Baptistini, e 
pela Diretora Executiva Claudia Papa 
vem alcançando excelentes resulta-
dos marcando fortemente a presença 
da Aon Affinity no exterior” ressalta 
Macedo.

Com o aumento da demanda o pró-
ximo passo foi a compra de um Call 
Center próprio com estrutura dife-
renciada e mão de obra especializada 
para suprir as necessidades do negó-
cio. Localizado na Avenida Tamboré, 
350, em Alphaville, próximo à matriz, 
as operações iniciaram em janeiro 
deste ano e já conta com mais de 600 
colaboradores. “Esse foi um grande 
passo rumo ao gerenciamento e con-
trole total dos nossos serviços” festeja 
Macedo. 

Tecnologia para geração de negó-
cios e distribuição de produtos

De acordo com Macedo, para 
atingir os objetivos traçados com 
parceiros e alcançar excelência nos 
resultados é essencial investir em 
Tecnologia da Informação. Softwares 
desenvolvidos exclusivamente para a 
empresa conseguem pesquisar a base Evandro Baptistini

O maior seguro saúde animal do mundo, agora no Brasil
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de dados, coletar informações, dar su-
porte às vendas, além de realizar todo 
o trabalho de captação da cobrança e 
distribuição dos valores para os seus 
devidos fins. 

A tecnologia sempre foi o coração 
destas operações. “Nos últimos 13 
anos, investimos mais de US$ 10 mi-
lhões para ter o melhor sistema de in-
formações”, orgulha-se Macedo. Este 
valor incluiu o desenvolvimento de 
ferramentas de business intelligence 
que são as responsáveis pelo diferen-
cial técnico da empresa. Com o lança-
mento de uma campanha ou operação, 
a empresa pode receber 10, 20 ou 100 
mil segurados, que chegam todos ao 
mesmo tempo. “Temos que estar pre-
parados, primeiro, para receber este 
cliente, depois para passá-lo para a 
seguradora” afirma o Presidente.

Com estas ferramentas desenhadas 
para seguros massificados, a Aon Affi-
nity Latin America é capaz de pesqui-
sar uma base de dados completa, iden-

Flávia Espúrio

tificar as necessidades dos clientes e 
indicar os produtos mais apropriados. 
“Achar o cliente certo para o produto 
adequado, por meio do canal que mais 
o agrada seja ele telemarketing, mala 
direta, email marketing entre outros, é 
um dos pontos importantes da fideli-
zação de clientes”, sentencia Macedo.

Em um segundo momento, é esta 
tecnologia que irá administrar as ven-
das e controlar a cobrança, um dos 

pontos críticos da distribuição de pro-
dutos em massa. Normalmente, os pa-
gamentos são realizados em conjun-
to com a conta. Em uma empresa de 
energia, por exemplo, a maioria dos 
consumidores paga no vencimento, 
mas sempre têm aqueles que atrasam 
o pagamento, os que pagam fora do 
prazo. O sistema de tecnologia preci-
sa estar preparado para prever todos 
estes pontos, separar a parte que cabe 
a cada um dos parceiros, identificar 
os consumidores em situação regu-
lar, repassar os valores referentes aos 
riscos para as seguradoras, e, enfim, 
direcionar tudo o que foi previamente 
programado. 

Características dos colaboradores
O CEO da Aon Affinity Latin 

America, José Carlos Macedo, afir-
ma que o principal ativo da empresa 
são seus colaboradores. “O perfil ide-
al é de um profissional que se renova 
constantemente, que entenda um pou-
co de marketing, tecnologia, as neces-
sidades do cliente final, além da parte 
jurídica e financeira”. 

De acordo com a Diretora de De-
senvolvimento e Administração Es-
tratégica, Flávia Espurio, uma das 
características mais marcantes de to-
dos os funcionários, é a pró-atividade. 
“Procuramos pessoas com iniciativa, 
arrojadas e com foco na inovação”, 
explica. 

Sempre que há uma expansão, a 
empresa procura em seus quadros de 
pessoas que estejam prontas para as-
cender profissionalmente. “Somente 
vamos buscar alguém no mercado 
quando não identificamos interna-
mente a pessoa adequada”, informa 
Flávia. Estas pessoas internas são 
muito importantes porque conhecem 
todo o ciclo de negócios da empresa e 
a forma de se trabalhar. 

Mais de 70 empresas clientes
12,5 milhões de segurados ativos, 1.100 colaboradores diretos e indiretos 
em toda a América Latina.
Principais empresas parceiras (seguradoras, empresas de capitalização, 
prestadoras de serviços): ACE, QBE, Sulacap, Cardiff, Brasil Assistência, 
Chubb Seguros, Mitsui, entre outras. 
Mais de 600 posições de telemarketing ativo e receptivo
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5ª Conseguro reúne mais de 500 participantes

Palestra sobre perfil demográfico brasileiro dá 
início ao primeiro dia da 5ª Conseguro

5ª Conseguro atrai diferentes autoridades do setor, representantes do 
governo e parlamentares; para Jorge Hilário, microsseguro pode garantir 
sustentabilidade de programas sociais

A primeira palestra da 5ª Conseguro tratou da transição demográfica 
brasileira; a expectativa é que a população cresça em ritmo inferior aos 
últimos anos

O primeiro painel da 5ª Consegu-
ro (Conferência Brasileira de Seguros 
Gerais, Previdência Privada e Vida, 
Saúde Suplementar e Capitalização), 
promovida pela CNseg (Confederação 
Nacional das Empresas de Seguros 
Gerais, Previdência Privada e Vida, 

A 5ª edição da Conferência Brasi-
leira de Seguros Gerais, Previdência 
Privada e Vida, Saúde Suplementar 
e Capitalização (Conseguro) reuniu, 
aproximadamente, 500 participantes, 
considerando lideranças e autoridades 
do setor de seguros, representantes 

do Governo Federal e parlamentares. 
O encontro, que aconteceu no Centro 
de Convenções Brasil 21, em Brasília, 
entre os dias 8 e 9 de junho, é conside-
rado o mais importante evento do mer-
cado segurador brasileiro.  Promovida 
pela Confederação Nacional de Segu-
ros (CNseg), a Conseguro conta com 
o apoio de suas associadas: FenSeg 
(Federação Nacional de Seguros Ge-
rais), FenaPrevi (Federação Nacional 
de Previdência Privada e Vida), Fena-
Saúde (Federação Nacional de Saúde 

Saúde Suplementar e Capitalização), 
aconteceu em 8 de junho, durante o 
primeiro dia de evento. A palestra 
contou com a presença do palestrante 
José Eustáquio Diniz Alves, do IBGE 
(Instituto Brasileiro de Geografia e 
Estatística); Paulo Miguel Marracci-

ni, da Allianz Seguros; e Cássio Turra, 
membro do Departamento de Demo-
grafia da UFMG (Universidade Fede-
ral de Minas Gerais). 

