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Microsseguro está no centro
dos debates e das atenções

Agosto será lembrado como um mês atípico. Nunca se 
falou tanto em microsseguro quanto naquelas quatro semanas. 
Eventos, encontros e opiniões serviram como espécie de fórum 
de debates sobre essa nova modalidade de seguro que desperta 
a atenção de profissionais e executivos de empresas de todos os 
matizes. Afinal, a novidade veio para ficar? Ou ainda precisa 
passar por uma nova normatização? Qual será a estratégia 
de convencimento junto ao consumidor? São perguntas que 
estimulam o próprio debate.

Como sempre, Seguro Total não poderia ficar alheia a 
esse novo cenário. Matéria de autoria de Cristiane Pappi 
ouviu alguns dos homens que se debruçaram sobre o 
assunto e mostraram uma visão particular do tema. Há uma 
definição clara sobre microsseguro. Trata-se de “proteção 
da população de baixa renda contra perigos específicos em 
troca de pagamentos regulares de prêmios proporcionais 
à probabilidade e custo do risco envolvido”, segundo a 
Consultative Group to Assist the Poorest Working Group on 
Microinsurance (CGAP). 

Para algumas organizações, o microsseguro chegou 
num momento singular, em que as classes C e D estão 
vislumbrando o “paraíso” das compras e da ampliação 
de seu patrimônio. Nessa perspectiva, naturalmente, o 
seguro vem ocupar um precioso espaço, pois a conquista 
de bens por parte dos que ascendem à classe média é tão 
significativa que exige uma proteção. Até mesmo para 
garantir a integridade da família, sobretudo.

O Grupo Bradesco soube interpretar esse cenário e está 
levando o microsseguro até as comunidades de baixa renda. 
É um fato inusitado. A reportagem de Seguro Total ouviu 
todos os personagens envolvidos no processo, a começar 
pelo diretor-executivo da Bradesco Seguros e Previdência, 
Eugênio Velasques, que falou sobre o assunto. Segundo ele, 
“o maior desafio da comercialização do microsseguro é 
a manutenção de um preço acessível ao consumidor”. O 
Bradesco tem know how: é pioneiro na criação de seguros 
populares, lançando a fórmula em 2004. Mostramos como 
os produtos estão sendo comercializados no morro Dona 
Marta, na zona sul do Rio de Janeiro.  

O leitor apreciará uma edição com temas diversificados: 
a revista cobriu praticamente todos os eventos do mercado 
no período, ouviu executivos sobre as tendências do setor e 
mostrou novas abordagens no Caderno de Sustentabilidade. 
Aliás, o trinômio formado por meio ambiente, sociedade e 
governança corporativa merecerá novas reflexões, ditadas 
pelos protagonistas do mercado – ou seja, as próprias 
seguradoras e resseguradoras. Esse é um caderno que 
pretende contribuir com a formação de numa mentalidade 
preservacionista, a partir de exemplos palpáveis. Pelo 
menos, estamos fazendo a nossa parte e nos colocamos à 
disposição para sugestões.
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Cafezais ganham proteção contra intempéries

Caminhoneiros atentos. E os acidentes diminuem 

Produtividade das lavouras tem garantia em casos de sinistro, como a quebra de safra
No dia 30, o grupo segurador 

Banco do Brasil e Mapfre lançou um 
seguro agrícola específicos para plan-
tações de café, sujeitas a intempéries 
que podem trazer prejuízos a regiões, 
cuja economia seja baseada na cafei-
cultura. Essa modalidade de seguro 
propicia garantia de renda mínima do 
produtor, em caso de sinistros, como 
quebras de safra causadas por grani-
zo, chuva, geadas e estiagem, entre 
outros fenômenos. “Trata-se de uma 
ação inovadora. Não existia até aqui 
seguro que garantisse a produtividade 
das lavouras de café”, afirmou o dire-
tor-geral do grupo BB Mapfre nas áre-
as Rural e de Habitação, Luiz Guedes.

Para contratar o seguro, o produtor 
pode procurar uma agência do Ban-
co do Brasil da sua região. O produtor 
pode escolher o nível de cobertura dese-
jado, de 50% a 75% da produtividade. 
No caso da proteção aos cafezais, além 
da subvenção federal à aquisição do se-
guro rural, definida pelo Ministério da 

Agricultura, o cafeicultor pode contar 
também com a subvenção dos governos 
de São Paulo e de Minas Gerais, segun-
do as regras de cada Estado. 

O avanço do seguro rural, que 
cobre apenas 8% da produção agrí-
cola brasileira, é um dos pontos de 
interesse da União, que há duas se-
manas anunciou a destinação de R$ 

Há muita expectativa quanto à 
nova regulamentação da profissão dos 
caminhoneiros. Especialistas enten-
dem que, com a fixação da jornada 
máxima de trabalho de 11 horas e a 
definição do período de descanso des-

400 milhões à subvenção da moda-
lidade, dentro do Plano Agrícola e 
Pecuário (PAP) 2012/2013. No ano 
passado, a subvenção chegou a R$ 
250 milhões. De acordo com Gue-
des, o prejuízo, como neste caso, é 
da natureza do seguro agrícola, evi-
denciando o caráter de proteção so-
cial que a modalidade representa.

Seguro propicia ao cafeicultor renda em casos de granizo, chuvas e geadas que ameaçam a lavoura

ses trabalhadores, o número de aci-
dentes nas estradas brasileiras pode 
cair sensivelmente. Segundo as no-
vas normas, condutores com vínculo 
empregatício devem descansar pelo 
menos 30 minutos a cada quatro ho-

ras dirigidas. A medida 
passou a vigorar há dois 
meses, embora muita 
gente ainda não saiba da 
regulamentação.

Dados do Seguro 
DPVAT, que indeniza 
vítimas de acidentes de 
trânsito em todo o País, 
aponta que, em 2011, 

5.026 pessoas foram indenizadas de-
vido à morte e invalidez permanente 
decorrentes de acidentes envolvendo 
caminhões e picapes. A maioria das 
vítimas tinha entre 35 e 44 anos. O 
levantamento aponta ainda que em 
41% das mortes envolvendo cami-
nhões, a vítima foi o próprio moto-
rista, índice bem próximo às indeni-
zações por falecimento de pedestres, 
que, no ano passado, representou 
40% dos pagamentos na categoria. 
Como a vítima tem um prazo de três 
anos para solicitar o seguro, aciden-
tes ocorridos em 2011 ainda podem 
entrar para a estatística. 
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Jornada de 11 horas e período de descanso aos caminhoneiros 
resultam em menos acidentes nas estradas brasileiras
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Crescer em 
meio a crises é 
o maior desafio
Estudo aponta as ações 
que as seguradoras devem 
empreender até 2020

Da Redação

Ainda repercute no mercado o re-
latório recente elaborado pela KPMG 
internacional denominado “Segura-
doras Inteligentes: Criando Valor de 
Oportunidades em um Mundo em 
Constante Mudança”. Ali são aponta-
das quatro megatendências que terão 
grande impacto sobre as seguradoras 
até 2020. Questões ligadas ao meio 
ambiente, crescimento demográfico, 
tecnologia e valores ético-sociais pre-
cisarão estar na pauta das companhias. 
Segundo a KPMG, esses fatores têm a 
capacidade de transformar “a indús-
tria na próxima década enquanto as 
seguradoras procuram oportunidades 
de crescimento em meio a crises fi-
nanceiras globais e significativas mu-
danças regulatórias”.

O estudo demonstra que, nos pró-
ximos 18 anos, o aumento da expec-
tativa de vida da população mundial 
e o crescimento vertiginoso do uso de 
mídias sociais – o que irá propiciar in-
terconectividade global entre as segu-
radoras – podem ser uma via de duas 
mãos, ou seja, abrirão as portas para 
uma série de oportunidades ou trarão 
ameaças latentes. Na opinião do sócio 
da área de Seguros da KPMG no Brasil, 
Carlos Munhoz, “as grandes empresas 
do setor precisam estar preparadas para 
enfrentar esses novos desafios que irão 
moldar a indústria global de seguros e 

que afetarão o segmento  também, no 
Brasil, onde não vai ser diferente”.

Munhoz adverte as companhias 
de que a permanência no mercado, a 
criação de vantagens competitivas e a 
busca pela liderança da indústria exigi-
rão alguns ajustes fundamentais. Elas 
devem preparar-se e adaptar-se às qua-
tro megatendências, como conhecer as 
necessidades dos clientes, satisfazer as 
partes interessadas e criar valor para os 
investidores. “Se souberem enfrentar 
esses desafios agora, as seguradoras te-
rão grande  expectativa de sucesso no 
futuro”, completou o sócio.

Cena em uma rua de Pequim: controle demográfico é sinônimo de economia sustentável

Há tempos as companhias vem se de-
dicando a delinear programas em face 
das exigências dos novos tempos. A 
primeira megatendência, que diz res-
peito ao meio ambiente, integra o rol de 
ações junto aos colaboradores e clien-
tes. Num contexto mais amplo, o con-
ceito de sustentabilidade é exercitado 
no dia-a-dia como prioridade máxima. 
Ela engloba também medidas de cará-
ter social e de governança corporativa 
essenciais para o equilíbrio sistêmico 
mundial. Já a segunda megatendência 
impõe um desafio gigantesco. Quando 
se fala em crescimento demográfico – 

sobretudo nos países emergentes -, a 
análise deve abranger a adoção de po-
líticas que contemplem inclusão social 
com dignidade. As seguradoras podem 
ajudar a construir uma visão macro do 
ponto de vista econômico que permita 
o cidadão não ficar à margem do de-
senvolvimento regional. 
Quanto à tecnologia, nenhuma em-
presa minimamente séria deverá ficar 
alheia às inovações científicas do meio. 
A globalização une as companhias de 
todos os pontos do planeta, mas é fun-
damental o domínio das atuais inova-
ções tecnológicas, como o fenômeno 

das mídias sociais. Agregar valor aos 
produtos em sintonia às mudanças 
no contexto socioeconômico implica 
num processo de comunicação eficaz. 
A quarta megatendência abrange as 
últimas três ao se exigir valores éticos 
nas relações com o mercado. Nos paí-
ses emergentes, sobretudo no Brasil, as 
seguradoras sempre deram o exemplo 
ao exibir com transparência as ações 
com seu público alvo e o respeito em 
relação à concorrência. Com determi-
nação e seriedade as megatendências 
são plenamente atingíveis até 2020. E 
são mesmo.

Megatendências têm componente social
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Previdência privada cresce 32% 
no primeiro semestre de 2012

Parceria interessante no mercado segurador

Para os mais céticos, o número che-
ga a ser surpreendente. Aos especialis-
tas, porém, o crescimento do mercado 
de previdência privada em 32% no pri-
meiro semestre de 2012 estava dentro 
das previsões. Esses e outros dados fo-
ram divulgados pelo vice-presidente da 
Federação Nacional de Previdência Pri-
vada e Vida (FenaPrevi) e diretor-exe-
cutivo de Investimento e Previdência 
do Itaú Unibanco, Osvaldo Nascimen-
to, em coletiva que aconteceu durante o 
VI Fórum Nacional de Seguro de Vida 
e Previdência Privada (leia matéria na 
página 28).

Segundo dados da FenaPrevi, o mer-
cado de previdência fechou no período 
de janeiro a junho deste ano com uma 
arrecadação de R$ 33 bilhões ante os 
R$ 24 bilhões acumulados no seis pri-
meiros meses de 2011. O VGBL é o 

A mexicana Ikê Assistência 24 Ho-
ras atua há seis anos no Brasil ofere-
cendo serviços para empresas do setor 
financeiro e de cartões de crédito. Ela é 
a única assistência 24h que não possui 
vínculos com seguradoras ou institui-
ções financeiras. Esta independência 
permite a companhia ter a flexibilidade 
necessária para atender as companhias 
com total isenção de concorrência.

A empresa consolidou sua pre-
sença no mercado, reforçou a rede de 
prestadores e parte agora para novas 
parcerias.O objetivo é ampliar sua atu-
ação também no mercado segurador. 
Entre os novos parceiros da Ikê está 
a ACE Seguradora, considerada uma 
das maiores em seu segmento, e passa 
a contar com a companhia como mais 
uma opção de assistência 24 horas para 

produto com maior participação na re-
ceita ao acumular, no primeiro semes-
tre, R$ 28 bilhões, alta de 38,24% em 
comparação aos R$ 20,3 bilhões regis-
trados em igual período do ano anterior. 
Já o PGBL totalizou R$ 3,2 bilhões no 
período e posterior alta de 8,5%.

Em relação ao desempenho da car-
teira de investimentos nesse primeiro 
semestre, o crescimento também foi 
significativo. Houve avanço de 23,5% 
comparado ao mesmo período de 2011, 
chegando a R$ 302 bilhões. Esse per-
centual, contudo, pode subir um pouco 
mais até o final do ano. A previsão de 
Nascimento é 25%. “Acredito que a 
carteira possa atingir R$ 1 trilhão num 
prazo de cinco anos”, revelou.

De acordo com a FenaPrevi, o re-
sultado de junho mostrou alta na arre-
cadação de 31,5%, movimentando R$ 

6 bilhões. Nesse mês, os planos indivi-
duais conquistaram maior crescimento 
em termos percentuais na receita: R$ 
5,3 bilhões e expansão de R$ 43,67%. 
Osvaldo Nascimento justifica os nú-
meros favoráveis apontando a queda 
na taxa de juros abaixo dos 3%, o que 
estimula o ingresso de uma nova sa-
fra de investidores. “No longo prazo é 
possível maximizar o patrimônio com a 
previdência complementar”, reiterou o 
vice-presidente da FenaPrevi.

seus clientes do seguro residencial e 
proteção financeira. Para a Ikê, a nova 
parceria gera a expectativa de um in-
cremento no faturamento, em 2013, da 
ordem de 40% no Brasil.

“A Ikê vai construindo, passo a pas-
so, uma relação sólida com o merca-
do segurador, a começar com a ACE 

Seguradora, visando galgar uma par-
ceria ainda mais estruturada de longo 
prazo”, afirma o diretor comercial da 
companhia, Evandro Deungaro. A Ikê 
Assistência Brasil está presente em 
diversos países do mundo. Trata-se da 
maior empresa de assistência 24 horas 
da América Latina. 

Para Evandro Deungaro, uma parceria mais estruturada garante relação sólida com o mercado 

Nascimento: carteira de investimentos poderá 
atingir R$ 1 trilhão num prazo de cinco anos
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0800 MetLife (0800 638 5433) - demais localidades. SAC/Ouvidoria - 0800 746 3420 e Atendimento ao deficiente auditivo ou de fala 
0800 723 0658 - 24 horas por dia, 7 dias por semana, todo o Brasil. 
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Proteção 
indispensável
às crianças

Chave do sucesso é a confiança dos clientes

Saiba como evitar a 
exploração sexual em 
rodovias, no turismo e no 
entorno de grandes obras  

A organização não-governamen-
tal Childhood Brasil lançou no final 
do mês a “Coleção Grandes Even-
tos”. O material é composto por 
três cartilhas que oferecem dicas de 
como o cidadão deve agir para am-
pliar a proteção de crianças e ado-
lescentes no setor de turismo, em 
rodovias e no entorno de grandes 
obras de infraestrutura.

Na opinião da coordenadora de 
Programas da Childhood Brasil, Ro-
sana Junqueira, as cartilhas deno-
tam a importância de avaliar esses 
três setores de forma estratégica. 
E acrescenta: “Devemos analisar 

A Nobre Seguradora deverá cres-
cer 20% até 2012. Essa é a previsão 
do seu diretor-presidente, Pedro Al-
buquerque. Segundo ele, a Nobre 
dispõe de estratégias, produtos, ser-
viços e constante aprimoramento dos 
colaboradores para alcançar metas. 
Ele afirma que a sólida base para 
suas projeções é calcada na confian-
ça depositada pelos seus corretores 
e clientes. Albuquerque revela que a 
seguradora está entre as 20 maiores 
do País e opera com vários seguros 
tradicionais e exclusivos. 

De acordo com o executivo, a No-
bre é a única seguradora a disponi-

como eles estão relacionados ao en-
frentamento da exploração sexual 
de nossas crianças e adolescentes 
em especial no período dos grandes 
eventos esportivos que acontecerão 
no Brasil nos próximos anos”.

As cartilhas, além de apontar as 
oportunidades que os eventos espor-
tivos trazem ao País, também des-
tacam a necessidade de fortalecer a 
rede de proteção da infância e adoles-
cência. O material traz dicas de como 

os profissionais de cada setor 
podem agir em prol da preven-
ção da exploração sexual dos 
jovens. As cartilhas são edita-
das em formato pocket e serão 
disponibilizadas para profis-
sionais em todo território na-
cional, por meio das empresas 
signatárias do “Programa Na 
Mão Certa”, coordenado pela 
Childhood Brasil.  

Ações integradas
Lançado em novembro de 

2006, o programa propõe um 
conjunto de ações integradas, mobi-
lizando governos, empresas e socie-
dade civil com vistas a uma atuação 
mais abrangente e eficaz no comba-
te à exploração sexual de crianças 
e adolescentes nas estradas brasi-
leiras. A adesão ao ‘Na Mão Certa’ 
prevê o engajamento ao Pacto Em-
presarial, que já conta com mais de 
1.200 empresas signatárias e serve 
como instrumento de afirmação ao 
compromisso com a causa.

Cartilhas didáticas destacam a necessidade de fortalecer a 
rede de proteção da infância e adolescência no País

bilizar o seguro da franquia para au-
tomóveis, como produto. Ele explica 
que o seguro Nobre SCP - Franquia 
garante aos segurados o pagamento 
da franquia do seguro de automóvel. 
Por meio de uma cobertura única, em 
caso de acionamento do seguro prin-
cipal, a empresa garantirá o valor da 
franquia contratada, que deverá ser 
paga pelo segurado, quando houver 
necessidade de acionamento da segu-
radora garantidora do seguro princi-
pal do automóvel. “Iniciamos a ope-
ração em 2002, por meio da parceria 
com grandes corretores do mercado”, 
enfatizou Albuquerque.