A segunda metade do século XX 
foi caracterizada por um grande au-
mento da população brasileira. Para 

Suplementar) e FenaCap (Federação 
Nacional de Capitalização).

O presidente da Confederação, 
Jorge Hilário Gouvêa Vieira, afirmou, 
durante a abertura do evento, que a 
aprovação da lei que regulamenta o 
microsseguro – questão que ainda 
tramita no Congresso – é estratégica 
para o mercado. “Vamos apresentar 
nesta edição da Conseguro um estudo 
segundo o qual o microsseguro pode 
ser considerado um instrumento im-
portante das políticas 

Jorge Hilário durante sua apresentação

Mesa diretora durante abertura
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os próximos 50 anos, segundo o ora-
dor José Eustáquio Diniz Alves, a pre-
visão é que a economia e a população 
cresçam menos. “Para nossa surpresa, 
as economias emergentes tenderão 
a crescer mais do que as economias 
avançadas. Tudo leva a crer que, nos 
próximos 40 anos, o Brasil ocupará a 
posição de 4ª potência mundial”.

Diante do crescimento demográfi-
co, inúmeros desafios tendem a surgir. 
O primeiro deles é a preocupação com 
o meio ambiente, uma vez que a socie-
dade consome mais do que a natureza 
é capaz de recompor. “A ONU estima 
em US$ 1,3 trilhão por ano o custo 
necessário para construir a chamada 
‘Economia Verde Mundial’, o que irá 
possibilitar a redução da pegada eco-
lógica e a diminuição do aquecimento 
global”, afirma Alves. De acordo com 
o palestrante, o Brasil passou por vá-
rias transições, entre elas a urbana e a 
demográfica. A taxa de mortalidade e 
a esperança de vida crescem simulta-
neamente. “O Brasil está ficando mais 
feminino, pois são 7 anos de diferença 
da expectativa de vida feminina sobre 
a masculina. Isso se explica, pois a 
taxa de mortalidade por causas exter-
nas é muito maior entre os homens”.

Cássio Turra complementa: “há 
uma simultaneidade de transições 
ocorrendo. Temos a demográfica, a 
epidemiológica e de saúde, a de edu-

cação, de mercado de trabalho, fa-
miliar, entre outras. Essas transições 
geram dois tipos de mudanças, a de 
composição e a de comportamen-
to. Infelizmente, ainda conhecemos 
pouco sobre as mudanças que estão 
ocorrendo. Não podemos adotar o que 
acontece nos países desenvolvidos, 
pois existe uma considerável falta de 
dados e estatísticas no Brasil”.

Atualmente, a taxa de fecundida-
de tem sofrido consideráveis quedas 
e a população brasileira tende a enve-
lhecer. Todavia, explica o convidado, 
antes que o período de envelhecimen-
to se aproxime, existe um momento 
conhecido como ‘janela da oportuni-
dade’. “Temos de 10 a 15 anos para 
aproveitar e melhorar nosso país, en-
riquecendo-o antes que ele envelhe-
ça”. Para alcançar o objetivo, alguns 
pontos devem ser considerados: ga-
rantia de bem estar, redução da pobre-
za e diminuição da desigualdade de 
renda. Apesar do envelhecimento da 
população brasileira, José Alves é oti-
mista: “Não concordo com a escassez 
de mão de obra, pois a população eco-
nomicamente ativa tende a crescer. As 
pessoas devem estimular a quebra do 
emprego informal”, reforça.

Para ele, o Brasil vive seu melhor 
momento demográfico e a estrutura 
etária brasileira vai continuar favorá-
vel até 2025. O crescimento econômi-

co entre 4% e 5% ao ano irá possibi-
litar atingir o pleno emprego, redução 
da pobreza e o avanço no crescimento 
da classe média. O aumento do bem-
estar e do consumo e o novo lugar da 
mulher na sociedade vão abrir gran-
des oportunidades de negócios. Para 
tanto, o governo precisa promover 
reformas e ampliar a infra-estrutura, 
democratizando e diminuindo a de-
sigualdade social, além de reduzir a 
pobreza.

Para Turra, as novas condições ge-
ram novos riscos e oportunidades que, 
certamente, irão afetar o mercado de 
seguros. “Essas mudanças de fecun-
didade produzem diferentes respostas 
individuais quanto à educação, saúde 
e poupança. Por exemplo, se o indi-
víduo se casa com uma pessoa mais 
jovem, surgem novos riscos e as con-
dições devem ser estipuladas nova-
mente”.

Para Eduardo Giannetti da Fonse-
ca, do Instituto de Ensino e Pesquisa 
de SP, o Brasil sofreu o que ele consi-
dera ‘hipersensibilidade com relação 
ao cenário mundial’. Ele afirma que o 

Consumidor do Futuro é tema de 2º painel do 
encontro
A segunda palestra abordou o consumidor do futuro, além dos desafios e 
oportunidades para a sociedade brasileira; para orador, o Brasil superou 
hipersensibilidade econômica 

país se sentia afetado diante de qual-
quer crise ou insegurança que rodeas-
se outros países. Todavia, no período 
marcado pela crise mundial financeira 
de 2008, foi possível assimilar o mo-

mento com relativa tranqüilidade e 
sem grandes abalos. 

“Conseguimos reduzir a inflação, 
nossa moeda não foi depreciada e a 
repressão, que aqui começou mais 

José Estáquio Diniz Alves, do IBGE
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das perdas”.
Para ele, é necessário aumentar o 

número de atividades que possam co-
laborar com a penetração do seguro. 
No caso de catástrofes naturais, ape-
nas 28% das perdas estavam segura-
das nos últimos 30 anos. “Sempre te-
remos um índice elevado de pessoas 
que não têm seguro. Para agrega-las, 
temos que discutir e procurar manei-
ras de incorpora-las”. Com relação 
aos grandes riscos, o executivo en-
fatiza: “os governos devem procurar 
soluções de financiamentos. Eles uti-
lizam como opção o aumento de im-
postos, mas esse não é o caminho cer-
to. A Swiss Re trabalha para encontrar 
alternativas”.

Apesar de não estar exposto a ter-
remotos ou furacões, o Brasil ainda 
sofre pelos riscos gerados pelas inun-
dações. Mesmo que estejam dispo-

níveis produtos bastante atrativos e 
tarifas satisfatórias, o país ainda não 
conta com uma cultura para arriscar 
os riscos, já que são desconhecidos. 
“Faltam sistemas, estatísticas. Deve-
mos discutir e ver os produtos que de-
vemos oferecer”, diz Steiner.