Albuquerque: seguradora está entre as 20 maiores do 
País e opera com seguros tradicionais e exclusivos
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Sempre Odonto firma parceria 
estratégica com grupo varejista

Programa 
rende benefícios 
aos corretores 

Novo diretor

TI contra a lavagem de dinheiro

Considerada líder entre as empre-
sas independentes do setor de assistên-
cia odontológica no mercado do Rio de 
Janeiro, a Sempre Odonto formalizou 
uma estratégica parceria. O novo clien-
te é o grupo varejista Amoedo, um dos 
maiores do setor, que ficará responsá-
vel pelo pagamento mensal dos planos 
para seus funcionários e respectivos 
dependentes, num total de cerca de 6 
mil pessoas. “O acordo foi firmado por 
meio de uma de nossas grandes par-
ceiras, a corretora Lugon & Burton. A 
Sempre Odonto foi escolhida pelo fato 
de contar com a maior rede credencia-
da no estado e por oferecer planos com 

abrangência nacional”, afirma o diretor 
comercial da empresa, Eliseu Santos.

Segundo Santos, outro diferencial 
que favorece a empresa do ramo odon-
tológico é o excelente relacionamento 
com a rede credenciada. Ele explica 
que, por ter como prioridade a valori-
zação desses parceiros, a empresa não 
enfrenta um sério problema que afeta 
muitas concorrentes – a paralisação 
no atendimento ao cliente. “A Sem-
pre Odonto foi criada há oito anos por 
dentistas. Somos especialistas em as-
sistência odontológica. Este é o nosso 
negócio, o que conta a nosso favor”, 
observa o executivo.

Após a presidente da Repúbli-
ca, Dilma Rousseff, sancionar a lei 
contra a lavagem de dinheiro, de nº 
12.683/12, publicada em 10 de julho 
último, as empresas que atuam no se-
tor financeiro terão de obedecer às rígi-
das exigências dos órgãos reguladores 
do sistema financeiro nacional, entre 
elas a Resolução nº 20 do Conselho 
de Controle de Atividades Financeiras 
(Coaf) que entrou em vigor em 1º de 

A Mongeral Aegon conta agora com 
um programa de relacionamento e co-
municação para os corretores que atuam 
em parceria com a empresa. O progra-
ma propicia um leque de vantagens para 
os mais de 4 mil profissionais em todo o 
país. São cinco ações, entre programas 
e campanhas de vendas, que premiam 
os corretores que decidem pela atuação 
em parceria com a empresa. Além dis-
so, as sucursais com salões de vendas e 
infraestrutura completa para o corretor 
desempenhar seu trabalho sediam cam-
panhas locais e eventos diários de moti-
vação, que reforçam o investimento da 
empresa na parceria com os corretores. 

“Investimos desde a formação de 
novos corretores, até seu desenvolvi-
mento na profissão. Assumimos o desa-
fio de manter nossos parceiros motiva-
dos e, também, de criar programas que 
premiem o bom relacionamento com a 
empresa”, explica o gerente de Gestão 
de Vendas da Mongeral Aegon, Marco 
Giorgetti. Caso os corretores decidirem 
ser parceiros da companhia, terão aces-
so a campanhas e programas de incen-
tivo, além de desenvolvimento profis-
sional constante. “É um relacionamento 
onde todos ganham, seja por meio das 
campanhas de vendas, seja pelos pro-
gramas de incentivo”, afirma Giorgetti.

O Grupo OdontoPrev anunciou Car-
los Rogoginsky como novo diretor cor-
porativo. Como experiência de mais de 
20 anos de trabalho na Bradesco Saúde, 
onde atualmente ocupava o cargo de su-
perintendente Comercial da filial do Rio 
de Janeiro, o executivo atuará com foco 
exclusivo nos canais Bradesco.

Santos: excelente relacionamento com a rede credenciada. Prioridade é valorização com os parceiros

setembro. A não-conformidade pre-
vê multa administrativa de até R$ 20 
milhões. A C&M Software, empresa 
de tecnologia especializada no desen-
volvimento de soluções para gestão 
de crédito, vendas, riscos e fraudes, já 
disponibiliza ao mercado o PLD, uma 
nova ferramenta de combate ao crime 
de lavagem de dinheiro, que por ano 
causa um prejuízo de US$ 10 bilhões 
aos cofres públicos do País.
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Oportunidade de crescimento no Brasil
O vice-presidente da Mitsui, Hélio Kinoshita, vê o País como celeiro de bons negócios

Seguro Total – Qual é a sua 
previsão de crescimento da 

Mitsui Sumitomo no Brasil?
Hélio Kinoshita – Em todo o 

mundo, a Mitsui é reconhecida 
como uma grande seguradora de 
riscos corporativos. Não é toa que 
a companhia é líder no segmento 
de ramos elementares no Japão e 
ocupa a sétima posição no ranking 
global. No Brasil, a Mitsui, por en-
quanto, assume uma posição bem 
modesta – está no 18º lugar. Com 
absoluta convicção, num prazo de 
quatro, cinco anos, temos espaço 
para ficar entre as dez principais 
organizações. Há muitas segurado-
ras que não têm esse DNA de ramos 
elementares, sobretudo de grandes 
riscos. E um dos pilares principais 
para sustentar o nosso crescimento 
reside no risco corporativo. 

ST – E quanto ao varejo?
HK – Obviamente, a Mitsui olha 

o varejo com muita atenção. A nossa 
observação, porém, é cautelosa, por-
que trata-se de um mercado mais ner-
voso e cheio de flutuações. O desafio 
é competir nesse mercado, embora 
não esteja nos planos da companhia 
ser um grande player. De qualquer 
forma, acreditamos que esse segmen-
to contribui muito para alavancar os 
resultados das seguradoras.

ST – A Mitsui lançou campanhas 
com o objetivo de fortalecer o re-
lacionamento entre a companhia 
e o corretor. Já é possível mensu-
rar resultados dessas iniciativas?

HK – Sim. A companhia tem 
empreendido campanhas não só na 
área corporativa, mas também vol-

tadas aos produtos massificados 
com ações de incentivo de venda. 
A Mitsui inclusive lançou progra-
mas de treinamento junto aos cor-
retores. Acabamos de encerrar duas 
campanhas importantes. Levamos 
um grupo de corretores para San-
tiago do Chile e agora vamos levar 
um grupo a Lisboa. É a primeira 
vez que estabelecemos uma cam-
panha de venda com os corretores, 
cujo objetivo é o de impulsionar o 
trabalho de nossos profissionais.

ST – Dentro da estrutura organi-
zacional, o que representa para a 
Mitsui as recentes contratações dos 
executivos Marcos Roberto Ramos 
Costa e Paulo Yukio Takenaka?  

HK – Como mencionei anterior-
mente, um dos pilares de cresci-
mento para alavancar resultados são 
os negócios corporativos. As nossas 

contratações estão bastante voltadas 
a esse segmento. Tanto o Marcos 
quanto o Paulo Yukio possuem vá-
rios anos de experiência no merca-
do corporativo. Esses profissionais 
já atuaram em grandes players. O 
Marcos possui um relacionamento 
muito forte com corretores e exibe o 
perfil que a gente precisa. E o Pau-
lo, obviamente, com sua formação 
e vivência em empresas de porte 
expressivo, irá estruturar a área de 
subscrição de riscos.

ST – As companhias defendem, 
hoje, a manutenção de um ambien-
te forte de controle. A sua análise in-
corpora a criação desse ambiente?

HK – Sem dúvida alguma. Acho 
que a economia atual requer uma 
governança corporativa mais atu-
ante. E dentro dessa governança 
há todo o processo de tomada de 

Kinoshita: Mitsui tem empreendido campanhas na área corporativa e volta aos produtos massificados
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Contratações reforçam o setor corporativo
Marcos Roberto Ramos Costa as-

sumiu a superintendência comercial 
há pouco mais de um mês. Iniciou 
sua carreira na Itaú Seguros nos anos 
80, inicialmente na área técnica. De-
pois, migrou para o setor comercial. 
Atuou na Allianz, em 1995, desen-
volvendo várias ações comerciais, 
sobretudo no segmento corporativo. 
Em 2006, foi contratado pelo grupo 
RCA. Foi responsável, além da área 

decisões compartilhadas, de co-
municação e de controle. A Mitsui 
vem reforçando muito as equipes 
de controle interno. Esse reforço 
se traduz também em um valor que 
a Mitsui preza, ou seja, o respeito 
ao cliente. Um atendimento eficaz 
e prestativo nos dará uma sustenta-
ção de longo prazo.

ST – Que estratégia a companhia 
pretende colocar em prática para se 
consolidar na área de grandes riscos?

HK – Por ser um grande grupo 
econômico, A Mitsui Sumitomo 
atua em diversos segmentos, desde 
lojas de departamento, siderurgia, 
transportes, indústria automobi-
lística, bancos, entre outros. E por 
atuar em vários setores, obviamen-

te, uma parte importante de nossos 
negócios são os programas mun-
diais. Aqui, no Brasil, queremos 
assegurar aos clientes os mesmos 
programas que eles desfrutasm no 
resto do mundo. À clientela, pres-
tamos um serviço à altura de suas 
necessidades. Contudo, no País, 
não estamos limitados apenas a 
essa missão. A companhia pretende 
oferecer expertise mundial e apli-
car esse conhecimento para outros 
negócios. No Brasil, a oportunida-
de de crescimento é enorme. 