A concentração de pessoas em 
áreas urbanas será responsável pelo 
aumento do impacto das futuras inun-
dações. Estima-se que, aproximada-
mente, 19 milhões de pessoas estão 
expostas ao risco de inundação de 
rios.  Sendo assim, se faz necessário 
analisar cuidadosamente as regiões 
e planejar um resseguro adequado. 
“Até hoje, observa-se alto número de 
vítimas, porém poucos prejuízos se-
gurados devido à baixa penetração do 
seguro. O FMI prevê um crescimen-
to de 4,1% por ano para o período de 
2011-2015”, finaliza.

Para o jornalista e debatedor do 
painel Washington Neves, os proble-
mas centrais da atualidade são as ca-
tástrofes naturais e o consumo, acima 
da capacidade de reposição da natu-
reza. “2010 foi o ano mais quente da 
história do mundo. Tivemos ondas 
de frio e de calor, tufões, enchentes, 
secas e deslizamentos. Nenhum fatos 
natural explica esses acontecimentos, 
apenas ações humanas e emissões de 
gases poluentes na atmosfera”, expli-
ca. 

Ao falar sobre o papel do merca-
do de seguros, o convidado afirmou: 
“o setor de seguros tem uma função 
política para levar ações de prevenção 
junto aos governos e sociedade, além 
de induzir os vários setores que inte-
ragem com as seguradoras”.  

Bosco Francoy, da Mapfre Re, 
complementou: “se as catástrofes não 
subirem no ranking das preocupações, 
acredito que será difícil pensar nas 
possíveis soluções para o problema. 
Os riscos catastróficos são diferentes 
e variam de acordo com o país em 
que ocorrem. Todavia, é importan-
te ver o conjunto de soluções que as 
seguradoras oferecem. Os governos 
devem buscar novas estratégias e o 
consumidor deve se mostrar sensível 
aos novos produtos oferecidos pelas 
companhias”.

Microsseguros: uma janela de oportunidades
‘Como ampliar as fronteiras da proteção securitária no Brasil’ foi 
tema de palestra da 5ª Conseguro; convidados mostraram os desafios e 
oportunidades do seguro popular

O painel sobre microsseguros teve 
Hennie Bester, da CENFRI, como pa-
lestrante e contou com a presença de 
Marco Antonio Rossi, da Bradesco 
Seguros; Dyogo Oliveira, Secretário 
Executivo Adjunto do Ministério da 
Fazenda; Murilo Chaim, da Secretaria 
de Política Econômica do Ministério 

da Fazenda; e Pedro Cláudio de M. 
Bocayuva Bulcão, da Sinaf Previden-
cial Cia. de Seguro. 

Para Hennie Bester, o seguro po-
pular é uma grande oportunidade de 
negócios, capaz de contribuir com a 
inclusão social. “A inclusão colabora 
com o crescimento sustentável, que 

pode ser alcançado educando as pes-
soas desde cedo”, reforça. Ele explica, 
ainda, que o Brasil cresce com base 
em três pilares: poupando, investindo 
e crescendo. “Apesar do crescimento 
do país, a poupança e os investimen-
tos continuam em níveis baixos”.

Com relação ao mercado de segu-

Rolf Steiner, da Swiss Re
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A regulação pela perspectiva do consumidor
Durante abertura do segundo dia, Daniel Goldberg afirmou que o mercado 
deve encontrar maneiras de proteger o consumidor; para ele, regulação é 
importante para clientes

ros, o convidado comenta que as se-
guradoras não devem se focar apenas 
em classes baixas, mas em qualquer 
grupo de pessoas que ainda não tenha 
seguro. “O mercado deve priorizar al-
gumas atitudes, como aumentar o nú-
mero de canais de distribuição, facili-
tar o relacionamento com os clientes 
e desenvolver novos produtos para a 
classe emergente. A redução do custo 
de distribuição é uma importante ação 
que deve ser pensada pelo mercado”.

O microsseguro atende, atualmen-
te, cerca de 60 mil pessoas. Apesar 
do seu baixo custo, muitas vendas 

A primeira palestra do segundo dia 
da 5ª Conseguro contou com a pre-
sença de Daniel Goldberg, da Mor-
gan Stanley Brasil; Wilson Toneto, da 
Mapfre Vera Cruz Seguradora; Piquet 
Carneiro, da Veirano Advogados; e 
Lucia Helena Salgado. 

Segundo Daniel Goldberg, orador 
do painel, as seguradoras devem criar 
condições para proteger o consumi-
dor. Para tanto, é necessário que haja 
um regulador de mercado para garan-
tir que os clientes tenham acesso a um 
bom serviço. “As empresas se senti-
rão pressionadas pela concorrência e 
irão investir em melhores produtos”. 
Em sua concepção, as seguradoras e 
os bancos devem ser tratados da mes-
ma maneira. “A seguradora é como 
se fosse um banco. Recolhe dinhei-
ro das pessoas, empresta parte dele, 
aplica em ações financeiras e ainda 
precisar sacar outra parte para fazer 
o pagamento de sinistros”. Para que 
o sistema funcione normalmente, ex-
plica, bancos e seguradoras devem ser 
reguladas da mesma forma.

efetuadas não satisfazem as necessi-
dades dos segurados, o que impede 
a disseminação da cultura do seguro. 
“O microsseguro atinge pessoas não 
bancarizadas, pelo conhecido ‘por-
ta a porta’. Além de comercializar e 
distribuir de forma simplificada, o 
mercado deve incorporar o papel de 
conscientizar as pessoas sobre o va-
lor do seguro. Apesar das pessoas de 
classe baixa considerarem importante 
o seguro, elas ainda acham o produto 
muito caro. No caso dos microssegu-
ros, o principal valor econômico aca-
ba sendo diluído na distribuição”.

“Microsseguros só irá acontecer 
se realmente for um bom negócio. 
Precisamos de prudência, mas pre-
cisamos inovar também. O merca-
do de seguros terá sucesso em 2025 
caso ofereça produtos que as classes 
A, B, C e D queiram e que realmente 
satisfaçam suas necessidades. É pre-
ciso criar a cultura de seguro e es-
tar pronto para vender a baixo custo 
com vários canais de distribuição. Se 
tudo isso realmente acontecer, acre-
dito que o mercado estará em um 
momento bastante favorável”, finali-
za Pedro Bulcão.

As regras de capital regulatório 
acarretam em alguns impactos. Por 
esse motivo, as intervenções devem ser 
cuidadosamente ponderadas de acor-
do com os custos, benefícios e efeitos 
da operação. “Se você é o regulador e 
precisa criar formulas para todos, in-
dependentemente de sua atividade, é 
necessária a inclusão de uma margem 
de segurança. Quando o regulador é 
obrigado a baixar a exigência de ca-
pital, deve aplicar uma margem igual 
a todos”, disse. “O mercado falha na 
provisão de informações. Se o agente 
não avaliou bem o risco, é ele quem irá 
arcar com os problemas que surgirão. 
Uma regulação mal tomada repercute 
sob os demais reguladores, o que pode 
comprometer todo o sistema. A regula-

ção também tem outra face, a da in-
fra-estrutura. Se ela garantir qualida-
de e razoável prestação de serviços, 
não haverá perdas”, complementou 
Lúcia Helena Salgado. “O mercado 
de seguros é, talvez, o mercado mais 
antigo regulado por mecanismos es-
tatais. O risco que vejo no sistema 
regulatório está vinculado à área fi-
nanceira. O regulador pode querer 
usar seu poder para atender objeti-
vos meramente circunstanciais. Não 
acredito que é prudente tentar mexer 
no sistema regulatório. Sempre há 
espaço para aperfeiçoamentos, mas 
isso deve ser feito com cuidado entre 
os reguladores e os agentes que ope-
ram no mercado econômico”, finali-
za Piquet Carneiro.

Daniel Goldberg durante sua palestra
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Painel ‘Meio ambiente e seguro de catástrofes’ 
mostra cenário do mercado ressegurador 
Segundo dados fornecidos por executivo da Swiss Re, o ano de 2010 foi 
classificado como o 3º maior  em termos de vítimas desde a década de 70 

tarde, também terminou mais cedo. 
Em nenhum momento houve dúvidas 
de que o país iria honrar seus compro-
missos”, explica.

Alguns fatores colaboraram para 
que o Brasil não sofresse os impac-
tos da Cris, são eles: virada das con-
tas externas, dinamismo no mercado 
doméstico e continuidade das políti-
cas internas, com autonomia do Ban-
co Central, área fiscal equilibrada e 
câmbio flutuante promovendo ajus-
tes. “O governo se serviu de medidas 
pontuais para manter a economia e o 
Brasil passou muito bem pela crise. 
Devemos pensar até que ponto ele irá 
conseguir dar seqüência ao seu bom 
momento”.

Para dar continuidade ao progres-
so, é imprescindível que o país passe 
por uma recuperação cíclica aliada ao 
desenvolvimento sustentável. “Para 
crescer, é necessário que o Brasil for-
me capital, promova capacitação da 
mão de obra e favoreça a produtivida-
de. O Brasil investe muito pouco em 

Ao abrir a terceira palestra do dia, 
Rolf Steiner, Vice Presidente da Swiss 
RE, mostrou que o ano passado foi 
classificado como o 3º pior ano em ter-

formação bruta de capital fixo. Isso 
acontece porque vivemos em uma 
enorme drenagem de recursos do se-
tor privado para financiar gastos pú-
blicos”, revela. E completa: “de cada 
R$ 100 que o sujeito gera, 30% são 
destinados aos cofres públicos. Gas-
tos não são multiplicadores de renda, 
apenas operações correntes”.

Ainda segundo ele, estatísticas 
demonstram que, no futuro, teremos 
uma proporção maior de pessoas eco-
nomicamente ativas em relação ao nú-
mero de dependentes. “Elas se tornam 
produtivas e altamente poupadoras, se 
preparando para o futuro”, conclui. 

“Vocês que trabalham no setor de 
previdência têm responsabilidade em 
apresentar produtos e assumir o papel 
de quem convence a sociedade da ne-
cessidade de pensar no futuro, agin-
do no presente e constituindo fundos. 
Moradia ainda será relevante por 
muito tempo, mas saúde e educação 
terão papel crescente nos sonhos de 
padrão de vida das pessoas de classe 

média. Há enormes oportunidades de 
negócios para vocês do setor”, garante 
Eduardo Giannetti da Fonseca. 

Durante sua apresentação, Sa-
muel Pessoa, da Tendências Consul-
toria Integrada S/A, afirmou que não 
considera razoável o crescimento da 
economia brasileira de 4,5% ao ano. 
“Crescer 4,5% ao ano é extremamente 
medíocre. Minha melancolia é como 
cidadão e não como economista. O 
Brasil realmente vive um momen-
to favorável, porém o crescimento é 
baixo. O projeto de desenvolvimento 
numa sociedade democrática como a 
nossa é construída dia a dia no Con-
gresso Nacional. Acho muito difícil 
diminuir gastos públicos, a menos que 
mudemos o contrato social”.

Com relação ao reajuste do salário 
mínimo, ele comenta: “o Tesouro não 
tem a quantia esperada. Para tanto, é 
bem provável que aumente a carga 
tributária. Para aumentar a eficiência 
do Estado, não é necessário aumentar 
gastos, mas mudar legislações”.

Para Turra, as novas condições ge-
ram novos riscos e oportunidades que, 
certamente, irão afetar o mercado de 
seguros. “Essas mudanças de fecun-
didade produzem diferentes respostas 
individuais quanto à educação, saúde 
e poupança. Por exemplo, se o indi-
víduo se casa com uma pessoa mais 
jovem, surgem novos riscos e as con-
dições devem ser estipuladas nova-
mente”.

mos de vítimas desde 1970. Segundo 
ele, em 2010, a tendência de aumento 
nas perdas seguradas continuou e te-
mos mais catástrofes no mundo quan-

do comparadas há 20 anos. “As perdas 
econômicas continuam a aumentar. 
Indivíduos, corporações e os próprios 
governos absorveram a maior parte 

Convidados do segundo painel da 5º Conseguro
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Seguro de pessoas é abordado em evento

Painel ‘Desafio do acesso à saúde’ conta com 
ex-congressista Patrick J. Kennedy

Para convidados do painel, as empresas devem pensar nos consumidores, 
nos produtos, na distribuição e na cultura de seguros; relação com 
consumidores deve ser personalizada

Fábio Lins, da Prudential do Bra-
sil, acredita que os consumidores 
devem ser abordados de forma dife-
rente, de acordo com as necessidades 
de cada um deles. “Essa deve ser a 
nossa primeira reflexão. A análise da 
subscrição deve ser feita previamente 
para que saibamos o que os clientes 

precisam. Será que os corretores estão 
prontos para fazer essa análise?”, in-
daga. Ainda de acordo com ele, esses 
profissionais devem acompanhar os 
segurados ao longo do ano, para que 
possam conhecer as mudanças em 
suas necessidades.

“A importância do processo edu-

cacional é muito grande. Primeiro 
porque atrai novos clientes e, depois, 
porque desperta o consumidor mais 
antigo. Temos que deixar de acredi-
tar que entendemos muito de seguro 
e que nossos paradigmas do passado 
ainda servem para os consumidores 
do presente. A Fenacor e o Sincor de-
vem se engajar no estabelecimento do 
seguro de vida como um produto forte 
no portfólio das seguradoras”, anali-
sou Eugênio Velásquez.