ST – O continente europeu está 
vivendo uma crise sem preceden-
tes em sua economia. De que ma-
neira essa crise está afetando os 
negócios do Grupo Mitsui?

HK – A Mitsui, em termos de 
operação internacional, possui três 
grandes blocos fora do Japão: a 
Ásia, Europa e as Américas. Ao lon-
go do tempo, a seguradora concen-
trou muitos investimentos na Ásia 
– e somos líderes nesse continente 
como um todo. Mas, com o tempo, 
percebeu-se que era necessário dis-
tribuir melhor esses investimentos. 
Uma questão de estratégia, portan-
to. Agora quanto a esse cenário de 
incertezas na Europa, a decisão foi 
a de voltar as atenções para as Amé-
ricas. Escolhemos o Brasil porque 
sua economia é estável e a inflação 
está sob controle. Por isso, o grupo 
econômico tem investido muito no 
País, sobretudo em pessoas, tecno-
logia e ambiente de controle.

corporativa, das ações de varejo em 
São Paulo. Atuou na SulAmerica 
Seguros, onde permaneceu pouco 
mais de um ano, antes de ser convi-
dado pela Mitsui. Ele busca formar 
um time comercial forte para o vare-
jo e reforçar as ações corporativas. 
Marcos Costa é bacharel em admi-
nistrador, possui MBA pela Getúlio 
Vargas em gestão estratégica e eco-
nômica de negócios.

Já o diretor técnico de Seguros 
Corporativos, Paulo Yukio Takenaka, 
atuou em diversos setores – desde 
pesquisa de engenharia e área ban-
cária – antes de ingressar nos segu-
ros, mercado que milita há 24 anos. 
Passou pela Itaú Seguros (dez anos), 
Liberty (24 meses) e RCA (12 anos). 
Paulo tem dois desafios a superar na 
Mitsui: o primeiro é mudar o posicio-
namento da companhia em relação 
a seguros corporativos e ao varejo e 
apresentar um crescimento susten-

tável. E o segundo é um promover 
um desenvolvimento das plataformas 
operacional e técnica. Paulo é forma-
do em engenharia pela Escola Politéc-
nica da Universidade de São Paulo e 
cursou administração na Universidade 
Mackenzie. O executivo também pos-
sui em MBA Executivo Internacional 
pela FIA/USP.

Costa: time comercial forte para o varejo

Tanaka: mudar poisicionamento da companhia
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Bela ferramenta de inclusão social
Diretor-executivo da Bradesco Seguros e Previdência, Eugênio Velasques, fala sobre o 
microsseguro e sua importância no atendimento às comunidades de baixa renda

Por Carlos Alberto Pacheco

A expansão acelerada do mercado 
de seguros no Brasil é uma rea-

lidade.  A ascensão de milhões de fa-
mílias brasileiras à classe média abre 
novas possibilidades para as segura-
doras através do microsseguro. Nesse 
contexto, o crescimento do mercado 
segurador é bom não apenas para seus 
participantes diretos, mas, sobretudo, 
para o País e seu desenvolvimento. 
Mesmo porque a disseminação desses 
produtos leva à maior consciência so-
bre a prevenção dos riscos.

Segundo o diretor-executivo do 
Grupo Bradesco Seguros, Eugênio 
Velasques, que preside a Comissão 
de Microsseguros da CNseg, o mer-
cado inclusivo de seguros – uma 
nova nomenclatura dada ao micros-
seguro por organismos internacio-
nais – criará o cenário e as condições 
favoráveis para que se possa buscar 
a justiça social, com a ascensão das 
classes mais pobres da população. 
Trará a possibilidade de proteção 
para a renda e a preservação do pa-
trimônio dessas pessoas. 

O Grupo Bradesco de Seguros, pio-
neiro na criação de seguros populares, 
desde 2004 vem investindo no seg-
mento. E está pronto para lançar um 
novo produto: um “combo” - que con-
templa seguro residencial, de acidentes 
pessoais e auxílio funeral -, adequado 
às regras de microsseguro, tão logo 
seja aprovado pela Superintendência 
de Seguros Privados (Susep).

Nos últimos anos, o Grupo Bra-
desco Seguros lançou uma série de 
produtos com perfil popular, com 

destaque para o “Primeira Proteção 
Bradesco” e o “Bradesco Bilhete Re-
sidencial Estou Seguro”, esse último 
comercializado com exclusividade na 
comunidade do Morro Dona Marta, 
em Botafogo, na Zona Sul do Rio de 
Janeiro. Os produtos integram projeto 
de educação financeira “Estou Segu-
ro”, criado a partir de convênio assi-
nado, em dezembro de 2009, entre a 
CNseg e a Organização Internacional 
do Trabalho (OIT). Ambos foram de-
senvolvidos a partir do conceito e da 
filosofia do microsseguro. 

O ‘Primeira Proteção’ – inicial-
mente comercializado nas comunida-
des da Rocinha, no Rio de Janeiro, e 
Heliópolis, em São Paulo – é vendido 
hoje em todo o País, ultrapassando a 
casa de 1,7 milhão de apólices. Resul-
tados excepcionais como esse, levam 
Velasques a traçar um futuro brilhante 
para o segmento. Segundo ele, o segu-
ro para as pessoas de baixa renda po-
derá atingir cerca de 100 milhões de 
consumidores. “Esse número pode ser 
alcançado em dez anos ou 15 anos”, 
afirma o executivo. 

Desafio do preço baixo
O maior desafio da comercializa-

ção do microsseguro é a manutenção 
de um preço acessível ao consumi-
dor. E para manter a competitivida-
de dos produtos, é preciso avaliar 
a capilaridade dos canais de distri-
buição, o chamado “marketing de 
educação”, a tecnologia disponível 
e a abrangência da cobertura geo-
gráfica. O desafio do preço baixo é 
um quebra-cabeça porque os custos 
são elevados. E no processo de dis-

tribuição, um dos personagens mais 
importantes é o correspondente de 
microsseguros por ele conhecer toda 
a comunidade e interage com ela. 

Por meio de tecnologia desen-
volvida com empresa especializada 
no desenvolvimento de soluções 
para o mercado de seguros, o Gru-
po Bradesco Seguros desenvolveu 
uma tecnologia inédita no Brasil, 
que possibilita viabilizar a integra-
ção dos processos de venda, redu-
zindo significativamente os custos 
de aquisição do seguro. “Porém, já 
estamos testando a venda com cor-
respondentes bancários por meio de 
telefonia móvel e de POS (Point of 
Sales)”, complementa Velasques.

O executivo lembra que o canal 

Para Eugênio Velasques, seguro para pessoas de 
baixa renda poderá atingir cerca de 100 milhões 
de consumidores num período de 10 ou 15 anos
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de distribuição deve ser observado 
com muita atenção. Há um aspecto 
facilitador na ocorrência de sinis-
tros. O segurado sabe a quem re-
correr porque conhece o vendedor. 
Trata-se de uma figura amplamente 
conhecida pelos moradores, afinal. 
Essa é a principal característica do 
“Bradesco Bilhete Residencial Es-
tou Seguro” no morro Dona Marta. 
“Quando surge algum sinistro, o se-
guro irá procurar imediatamente o 
corretor ou correspondente”, reitera 
Velasques. Nesse caso, a seguradora 
não integra esse cenário. “O corre-
tor terá de interpretar melhor esse 
mercado. Ele deve observar que a 
atuação dos correspondentes ban-
cários e de seguros abre um espaço 
estratégico à venda de apólices em 
pequenas lojas, estabelecimentos 
varejistas, localizados próximos à 
casa do cliente”, explica Velasques.

Normatização
O diretor-executivo do Grupo 

Bradesco Seguros participa de um 
grupo de trabalho criado pela Susep 

Da esq. p/ dir.: Regis Pereira Rimundi (superintendente da Sucursal Riocentro da Bradesco Vida e 
Previdência), Melissa Corrêa Felisberto (gerente-geral da Agência São Clemente do Banco Bradesco), 
Raphael dos Santos (gerente comercial da Agência São Clemente), Ricardo Pires (corretor de seguros 
no morro Dona Marte), Bruna Moraes Dantas (gerente de Produtos Massificados da Bradesco Vida e 
Previdência) e Marcelo Alonso Garcia (superintendente executivo RJ/ES da Bradesco Vida e Previdência

para elaborar um projeto normativo 
para o microsseguro. Segundo Velas-
ques, é fundamental definir conceitu-
almente os produtos, além de escla-
recer questões ligadas ao segmento, 
política de mercado, educação e, in-
clusive, defesa do consumidor. “Essa 
modalidade de seguro conquistará o 
interesse dos consumidores na medi-
da em que aumenta o grau de credi-
bilidade entre os correspondentes ou 
corretores com a clientela”.

No caso da comercialização de 
produtos em comunidades há di-

ferenças importantes no perfil de 
consumo, mesmo em agrupamentos 
de baixa renda. Nesse caso, é pre-
ciso incentivar pesquisas de mer-
cado para medir o interesse desses 
públicos. “A adoção de tecnologia 
é fundamental nesse caso”, destaca 
Velasques. Hoje, celulares ou smar-
tphones são ferramentas fundamen-
tais para o correspondente desenvol-
ver plenamente o seu trabalho. Para 
formá-los entra em cena o papel in-
dispensável da Escola Nacional de 
Seguros (Funenseg).