“Para mim, convencer um chefe de 
família a contratar uma apólice de se-
guros é um ato de amor e solidarieda-
de. Não penso em mais nada do que o 
seguro de vida para manter o alicerce 
da vida das famílias”, finaliza Molina.

Ao comentar sobre o seguro de 
saúde, Patrick J. Kennedy, ex-con-
gressista dos EUA, afirmou que o 
produto não é simplesmente uma 
mercadoria, mas uma demonstração 
de carinho pelas pessoas que amamos. 
“Precisamos partir do pressuposto que 

devemos tratar os outros como gosta-
ríamos de ser tratados. Devemos aper-
feiçoar o seguro saúde, isso o tornará 
mais barato para vocês. Também pre-
cisamos levar à população mais tec-
nologia e informação, ao invés de nos 
acomodar com aquilo que já temos. É 
necessário mostrar às pessoas que elas 
estão protegidas”, comento  Kennedy.

“Precisamos de novos produtos. O 
novo consumidor está mais idoso e fe-
minino, deseja vida longa, com saúde 
e acesso à alta tecnologia. A socieda-
de brasileira tem visão paternalista do 
Estado, ou seja, acredita que ele deve 
ser o grande provedor. Mas, nós sabe-
mos que isso não acontece. O Estado 
deve oferecer as condições necessá-
rias para que as pessoas possam as-

sumir seus riscos”, reforçou José Ce-
chin, da FenaSaúde. “O maior desafio 
da área da saúde é lidar com expec-
tativas infinitas e recursos escassos. 
Quando o orçamento chega ao fim, as 
filas aumentam. É isso que devemos 
evitar, pois a demanda não pode dei-
xar de ser satisfeita”, completou Már-
cio Coriolano, também da FenaSaúde 
e convidado do painel.

Painel sobre Microsseguro

Para Patrick J. Kennedy, os consumidores preci-
sam de novos produtos

“Precisamos de novos 
produtos. O novo 

consumidor está mais 
idoso e feminino, deseja 
vida longa, com saúde e 
acesso à alta tecnologia”
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‘Títulos de capitalização’

Para presidente da J. Malucelli, resseguro é 
importante para o desenvolvimento de Seguro 
Garantia brasileiro 

Consultor e Ex-Secretário de Política Econômica do Ministério da 
Fazenda ministra palestra e mostra as vantagens ao investir em títulos de 
capitalização

A penúltima palestra da 5ª Con-
seguro recebeu Roberto Macedo, 
consultor e Ex-Secretário de Política 
Econômica do Ministério da Fazenda; 
Natanael Aparecido de Castro, da Bra-
silCap Capitalização S/A; e Carlos In-
fante Santos de Castro, da SulAmérica 
Capitalização S/A.  Segundo Roberto 
Macedo, as pessoas ficam divididas 
entre o consumo presente a necessida-
de de poupar. “Aqueles que optam por 
poupar, estão fazendo reservas para o 
consumo futuro e para a proteção con-
tra riscos. As pessoas tomam decisões 
estimuladas por recompensas econô-

O orador do painel ‘O sistema de 
garantias competitivas como processo 
de controle da eficácia econômica’, 
Alexandre Malucelli, presidente da J. 
Malucelli Re, afirmou que o resseguro 
tem um papel fundamental para o de-
senvolvimento do Seguro Garantia no 
Brasil. “Enquanto na América Latina, 

micas, consumo presente e poupança 
futura”. Há duas décadas, explica, 
surgiu a teoria das finanças compor-
tamentais. Segundo ela, nem sempre 
as pessoas agem racionalmente ou se 
revelam bem informadas a respeito 
da natureza e das implicações de suas 
ações.”Outras vezes são negligentes 
quanto à correção de rumos, como é 
o caso de muitas pessoas idosas que, 
quando eram jovens, não agiram com 
relação ao seu sustento para a fase de 
aposentadoria”, refletiu o orador.

Ainda assim, a teoria propõe 
aceitar essas dificuldades como in-

trínsecas ao ser humano e ampliar 
sua percepção, tentando corrigi-las 
ou aproveita-las favoravelmente. O 
palestrante conta, também, que é da 
natureza humana se excitar ao correr 
riscos e muitos vêem na loteria uma 
forma de ganhar dinheiro honesta-
mente. “A capitalização costuma ser 
criticada pelos sorteios, entretanto, 
é uma forma de guardar dinheiro e, 
depois, resgatar o prêmio. Insisto no 
produto tradicional da capitalização, 
pois atende a duas características hu-
manas: dificuldade de poupar e inte-
resse em jogos e/ou sorteios”, finaliza.

57% dos prêmios são transferidos aos 
resseguradores; no nosso país, o res-
seguro absorve 75% da arrecadação”, 
disse.

Segundo ele, o atual cenário está 
ligado “à metodologia estabelecida 
pela Susep para calcular limites de 
retenção, mas também aos grandes 

projetos que exigem parceria com as 
resseguradoras”. Para ele, “as segura-
doras nacionais galgam posições im-
portantes no segmento, em nível mun-
dial”. Ainda durante sua apresentação, 
Alexandre Malucelli mostrou o po-
tencial do seguro garantia, que, atual-
mente, responde por apenas 0,02% do 
PIB brasileiro, apesar de ser o maior 
mercado da América Latina, seguido 
do México, Colômbia, Argentina e 
Venezuela. Ao finalizar sua palestra, o 
presidente da resseguradora lembrou 
também que o Seguro garantia é um 
produto relativamente novo e come-
çou a crescer com a promulgação da 
Lei das Licitações, no ano de 1995. 
“Isso deu início à expansão do ramo 
pelo forte investimento em rodovias e 
outras obras públicas”.
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Edifício que abriga a 
nova sede foi construido 
na década de 1970 e 
passou por reformulação 
incluindo conceitos de 
sustentabilidade

A Seguros Unimed, marca que re-
presenta a Unimed Seguradora e 

sua controlada, a Unimed Seguros Saúde, 
inaugurou sua nova sede na capital pau-
lista. O prédio é uma construção da déca-
da de 1970 que foi totalmente reformada, 
incorporando os mais modernos concei-
tos de sustentabilidade, como o reuso da 
água de chuva e redução no consumo de 
energia.

Localizado na Alameda Ministro Ro-
cha Azevedo e anexo e conectado à sede 
atual, o novo prédio irá abrigar a alta 
direção da empresa, além de setores de 
apoio, contando com bicicletário e sala 
de descompressão para a Central de Re-
lacionamento da companhia. Outra ino-
vação que pode ser vista na nova sede é 
o Espaço Gourmet, onde os executivos 

terão a oportunidade de receber convidados e 
mostrar seus dotes culinários.   