Há grandes nichos de mercado 
que podem ser operados pelas 
seguradoras. “Os corretores tem 
uma opção interessante: a co-
mercialização de seguros fune-
rais, de incapacidade temporária 
e vida”, destaca Velasques. Um 
outro nicho de grande potencial, 
segundo o presidente da Comis-

são de Microsseguros da CNseg, 
é o formado por empreendedores 
individuais, como taxistas, pe-
quenos comerciantes e barbeiros. 
“Nesse caso, as coberturas exis-
tentes residem na perda de renda 
ou incapacidade temporária”. O 
executivo observa também o cres-
cimento veloz de produtos vincu-

lados à saúde, sobretudo na área 
de assistência odontológica, em-
bora seja obrigatório buscar re-
gulamentação junto à Agência 
Nacional de Saúde Suplementar 
(ANS). “As possibilidades são 
diversificadas. Existe uma de-
manda crescente para microsse-
guros”, reforça Velasques. 

Mercado é diversificado. E a demanda, crescente

“A atuação dos 
correspondentes 
abre espaço para a 
venda de apólices”
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A organização comemora o de-
sempenho da carteira com foco no mi-
crosseguro, cujo alvo preferencial são 
os consumidores de baixa renda. “Es-
tamos ganhando escala de negócios a 
cada mês”, festeja o superintendente 
executivo RJ/ES da Bradesco Vida e 
Previdência, Marcelo Alonso Garcia. 
Segundo ele, tudo começou a partir da 
percepção das necessidades deste pú-
blico por meio dos benefícios que pro-
tegem os entes queridos. E quando os 
clientes estão satisfeitos, eles próprios 
indicam seus conhecidos.

A gerente de Produtos Massifica-
dos da Bradesco Vida e Previdência, 
Bruna Dantas, vincula esse processo de 
comercialização a uma quebra de para-
digmas. Ela cuida de 50 agências próxi-
mas à Favela Santa Marta. “A compra 
de seguro pela classe de menor poder 
aquisitivo abre novas perspectivas para 
o setor”, confia. Bruna acha fundamen-
tal a presença de um agente de vendas 
que conhece cada morador do morro e 
ainda faz um trabalho de caráter social 
e educativo, como é o caso de Ricardo 
Pires (leia matéria abaixo). 

A gerente enaltece o trabalho de 
que ele faz. Como os produtos exigem 
pequena contribuição dos clientes, a 
indenização supre as necessidades do 

segurado, além da chance do morador 
ser contemplado pela Loteria Fede-
ral, a adesão surge espontaneamente. 
“Percebemos que os participantes e 
seus beneficiários estão muito felizes 
por terem uma boa cobertura dentro 
de suas condições de compra”, ressal-
ta Marcelo Garcia.

Posto de atendimento 
O Banco Bradesco, por sua vez, sem-

pre olhou com carinho o público de bai-
xa renda. A gerente-geral da Agência São 
Clemente, Melissa Corrêa Felisberto, ex-
plica que a instituição mantém um posto 
de atendimento avançado no morro San-
ta Marta desde fevereiro de 2011. “Ofe-
recemos linhas de financiamento e uma 

série de serviços ao público como uma 
agência convencional”, explica Melissa. 
A comunidade ainda é servida por mais 
cinco correspondentes bancários.

O gerente do posto, Alex Rocha de 
Freitas, está há pouco mais de um ano 
no cargo. Ele contabiliza cerca de 500 
contas-correntes entre ativos e inativos. 
Freitas explica que a interação dos agen-
tes com a clientela favorece o relacio-
namento e consolida a confiança com 
o banco. Uma confiança traduzida pelo 
empenho de Alex. Ele é uma espécie de 
“consultor” dos moradores, orientando-
os quanto à solução de restrições finan-
ceiras, por exemplo. “O nosso objetivo é 
consolidar uma relação de transparência 
com o público”, define o gerente.    

Ele percorre cada trajeto de um 
dos aglomerados urbanos mais im-
portantes do Rio de Janeiro – a Fa-
vela Santa Marta, hoje, com cerca de 
6,5 mil habitantes, fincada no Morro 
Santa Marta, palco por onde passaram 
celebridades, como Michael Jackson 
e Madona. Nesse cenário, encontra-
se nosso personagem: o ativista so-
cial Ricardo Pires, 31 anos. Ele não é 
uma pessoa comum. É, acima de tudo, 

Seu principal trunfo é a credibilidade
um humanista e figura carismática. O 
Grupo Bradesco não poderia ter al-
guém tão representativo para a venda 
de microsseguros quanto ele. Nascido 
e criado no morro, Ricardo conhece a 
comunidade com a palma da mão.

O rapaz foi professor em várias 
academias do Rio de Janeiro e, hoje, 
divide seu tempo em difundir a prática 
de esportes a 180 crianças e mais 250 
jovens e idosos, totalizando 430 pes-

soas, em um espaço no próprio morro, 
com o trabalho de corretor de seguros. 
Fez o curso na Escola Nacional de 
Seguros em 2010. “Quando  surgiu a 
possibilidade de entrar nessa área, não 
titubiei. Gosto de me comunicar com 
as pessoas, explicando-lhes a impor-
tância de se ter um seguro”, afirmou.

Ricardo reconhece a dificuldade 
no início do trabalho, pois havia uma 
questão cultural a ser vencida, mas, 

Ricardo, Bruna e Raphael: profissionais experientes que se dedicam com afinco à companhia

Bom relacionamento gera confiança
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Em uma só palavra: “valeu a pena”

Ponto de encontro para a comercialização

com o tempo, sua persuasão e a pró-
pria credibilidade como homem pre-
ocupado com o lado social acabaram 
prevalecendo. O resultado compensou 
o esforço ao melhor estilo “porta em 
porta”. Há um ano na atividade, ele já 
vendeu 230 apólices, entre os produ-
tos “Tranquilidade Familiar Brades-
co”, “Primeira Proteção”, “Segurança 
em Dobro” e “Bilhete AP”. Do nú-
mero de apólices comercializadas até 
agora no morro (272), Daniel é res-
ponsável por nada menos que 84,5% 
do total vendido na comunidade.

Segundo o corretor, o produto 
“Tranqüilidade Familiar Bradesco” 
(caracterizado como seguro popular) 
está tendo aceitação exemplar. Com 
pagamentos mensais de R$ 5,98, ofe-
rece benefício adicional de assistência 
funeral familiar e o segurado participa 
de sorteios mensais no valor bruto de 
R$ 10 mil. Da época em que começou 
a atuar no morro, já aconteceram dois 

sinistros. Um deles refere-se à perda 
de um familiar da auxiliar administra-
tiva Ivana de Oliveira Barcelos (leia 
texto abaixo).

Os produtos “Primeira Proteção 
Bradesco” e o “Bradesco Bilhete 
Residencial Estou Seguro” também 
são bastante comercializados por 
Ricardo, que possui uma estratégia 
bem diferenciada: usa a descontra-

ção em meio à conversa para ofe-
recer o seguro. “O interesse deve 
acontecer naturalmente”, ensina. 
Em 2012, o ativista social tem sido 
o principal difusor dos microssegu-
ros na favela. O ato de conscientizar 
pessoas sobre a precaução ante os 
riscos ganha cada vez mais adeptos. 
Todos ganham e Ricardo revela o 
seu talento como corretor.

A auxiliar administrativa Iva-
na de Oliveira Barcelos, casada, 
mãe de três filhos, é uma pessoa 
que se previne quanto aos revezes 
do futuro. Mesmo que esse futuro 
não seja tão distante assim. Vizi-
nha do corretor Ricardo Pires, foi 
convencida a contratar um seguro 

Instalada na comunidade San-
ta Marta, a “Casa do Seguro” (Rua 
do Sol Nascente, 7), foi criada com 
o objetivo de  ser um posto de in-
formações e vendas de seguros. A 
comercialização dos produtos é fei-
ta pelos corretores que receberam 
treinamento do Grupo Bradesco 
Seguros. “Eles aproveitam a oportu-
nidade para conhecer o seguro, sua 

de vida, o “Tranqüilidade Familiar 
Bradesco”, que oferece assistên-
cia funeral. Ela aderiu ao produto 
há um ano, cujo beneficiário era a 
sua sogra, com a qual morava há 
29 anos. “Minha sogra sofreu um 
enfarte repentino à noite e recebi 
todo o apoio do Ricardo. Ele é uma 

Ricardo em ação na comunidade Dona Marta: estratégia baseada na descontração ao oferecer o seguro

Casa do Seguro é um benefício à comunidade

pessoa muito prestativa”, elogia. O 
mesmo Ricardo ofereceu o seguro, 
que veio em uma hora providen-
cial. Ivana recolhia R$ 6 mensais. 
A Bradesco Seguros cobriu todas 
as suas despesas de sepultamento. 
“Valeu a pena”, resume, satisfeita, 
a auxiliar administrativa.

definição, finalidade e importância 
na sociedade”, ressalta o superin-
tendente executivo Marcelo Garcia. 
Um diferencial: os corretores resi-
dem no próprio local. Para Garcia, 
a Casa do Seguro é mais um ponto 
de encontro para a comercialização 
sobre produtos, “fortalecendo a sen-
sibilidade, a interação no assunto e 
a proteção familiar na comunidade”.
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Microsseguros, micro no 
nome, ‘max’ em proteção
Por Egle Ferraz*

Estão em alta no mercado securitá-
rio os “microsseguros”, assim chama-
dos, pelo baixo valor do seu prêmio, 
independentemente do tipo do produto: 
um seguro de vida ou acidentes pes-
soais, proteção financeira, um serviço, 
sorteio ou, ainda, algum tipo de assis-
tência. Também são conhecidos por 
“massificados”, pois atingem uma gran-
de parcela da população (a massa) ou 
ainda por “afinidades” ou affinity, por 
atenderem a um grupo de pessoas que 
possuem características comuns, como, 
por exemplo, a proteção de perda e rou-
bo dos usuários de um tipo de cartão de 
crédito. As seguradoras, de modo geral, 
vêm investindo muito neste segmento, 
desde marketing, passando pelo desen-
volvimento e lançamento de novos pro-
dutos e chegando à contratação e quali-
ficação de profissionais.