A inauguração do novo edifício coincidiu 
com um momento especial vivido pela com-
panhia, caracterizado por grande crescimento e 
consolidação. No primeiro trimestre de 2011, 
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a empresa registrou um lucro de R$ 
25,9 milhões, o que representa 94,7% 
a mais quando comparado a igual pe-
ríodo de 2010 (R$ 13,3 milhões). O 
resultado foi observado nos segmen-
tos de Saúde, Vida e Previdência.  

“Com a implantação da nova sede, 
além do aumento registrado na nos-
sa base de clientes, que atualmente é 
composta por 6,1 milhões de pessoas, 
e da conquista de posições nas mo-
dalidades de seguro em que atuamos, 
confirmamos o sólido crescimento da 
nossa empresa”, afirma o Presidente 
Rafael Moliterno Neto.

 
Características da nova sede

Inspirada no estilo arquitetônico 
contemporâneo, o prédio conta com 
uma área total construída de 4,6 mil 
m², distribuídos em onze pavimentos 
e dois subsolos, com 91 vagas, além 
de 20 vagas para bicicletas e 10 para 
motos. 

Outra novidade é a sala de des-
compressão, área que irá acomodar o 
call center, com 50 posições de aten-
dimento; além do Espaço Gourmet, 
onde os executivos da companhia po-
derão receber convidados e preparar 
refeições.

Inúmeras práticas de sustentabili-
dade também foram adotadas na re-
forma. A água da chuva, por exemplo, 
será captada por cisternas e reutiliza-
da para regar as plantas que compõem 
o projeto paisagístico do ambiente. 
Foi implantado, ainda, um sistema 
de gás ecológico que abastece a rede 
de ar-condicionado, além da instala-
ção de torneiras ecológicas, que irão 
propiciar melhor qualidade do ar e 
economia de energia. O piso elevado 
de granito, do 1º ao 8º andar, também 
favorece a limpeza.

Resultados do 1º trimestre de 2011
 O balanço da companhia apontou 

que o crescimento mais significativo 
foi no lucro da Unimed Seguros Saú-
de, que evoluiu de R$ 7,4 milhões 
para R$ 18,3 milhões, um aumento de 
147,9%, quando comparado ao mes-
mo período do ano passado.

Já os resultados da Unimed Segu-
radora foram 28,8% superiores, com 
lucro estimado em R$ 7,6 milhões.  

Para o presidente da companhia, 
os resultados representam um bom 
início de ano, ainda que tenha havido 
um período de incertezas macroeco-
nômicas decorrentes da inflação as-
cendente. “Um bom exercício começa 
com um bom primeiro trimestre. Essa 
arrancada positiva é fundamental para 
manter os negócios em alta”, explica 
o executivo. 

Outro destaque do balanço foi o 
incremento de 19,62% no faturamen-
to da Seguros Unimed, atingindo R$ 
223,7 milhões, o que representa R$ 
36,7 milhões a mais do que o mesmo 
período de 2010.

O faturamento da Seguradora su-
biu 14,84%, chegando a R$ 69,1 mi-
lhões. Na Unimed Seguros Saúde, o 
faturamento aumentou 21,9%, totali-

Espaço Gourmet

Espaço Gourmet
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zando R$ 154,6 milhões. 
O balanço também registra que as 

aplicações financeiras totais cresce-
ram 21,4% no período, de R$ 715,3 
milhões para R$ 868,4 milhões.

Entrevista 
A revista Seguro Total conversou 

com o Presidente da Seguros Unimed, 
Rafael Moliterno Neto, sobre as no-
vas instalações da companhia. Veja, a 
seguir, trechos da entrevista:
Qual foi o objetivo de vocês com a 
inauguração da nova sede?

A sede antiga já estava pequena 
para nós. Fizemos essa inauguração 
visando expandir ainda mais as nos-
sas instalações, ampliando o nosso es-
paço para os colaboradores. Também 
iremos segregar atividades de previ-
dência e começar a operar ramos ele-
mentares, além de criar nosso primei-
ro produto assemelhado de resseguro 
e iniciar as operações no ramo odon-
tológico, com abrangência nacional.
O prédio foi reformado e nele, in-
corporados conceitos de sustenta-
bilidade. Qual é a preocupação que 
a Seguros Unimed tem com relação 
ao tema?
A preocupação com a questão da sus-

tentabilidade sempre esteve incor-
porada à nossa cultura. Já pensamos 
há muito tempo em responsabilidade 
social. Nos preocupamos muito com 
esse assunto, já que os impactos es-
tão intimamente relacionados com a 
indústria da saúde.  
A sede também abrigará a sala de 
descompressão para a Central de 
Relacionamento da companhia. 
Qual é a função desse espaço?

Na sala de descompressão, os co-
laboradores poderão ter momentos de 
relaxamento dentro do ambiente de 
trabalho. Todos nós sabemos que a 

atividade de call center é muito estres-
sante, por isso surge a necessidade de 
um local para que as pessoas possam 
refletir e relaxar. Criamos um ambien-
te bastante descontraído para que os 
funcionários possam se sentir mais 
à vontade, mantendo a qualidade de 
vida e a saúde sempre em dia.
E o Espaço Gourmet?Como será 
utilizado?

O Espaço Gourmet foi idealizado 
com o propósito de abrigar eventos. 
Nossa idéia é oferecer palestras que 
tragam conhecimento, fortalecer rela-
cionamentos, além de possibilitar uma 
maior proximidade com o público que 
nos relacionamos, sejam clientes, for-
necedores ou colaboradores.
Quais são os principais objetivos da 
Seguros Unimed para o 2º semestre 
de 2011?

Nosso principal objetivo é bater as 
metas e finalizar estratégias já estabe-
lecidas. Temos uma série de metas de 
vendas e despesas administrativas que 
precisamos atingir. 
A que se deve o lucro expressivo que 
a companhia atingiu?

O nosso lucro foi totalmente con-
seqüência do planejamento que fize-
mos e do comprometimento de nossos 
colaboradores.

Linha do Tempo, presente no andar da Diretoria

Sala de descompressão
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APLUB Capitalização: solidez no mercado e 
crescimento constante

A APLUB Capitalização, líder 
nacional em pagamento de prêmios 
e maior empresa de capitalização da 
Região Sul, bateu todos os recordes 
em 2010 e os resultados para 2011 
não serão diferentes. O faturamento 
previsto para este ano é de mais de R$ 
700 milhões, um desenvolvimento de 
aproximadamente 60% sobre 2010. 
Manterá sua liderança nacional em 
pagamento de prêmios, com projeção 
de distribuir em torno de R$ 140 mi-
lhões em premiações, incremento de 
cerca de 40% sobre o ano anterior. 