Apostando nesta linha de negócios, 
que a princípio foi focada nas classes 
sociais “D” e “E”, com renda familiar 
mensal respectivamente de até apro-
ximadamente R$ 2.500 e R$1.240 
(segundo classificação do IBGE), atu-
almente também tem como alvo a po-
pulação de classe C, conhecida como 
classe média e que tem renda mensal de 
até aproximadamente R$ 6.200, que se 
encontra em franca ascensão, buscando 
por seguros que protejam seus bens re-
centemente adquiridos com o aumento 
do poder aquisitivo. 

Além disso, o mercado já acena, 
ainda que timidamente, mas com gran-
des perspectivas, com seguros massifi-
cados dirigidos à população das classes 
mais altas B e A, a primeira com renda 
de até R$ 12.400 e a segunda com ren-
da acima deste valor. Estes produtos 

são práticos na contratação, dispen-
sando documentos formais comple-
xos, sendo feita a simples emissão de 
um bilhete de seguro, onde constam as 
principais informações, são, ainda, de 
fácil entendimento e também simples 
de serem indenizados.

Muitas pessoas que antes não par-
ticipavam como usuários deste tipo de 
produto, hoje podem ter acesso a pro-
teções que antes pareciam inatingíveis, 
formando um novo contingente de con-
sumidores, principalmente em decor-
rência da mídia eletrônica e a internet, 
instrumentos que tornam cada vez mais 
moderna e ágil a divulgação e a con-
tratação destes seguros, aliada ao valor 
final do produto considerado modesto.

A massificação também se deve tam-
bém ao marketing por meio do envio de 
mala-direta, as ações de telemarketing 
e, principalmente, a comercialização 
em pontos-de-venda dos produtos e 
serviços a serem segurados e também 
aos “worksites”, que são pontos de 
distribuição de seguros dentro das em-
presas, que são oferecidos diretamente 
aos  funcionários como um  programa 
de seguros diferenciado,  aumentando o  
plano de benefícios e cativando, assim, 
seus colaboradores.

De acordo com o Sindicato das Se-
guradoras, Previdência e Capitalização 
de São Paulo (Sindeseg/SP), de modo 
geral, o setor de seguros tem registrado, 
nos últimos cinco anos, um crescimento 
na faixa de 15% a 20% ao ano, sendo 
que, segundo a revista Isto É Dinheiro, 
baseada em dados fornecidos pela Su-
sep, com base no ano de 2011, os se-
guros massificados representam, pelo 
menos, 10% do faturamento do setor e 
atingem hoje cerca de mais de 20 mi-
lhões de consumidores, com perspecti-

vas de crescimento três vezes maior nos 
próximos anos. Alguns profissionais do 
setor afirmam que este produto repre-
senta até 18% do faturamento da empre-
sa em que trabalham e outros chegam a 
afirmar que representam 35% dos seus 
contratos. Por tudo isso o “microssegu-
ro” é uma linha de negócios que vem, 
há algum tempo, chamando a atenção 
dos seguradores, que perceberam nesta 
modalidade uma forma de alavancar as 
vendas com seguros de pequenos valo-
res, mas que vendidos em grandes quan-
tidades geram uma receita importante. 

Esse modelo de proteção traz, além 
da popularização e ampliação da cul-
tura de contratar seguros na maioria 
da população brasileira, a fidelização 
do cliente e fortalecimento da marca, 
vantagens que por si, já justificam os 
investimentos das seguradoras, além 
dos resultados financeiros obtidos 
com a sua comercialização. Assim, as 
perspectivas são extremamente positi-
vas para os próximos anos, contando, 
inclusive, com o crescimento do país 
em decorrência dos investimentos por 
conta do mundial de futebol 2014 e os 
jogos olímpicos em 2016.

*Egle Ferraz é corretora habilita-
da em seguros pela Escola Nacional 
de Seguros, graduada em comércio 
exterior pelo Imes, com pós-gra-
duação em vendas  pelo Mackenzie 
e pós-graduada pela Universidade 
Pontifícia de Salamanca (Espanha) 
em seguros e resseguros 
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Nova mentalidade no ambiente corporativo
Conceito de economia verde é exercitado plenamente pelas companhias 

Uma expressão que se tornou 
obrigatória nos painéis sobre 

sustentabilidade é “economia verde”, 
embora, na prática, pouco se fez no 
mundo até agora para a preservação 
de um ambiente sustentável. O con-
sumidor, o cliente, o funcionário e o 
trabalhador, de um modo geral, são 
os principais protagonistas quando 
se discute as chamadas medidas eco-
logicamente corretas. Mudanças de 
hábitos de consumo sugerem econo-
mia de água e energia, por exemplo. 
No ambiente empresarial, tais ações 
estão sendo muito mais disseminadas 
do que se imagina.

As seguradoras brasileiras se-
guem à risca o conceito da economia 
verde, ou seja, a otimização das ativi-
dades de modo racional e o estímulo 
à promoção do equilíbrio dos recur-
sos naturais, com menos emissão de 
gases de efeito estufa na atmosfera. 
Nesse contexto, economia verde é si-
nônimo de economia ‘descarboniza-
da’. E essa foi uma das preocupações 
nos debates tanto da Rio+20, quanto 
do 48º Seminário da ISS – Internatio-
nal Insurance Society. O uso de tec-
nologias que permitam a preservação 
ambiental faz parte de uma nova 
mentalidade corporativa.

De fato, o uso adequado da tecno-
logia será a grande aliada das compa-
nhias. Aos seus colaboradores e clien-
tes, podem surgir orientações quanto à 
manipulação correta de equipamentos 
eletroeletrônicos (computadores, ge-
ladeiras e lâmpadas) e, talvez, o mais 
importante: o consumo racional de 
água. A disponibilidade desse bem na-
tural vive um dos momentos mais crí-
ticos de sua história e, se providências 
urgentes não forem tomadas a curto-

médio prazo, o Brasil pode sofrer um 
colapso no abastecimento. Algo mui-
to pior do que o simples racionamento 
determinado pelo governo.

Como se vê, economia verde não 
pode ser apenas um exercício de retó-
rica porque, segundo o ambientalista 
Juscelino Dourado, ela pode “salvar 
o planeta”. Segundo relatório da Or-
ganização Internacional do Trabalho 
(OIT) sobre segurança e saúde no am-
biente de trabalho, “a transição para 
uma economia verde e com locais de 
trabalho mais respeitadores do am-
biente pode ser a força motriz para a 
aplicação maior de normas laborais 
através de uma combinação de sen-
sibilização, participação de emprega-
dores e trabalhadores e respectivas or-
ganizações, regulação e cumprimento 
(de normas)”.

A partir desta edição, a Revista Se-
guro Total irá mostrar ao leitor ações 
ambientais que emergem de dentro e 
fora das organizações. Como as com-
panhias estão encarando o desafio de 

viabilizar programas voltados à eco-
nomia de energia, gestão de resíduos 
e práticas de governança corporativa? 
Há resultados importantes que são 
anunciados pelas companhias, portan-
to. Inclusive em relação aos seguros 
ambientais, que estão na ordem do dia 
de todas as empresas. Tais seguros são 
fundamentais para a manutenção de 
um ambiente equilibrado.

Empresas adotam ambientes clean em seus departamentos: ação sustentável permeia os procedimentos

Leo C
aldas/Titular Fotografia

“O consumidor, o 
cliente, o funcionário 

e o trabalhador, 
de um modo geral, 
são os principais 

protagonistas 
quando se discute as 
chamadas medidas 

ecologicamente 
corretas”
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Quando o meio ambiente é tema estratégico 
Seguradora explica como utiliza os recursos naturais e promove ações sustentáveis  

Um dos 37 signatários que aderi-
ram aos Princípios para Susten-

tabilidade em Seguros (PSI), durante 
o 48º Seminário da IIS, a SulAmérica 
procura se destacar com práticas de go-
vernança corporativa e iniciativas de 
responsabilidade socioambiental. Esse 
compromisso é pautado no desenvolvi-
mento de novos produtos e serviços de 
seguros, previdência e gestão de ativos. 
Não foi a toa que a companhia integra 
a carteira do Índice de Sustentabilida-
de Empresarial da BM&Fbovespa pela 
terceira vez consecutiva.

A superintendente de Sustentabili-
dade da SulAmérica, Adriana Boscov, 
destaca quatro áreas de atuação que 
formam pilares sustentáveis da compa-
nhia. O objetivo, segundo ela, é “pro-
mover o respeito e preservação do meio 
ambiente, apoiar a comunidade em pro-
jetos de melhoria da qualidade de vida, 
desenvolver as pessoas proporcionando 
instrumentos para seu crescimento e dar 
atenção total à ética e transparência nas 
relações com a comunidade, colabora-
dores, clientes, corretores, prestadores 
de serviços e fornecedores”. Uma base 
social sustenta os pilares do desenvol-
vimento do capital humano, do apoio à 
comunidade, respeito ao meio ambiente 
e negócios com ética e transparência.

A companhia informa que adota no 
seu dia a dia o uso racional dos recursos 
naturais, atuando na redução de emis-
sões de carbono, descarte de resíduos, 
além de outras ações vinculadas à mi-
tigação do impacto ambiental aliada à 
economia financeira. “Estar comprome-
tida com a Sustentabilidade é um valor 
corporativo da SulAmérica, que enten-
de o tema como estratégico dentro de 
sua linha de negócio”, reitera Adriana.

Campanhas
O investimento em tecnologias e 

processos que aferem os riscos ambien-
tais e diminuem o excesso de material 
é uma das preocupações da SulAmé-
rica. São modelos de economia verde. 
Uma primeira ação diz respeito ao uso 
dos recursos naturais (água e energia). 
Ela pode se traduzir em campanhas 
junto aos colaboradores que visa a in-
corporação de tecnologias. Exemplos: 
reaproveitamento e coleta de água da 
chuva para a limpeza das áreas inter-
nas e externas das unidades, uso da luz 
natural por meio de vidros, claraboias e 
tubos solares, utilização de tinta à base 
de água para pintura dessas áreas e de 
materiais de revestimento de fácil higie-
nização. Objetivo: reduzir o consumo 
de água na limpeza.

A companhia também está satisfei-
ta porque o consumo de plásticos vem 
caindo, graças às ações internas e com 
seus clientes. Segundo Adriana, desde 
2009, a SulAmérica deixou de imprimir 
a validade dos cartões de identificação 
de segurados. “A mudança evitou reim-
pressões e a demanda de transporte para 
a logística de distribuição”, comenta. 
Nesse processo deixaram de ser emiti-
dos mais de 3 milhões de unidades de 
cartão em 2011.

Em matéria de sustentabilidade 
na prestação de serviços, destaca-se o 
“Projeto Tinta à Base d’Água”, que foi 
enfatizado pelo presidente da segurado-
ra, Patrick de Larragoiti Lucas, durante 
o Seminário da IIS. “Queremos promo-
ver inovações”, afirmou. Em parceria 
com a Basf, a SulAmérica oferece van-
tagens às oficinas que utilizam tinta à 
base d’ água, que contém 90% menos 
solvente na repintura de automóveis si-

nistrados. De março de 2009 (início do 
projeto) até dezembro último, 32 ofici-
nas credenciadas atenderam a mais de 
26,4 mil veículos. Com isso, segundo 
a companhia, deixaram de ser emitidas 
mais de 31 toneladas de componentes 
orgânicos voláteis, das quais 11,3 to-
neladas somente em 2011. A meta para 
2012 é aumentar em 10% o número de 
oficinas participantes. 

Além dos processos de digitalização 
de documentos, a SulAmérica efetua, 
ainda, inventários de emissões de gases 
de efeito estufa (GEE), gestão de resí-
duos – coleta seletiva adotada em todas 
as unidades, recolhimento de pilhas, 
baterias e reciclagem de lâmpadas e re-
aproveitamento da água do sistema da 
Estação de Tratamento de Águas Cin-
zas, instalado em sua sede no Rio de 
Janeiro. O desafio é cumprir rigorosa-
mente as metas da sustentabilidade. Um 
desafio e tanto, portanto.

Adriana: comprometimento com a Sustentabilidade
é importante valor corporativo da SulAmérica
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Pelo bem da saúde e
da qualidade de vida

Pilhas e baterias são uma ameaça à natureza

Empresas promovem ações para o 
descarte de itens que têm metais pesados

Nos últimos anos, o descarte de 
materiais e metais pesados é uma prá-
tica fundamental no conceito de eco-
nomia verde. Há várias empresas que 
manipulam corretamente dispositivos 
elétricos após terminar sua vida útil. 
Empresa que administra seguro e ser-
viços de saúde, planos odontológicos, 
assistências especializadas e home 
care, a Tempo Assist deu início, em 
2012, ao seu Projeto de Descontami-
nação de Lâmpadas e Reatores em sua 
sede, na cidade de Barueri, na região 
metropolitana de São Paulo. A inicia-
tiva é ousada – seu idealizadores pre-
tendem descartar cerca de 1.100 lâm-
padas de vapores metálicos, a base de 
mercúrio e sódio, e 270 reatores ao 
longo desse ano.

A ação está sendo realizada em par-

ceria com uma empresa paulista espe-
cializada em reciclagem de lâmpadas 
e reatores. Técnicos retiram materiais 
tóxicos desses materiais, destinando-
os a um aterro sanitário industrial es-
pecífico para resíduos nocivos à saú-
de. Segundo especialistas, os metais 
pesados que compõem as lâmpadas 
fluorescentes precisam ser descartados 
adequadamente sob pena de provocar 
danos à saúde humana, como dores 
de cabeça, estômago e inflamação e 
sangramento da gengiva. O prejuízo 
ambiental é igualmente sério: há risco 
iminente de contaminação dos manan-
ciais de abastecimento urbanos.

O CEO da Tempo Assist, Mar-
cos Couto, explica que o projeto de 
descontaminação de lâmpadas está 
vinculada a uma postura de gestão 
consciente dos recursos naturais. “In-
corporar práticas como essa ao nosso 
dia a dia também significa assegurar o 
bem-estar das pessoas a médio e longo 
prazo, algo que a Tempo Assist já car-
rega em sua missão”, explica Couto. 
A empresa prepara-se para dar mais 
um passo. A ideia é expandir esse pro-
cesso de racionalização de descarte de 
resíduos para outras bases da compa-
nhia e abranger outros componentes, 
como pilhas e baterias.  

A Mapfre Seguros reúne também 
várias iniciativas denominadas de 
“ecoeficiência” em seus procedimen-
tos internos. Uma delas é o projeto 
Recicla Mapfre, que promove a coleta 
seletiva de materiais recicláveis nos es-

critórios da 
companhia. 
Os núme-
ros são ex-
pressivos. 
Em 2010, 
foram arre-
cadados e 
destinados 
à recicla-
gem mais 

Descarte de lâmpadas é prática que vem se disseminando nas companhias 

de 32 mil quilos de papel, 6 mil quilos 
de plástico, 259 quilos de vidro e 483 
carcaças de toners. Detalhe: somente 
em matéria de pilhas e baterias, a arre-
cadação bateu os 133 quilos em 2011. 
Até março último, a arrecadação subiu 
ainda mais: exatos 397,60 kg desses 
materiais, ou seja, o triplo do total le-
vantado em 2010.

Além de lâmpadas e reatores, pi-
lhas e baterias maculam drasticamente 
a natureza por possuírem metais pesa-
dos, como mercúrio, chumbo e cád-
mio. Seguro Total apurou que aterros 
sanitários e lixões que recebem esses 
metais (há casos espalhados pelo Bra-
sil), o vazamento químico é inevitável, 

contaminando o lençol freático. Como 
conseqüência, os recursos hídricos 
(rios, lagos e córregos) são vítima des-
se crime ambiental. Exatamente para 
impedir essa lógica perversa que a Ma-
pfre idealizou o projeto.

O descarte de pilhas e baterias 
usadas pode ser feito em 19 terminais 
localizados nas unidades da empresa, 
sucursais e nos centros automotivos de 
atendimento ao cliente. Nestes locais, 
há coletores onde as pessoas podem 
colocar os produtos usados. Acessórios 
e quaisquer peças de aparelhos celula-
res também são “bem-vindos”. O ob-
jetivo final é propiciar à indústria o re-
aproveitamento de todo esse material.

SUSTENTABILIDADE
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Homenagem às melhores práticas sustentáveis
Empresas, instituições e ex-ministra Marina Silva foram premiadas em São Paulo

Na noite do dia 7, empresários, 
ambientalistas e universitários 

lotaram as dependências do auditório 
Philip Kloter da Escola Superior de 
Propaganda e Marketing (ESPM), em 
São Paulo, para prestigiar a solenidade 
de premiação da 11ª Edição do Marke-
ting Best Sustentabilidade. Iniciativa 
da Editora Referência e Madia Ma-
rketing School. Cases de 14 premia-
dos, entre empresas, institutos e asso-
ciações, foram mostrados ao público, 
entre os quais os do Grupo Bradesco 
Seguros, Bradesco Capitalização e a 
Amil. Na ocasião, a ambientalista e 
ex-ministra do Meio Ambiente, Mari-
na Silva, foi homenageada com o título 
“Cidadã Sustentabilidade 2012”.