	 Os resultados positivos da 
APLUB Capitalização estão sendo 
conquistados com as constantes ino-
vações da Empresa. Conforme o Vice-
presidente da APLUB Capitalização, 
Ricardo Athanásio Felinto de Olivei-
ra, a APLUBCAP, como é chamada 
por seus colaboradores e parceiros, 
é reconhecida por sua versatibilidade 
e, ao mesmo tempo, tanto pelo apelo 
popular de seus produtos quanto pela 
sintonia fina com as classes emergen-
tes. Ele salienta que, no mundo corpo-
rativo, a Empresa se destaca provendo 
soluções de sorteio com agilidade e 
dinamismo. 

	 O sucesso dessa sociedade 
de capitalização gaúcha possui uma 
receita simples, mas extremamente 
eficaz: mesmo trabalhando em escala 
corporativa, alia um toque artesanal, 
adaptando os títulos de capitalização 
à necessidade de cada cliente. De 
acordo com Felinto, as soluções são 
construídas em uma grande sala sem 
divisórias e sem formalidades esté-
reis ou hierárquicas. A APLUBCAP 
conta com uma equipe de experts, das 
mais diversas áreas, que atua lado a 
lado, dedicada a prover as melhores 

soluções para o mercado.  “Esse dife-
rencial permitiu que uma empresa do 
Sul do país ganhasse espaço entre os 
grandes conglomerados financeiros, 
muitos dos quais, clientes e parceiros 
da APLUB Capitalização”, afirma.

Investimentos
	 O investimento estimado em 

2011, no desenvolvimento de produ-
tos, capacitação funcional, entre ou-
tras inovações estruturais, é de cerca 
de R$ 9 milhões. Além disso, deverá 
chegar a R$ 25 milhões em provisões 
técnicas, que viabilizam a realização 
de sorteios e os respectivos resgas-
tes dos títulos de capitalização, um 
aumento de aproxidamamente 56% 

sobre 2010, que foi de R$ 16,4 mi-
lhões. O Vice-presidente da APLUB 
Capitalização explica que essas provi-
sões técnicas são aplicadas em ativos 
previamente definidos pelo Conselho 
Monetário Nacional. “Com a realiza-
ção dos sorteios lastreados por títulos 
de Capitalização, ocorre um retorno 
importante para o desenvolvimento 
do país, não apenas no campo tribu-
tário, como também na esfera da in-
dução formadora de poupança nacio-
nal”, ressaltou.

Produtos e serviços
	 Para 2011, o foco da compa-

nhia é continuar potencializando seus 
produtos. Entre os principais estão 
os títulos de capitalização populares, 
com distribuidores atuando em apro-
ximadamente 25 regiões em todo 
Brasil, e os inovadores TC Premiado, 
Aluguel Fácil,  Motociclista Seguro, 
APLUB Multiassistências e Cartão de 
Benefícios ECOAPLUB. Além disso, 
a APLUBCAP continuará fortalecen-
do as parcerias, através dos títulos de 
capitalização da modalidade incentivo 
com foco na fidelização de clientes, 
com grandes empresas do mercado, 
como Tokio Marine, Ace, QBE Brasil, 
Virginia Surety, Confiança, MBM, en-
tre outros. Nos títulos de capitalização 
da modalidade incentivo com foco em 
marketing promocional, que viabili-
zam a realização de campanhas com 
distribuição de prêmios, o seu porti-
fólio deve ser ampliado, somando às 
grandes marcas que já estão usufruin-
do das vantagens desse produto da 
APLUB, como Lacta, Nestlé, Grupo 
Schincariol, Kaiser, Bavaria, Hei-
neken, Devassa, Kodak, Vivo, Hua-
wei, Semp Toshiba e Philips. 

Ricardo Felinto, vice-presidente da APLUB 
Capitalização
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Trabalhos voltados para longevidade 
serão premiados pela Bradesco Segu-
ros a partir deste ano. Tratam-se dos 
prêmios Longevidade Bradesco Se-
guros, que estão sendo lançados em 
âmbito nacional, com o apoio da Bra-
desco Vida e Previdência.
A iniciativa está dividida em três prê-
mios: jornalismo, meio acadêmico 
e histórias de vida. Os primeiros co-
locados de cada categoria receberão 
premiação em dinheiro, de até R$ 10 
mil, e troféu desenvolvido por artista 
plástico brasileiro. 
 
 
http://bit.ly/orwKlE

A Susep prorrogou por dois anos o prazo de validade das carteiras de identida-
de profissional do corretor de seguros emitidas a partir de 1º de agosto de 2008 
e dos títulos de habilitação profissional que foram validados após 1º de julho 
de 2009. Tais prazos, pelas regras em vigor até agora, começariam a expirar já 
no próximo mês de agosto.
 
 
http://bit.ly/nFT0dn

O segmento de seguros de pessoas re-
gistrou um faturamento de R$ 1,5 bi-
lhão em prêmios em maio, um avanço 
de 25,37% se comparado o mesmo 
mês de 2010, segundo a Federação 
Nacional de Previdência Privada e 
Vida (Fenaprevi). 
No acumulado do ano, o segmento 
soma faturamento de R$ 7,7 bilhões, 
crescimento 24,69%. O segmento en-
globa seguro de vida, acidentes pesso-
ais, proteção financeira, educacional, 
viagem, entre outros.
 
 
http://bit.ly/r4wf1J

A primeira empresa pontocom nacio-
nal do segmento de seguros, a Segu-
rar.com, é a nova aposta de Rodrigo 
Veloso, o mineiro que fez a água de 
coco cair de vez no gosto dos ameri-
canos com a O.N.E, empresa que foi 
comprada pela PepsiCo e tem expan-
são prevista para Ásia e Europa.
A Segurar.com inaugura uma nova ca-
tegoria dentro do segmento segurador 
no Brasil. Seu principal diferencial é 
propiciar a aquisição de uma apóli-
ce de forma dinâmica, rápida e sem 
rodeios, graças também às parcerias 
estabelecidas entre a Segurar.com e 
companhias do mercado.

Fonte: http://bit.ly/qr0QRW

Os cerca de 500 colaboradores da Brasilprev Seguros e Previdência, uma das 
líderes do mercado brasileiro de previdência privada, arrecadaram 2.769,8 kg 
em agasalhos. As peças serão destinadas à Campanha do Agasalho do Governo 
do Estado de São Paulo e ajudarão a aquecer o inverno de muitas pessoas.

http://bit.ly/o6E6FL

Bradesco Seguros 
premiará textos 
sobre longevidade

Colaboradores da Brasilprev arrecadam 
mais de 2,7 toneladas de roupas e cobertores

Susep adia recadastramento de 
corretores para 2013 

Seguro de pessoas 
tem crescimento de 
25% em maio

Empreendedores do 
Brasil e dos EUA 
lançam a primeira 
pontocom do setor de 
seguros do País
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Nas horas vagas: Márcio 
Magnaboschi além da Metlife

 Márcio Magnaboschi, atual Dire-
tor Comercial da MetLife, contou com 
exclusividade à Seguro Total um pou-
co sobre suas preferências, hobbies, 
viagens, além de suas atribuições na 
companhia. Confira mais detalhes na 
entrevista a seguir!

Nome completo: Márcio Magna-
boschi Silva

Onde nasceu: São Paulo 
Como é conhecido no mercado? 

Márcio 
Idade: 37 anos 
Estado Civil: Casado 
Tem filhos? Ainda não. 
Tem algum hobby? Gosto de via-

jar e cozinhar. 
Pratica algum esporte? Gos-

to muito de futebol, mas atualmente 
pratico somente corrida por conta das 
lesões que o futebol causa. 

Torce para algum time de fute-
bol? Sim, torço para o São Paulo. 

Qual é a sua maior virtude? 
Gosto muito de trabalhar com pessoas 
e procuro obter o melhor desempenho 
delas através de uma administração 
bem transparente e participativa. Com 
isso fica mais fácil obtermos resulta-
dos como um time.

E um ponto fraco? Tenho muita 
dificuldade em dizer não e por esse 
motivo a gestão das prioridades fica 
muito complexa e o tempo fica cada 
vez mais escasso. 

Realiza ou realizou algum traba-
lho voluntário? Atualmente não, mas 
há alguns anos já dei aulas de portu-
guês para alfabetização de adultos.

Faz algum tipo de coleção? Não, 
mas tenho alguns imãs de lugares 
onde visitei.

Tem algum ídolo? Não tenho ído-
los, mas admiro muito Nelson Man-
dela pela sua trajetória de vida e pela 
forma como ele lidou com toda sua 
adversidade. Qualquer outra pessoa 
desistiria ou teria reações muito dife-
rentes das que o Mandela teve. 

Uma recordação de infância? As 
férias passadas na casa dos meus avós. 

Tem algum sonho que ainda nao 
realizou? Tenho vários, afinal espero 
ter muito tempo de vida pela frente. 

Uma viagem inesquecível? Buda-
peste (Hungria) 

Uma frase? “Não sabendo que era 
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impossível, ele foi lá e fez...” (Lao 
Tsé) 

Conte um pouco sobre sua tra-
jetória profissional. Comecei minha 
carreira trabalhando na Ericsson Te-
lecomunicações por aproximadamen-
te 2 anos e logo depois ingressei no 
programa de trainees do Banco Real 
onde trabalhei por mais 4 anos. De-
pois desse período, em 1997, fui con-
vidado para iniciar as operações de 
seguros da CCF Brasil, cujo negócio 
foi comprado pela HSBC em 2000 e a 
partir daí fui tendo boas experiências 
de gestão de negócios e pessoas. Na 
própria HSBC Seguros tive a opor-
tunidade de ser o Gerente Regional 
São Paulo e foi onde conheci todos 
os ramos de seguros. Em seguida fui 
responsável pelo início das operações 
do canal corretor na CitiInsurance (se-
guradora do Citigroup), que foi adqui-
rida pela MetLife em julho de 2005. A 
partir desta data faço parte da família 
MetLife onde tive várias experiências 
em diversas áreas e negócios. 

Quais são as suas atribuições na 
MetLife? Sou responsável pela área 

comercial do canal corretor, respon-
dendo pelos produtos de vida, planos 
odontológicos e previdência fechada. 
Tenho 28 filiais sobre minha respon-
sabilidade e um time de mais de 100 
pessoas. 

Quais são suas metas para 2011? 
Finalizar a implantação do nosso novo 
modelo de distribuição para preparar 
a companhia para alavancar o cresci-
mento até 2014.

“Admiro Nelson 
Mandela pela sua 

trajetória de vida e 
pela forma como ele 

lidou com toda sua 
adversidade”
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Eduardo Viegas é o novo 
Superintendente de Seguro 
Garantia da Chubb

Europ 
Assistance com 
nova gerente de 
Operações

SulAmérica 
contrata nova 
executiva de 
Relações com 
Investidores

Silvio Fischer 
é promovido 
a diretor da 
Orizon

Eduardo 
Guedes é 
promovido a 
superintendente 
de Operações 
da RSA Seguros

Eduardo Viegas é o novo Supe-
rintendente do Seguro Garantia da 
Chubb Seguros do Brasil. A segurado-
ra, que atua desde 1889 nessa modali-
dade, tem o compromisso de garantir 
o cumprimento de obrigações de natu-
reza contratual ou legal.  

Eduardo é formado em administra-
ção pela Fundação Armando Álvares 
Penteado (FAAP), de São Paulo, e 
atua há mais de dez anos no merca-
do financeiro e segurador. “Temos o 
grande desafio de estarmos presentes 
nos grandes negócios, como também 
sermos um apoio para os pequenos e 

A Europ Assistance, empresa in-
ternacional de assistência, anunciou 
a contratação de Márcia Fernandes 
como nova gerente de Operações no 
Brasil. A executiva assume a Gerência 
Executiva do Contact Center, Treina-
mento e Monitoria das operações. 

“Tenho a missão de buscar a siner-
gia entre equipes,  por meio da revisão 
dos processos e implantação de novas 
práticas”, explica. 

A SulAmérica Seguros e Previdên-
cia contratou Daniela Tinoco  para  a  
função  de superintendente  de  Rela-
ções  com Investidores.  A  executiva 
irá integrar a equipe de RI da compa-
nhia e será responsável   pelo   relacio-
namento  entre  a  seguradora,  analis-
tas  de investimento  e  representantes  
do  mercado  de  capitais do Brasil.

A Orizon contratou Silvio Fischer 
como diretor de Operações e Proces-
sos.  Desde 2008, ocupava o cargo de 
gerente executivo de Business Pro-
cess Outsourcing (BPO).

Silvio é graduado em Administra-
ção, pelo Instituto de Pesquisas Hos-
pitalares Arquiteto Jarbas Karman 
(IPH), em São Paulo.

A RSA Seguros anunciou a rees-
truturação na área de Operações com 
a promoção do executivo Eduardo 
Guedes a superintendente de Opera-
ções no País. 

O executivo tem como desafios 
melhorar a governança de seguros 
Affinity, implantar novas ferramentas 
para automatização em gestão de pro-
jetos (BPM – Business Process Ma-
nagement) e reformular propostas de 
valor para corretores.  

“Um dos meus principais objeti-
vos será gerenciar o aumento das de-
mandas, contribuindo para fortalecer 
a atuação da RSA no Brasil”, afirmou.

médios investidores. É muito gratifi-
cante fazer parte de uma empresa que 
contribui efetivamente para o cresci-
mento econômico brasileiro”, afirma 
Viegas. 
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