Reconhecido por incentivar tra-
dicionalmente ações de qualidade de 
vida, o Grupo Bradesco Seguros foi 
agraciado com o prêmio pelo case 
“Circuito da Longevidade Bradesco 
Seguros”. Criado em 2007, o circuito 
da longevidade já mobilizou mais de 
190 mil pessoas em todas as cidades 
por onde passou e mais de R$ 1,4 mi-
lhão (referente à mesma verba arreca-
dada com as inscrições) foi destinado 
a entidades sociais. A Bradesco Segu-
ros espera encerrar 2012 com mais de 
200 mil participantes, contabilizados 
desde o início do Circuito, em 2006.

Já a Bradesco Capitalização foi 
distinguida com o case “Restauração 
florestal da Mata Atlântica com foco 
na sustentabilidade”. Lançado em 
2004, o “Pé Quente Bradesco SOS 
Mata Atlântica” foi o primeiro fruto 
da parceria da Bradesco Capitalização 
com a Fundação SOS Mata Atlântica. 
A iniciativa considerada pioneira des-
tina parte dos recursos arrecadados 

com a venda dos títulos aos programas 
desenvolvidos pela Fundação para 
aceleração dos seus projetos de pro-
teção, recuperação e reflorestamento 
da Mata Atlântica, numa região onde 
vivem 110 milhões de brasileiros. 

Desde o início da parceria até ju-
nho de 2012, foram viabilizados re-
cursos para o plantio de cerca de 24 
milhões de árvores nativas na Mata 
Atlântica. A formatação do projeto 
teve por objetivo apoiar a recuperação 
da fauna e flora do bioma que se en-
contra seriamente ameaçado de extin-
ção. A Mata é considerada um dos 34 
hotspots mundiais, ou seja, regiões do 
planeta de maior prioridade para pre-
servação. Ela abriga cerca de 70% dos 
animais brasileiros ameaçados de ex-
tinção e uma imensa biodiversidade.

Outra empresa contemplada por suas 
ações sustentáveis foi a Amil, que con-
quistou dois prêmios. O primeiro deles 
chama-se “Amil Paperless”. A proposta 
é eliminar relatórios e envelopes, me-
diante a digitalização do orientador mé-
dico e o controle das impressões, cujos 
resultados foram positivos. Com o uso 
da informatização em alguns processos 
da Amil, o objetivo final é minimizar os 
impactos ambientais.

Outro projeto premiado foi o de 
“Digitalização de exames de ima-
gem”, criado em 2008, que visa redu-
zir impressões de películas de exames, 
que envolvem o consumo de água e 
prata. Com a implantação desse pro-
grama, a Amil contabilizou a redução 
de 2,743 milhões de películas, de 362 
quilos de prata e 9 milhões de litros 
de água. A meta é mais ambiciosa: 
imprimir em película, no máximo, 3% 
dos exames realizados de tomografia 

computadorizada, ressonância mag-
nética e raios X. “A Amil esforça-se 
em se tornar uma empresa cada vez 
mais sustentável”, afirma a diretora 
de Sustentabilidade da Amil, Odete 
de Freitas. 

Ideal de vida
O ponto alto da cerimônia foi a 

entrega do título “Cidadã Sustentabi-
lidade 2012” à Marina Silva. Em seu 
discurso, a ex-ministra do Meio Am-
biente defendeu a tese de que governo, 
entidades da sociedade civil e a própria 
comunidade deveriam se unir em prol 
de uma nova realidade. “Nós temos de 
entender a sustentabilidade como um 
ideal de vida no presente e no futuro”, 
destacou. E para reverter um mundo 
em crise ambiental, Marina sugere um 
processo de “mutação”, por meio do 
qual a economia possa caminhar jun-
to com a ecologia e “quem poder fazer 
mais, vai fazer mais”. Segundo ela, a 
sustentabilidade como ideal de vida 
deve promover uma transformação do 
ponto de vista político, ético, econômi-
co, social e cultural.

Marina: sustentabilidade deve ser entendida 
como um ideal de vida no presente e no futuro





www.planetaseguro.com.br24
2012

MICROSSEGUROS

Mecanismo útil e que abre novo mercado
Corretores têm à disposição um novo leque de clientes: as classes C e D
Por Cristiane Pappi

Uma das medidas mais impor-
tantes para o governo e a iniciativa 
privada adotarem se, de fato, pre-
tendem mesmo seguir o caminho 
da sustentabilidade, é promover a 
inclusão social. Até porque os cin-
turões de pobreza se contrapõem ao 
desenvolvimento sustentável. Neste 
cenário, surge o microsseguro como 
mecanismo fundamental para a di-
minuição da pobreza. Se nos países 
desenvolvidos ele é uma realidade 
plena, no Brasil, as perspectivas são 
animadoras e na prática, o seguro 
atenderá as classes C e D, com se-
guros de vida, acidentes pessoais, 
prestamistas, funeral entre outros.

O advogado Gustavo de Camar-
go Hermann, em artigo recente, in-
titulado “Microsseguro - O Seguro 
com Responsabilidade Social” fez 
uma reflexão sobre o tema. Segundo 
ele, o produto torna “os sistemas fi-
nanceiros mais inclusivos por meio 
da promoção do acesso a serviços 
como poupança, crédito e seguros 
para a população de baixa renda”. 
Com a autoridade de quem conhe-
ce o assunto, Hermann mencionou 
uma definição exata do microsse-
guro, apresentada pelo Consultative 
Group to Assist the Poorest Working 
Group on Microinsurance (CGAP). 
“Microsseguro é a proteção da popu-
lação de baixa renda contra perigos 
específicos em troca de pagamentos 
regulares de prêmios proporcionais 
à probabilidade e custo do risco en-
volvido”.

Analisando o potencial do produ-
to, será possível defini-lo como uma 
forma de educar e mostrar a popula-

ção de baixa renda a importância de 
se obter seguros? Segundo o advo-
gado e articulista do jornal O Estado 
de S. Paulo, Antônio Penteado Men-
donça, o microsseguro não entra no 
mercado para esses fins, mas como 
uma ferramenta de inclusão social. 
“A importância de se ter seguro vem 
do medo de perder o que se conse-
guiu e da necessidade de proteger 
essas conquistas” ressalta.

Quanto à dimensão do tema, da-
dos da Fundação Getúlio Vargas, 
apresentados no artigo de Hermann, 
mostram que o potencial de clientes 
a serem alcançados no Brasil nos 
próximos dez anos está em torno de 
100 milhões, dos quais, cerca de 40 
milhões até 2016. Porém, a expecta-
tiva da Susep é de que os produtos 
que englobam o microsseguro pos-
sam atingir cerca de 70 milhões de 
pessoas que não têm acesso a esse 
tipo de cobertura. 

Curso
Segundo o diretor de Autoriza-

ções da entidade, Nelson Le Coq, 
ainda não existe uma expectativa 
de crescimento desse mercado, mas 
acredita-se que será rápido e grada-
tivo. Em junho, a superintendência 
fixou, por meio de oito circulares, 
as condições para autorização do 

funcionamento de sociedades de 
microsseguro. O corretor habilitado 
a intermediar seguro, previdência 
complementar aberta ou capitaliza-
ção, registrado no órgão regulador, 
está autorizado a promover opera-
ções em contratos do gênero. 

Para quem pretende entrar nesse 
mercado, mas não possui habilita-
ção técnica necessária para este fim, 
a Circular nº 443 exige que o futuro 
profissional faça um curso específi-
co para corretor na Escola Nacional 
de Seguros, que possui como grade 
curricular os conceitos básicos so-
bre seguros e previdência comple-
mentar aberta, a formação e impor-
tância do microsseguro e estratégias 
de comercialização. A diretora de 
Ensino Técnico da ENS, Maria He-
lena Monteiro, afirma que, apesar do 
curso ter começado apenas em agos-
to, houve um número significativo 
de interessados para a primeira tur-

Microsseguros 
podem ter 40 

milhões de clientes 
no Brasil até 2016.
Alguém duvida?

Maria Helena: número expressivo de interessados 
para a 1ª turma do curso da Escola de Seguros 

Sindseg-SC
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Zanzini: distribuição será feita via corretores, rede 
bancária e parcerias com redes de varejo

Na opinião de Calegari,  as normas que garantem a 
vigência do produto no mercado não estão claras

A
rquivo ST

ma da unidade da Escola no Rio de 
Janeiro. “No mês de setembro será a 
vez de São Paulo receber o curso”, 
ressalta. 

Segundo as novas normas, o pra-
zo mínimo de vigência das cobertu-
ras de microsseguro será de 30 dias. 
As sociedades seguradoras e entida-
des abertas de previdência comple-
mentar deverão protocolar na Su-
sep os planos, incluindo condições 
gerais ou seus regulamentos. Outra 
norma limita o valor das coberturas 
nas apólices, para que haja a carac-
terização dessa modalidade de se-
guro. Exemplos: indenização para 
perda de bagagem fixada em R$ 1 
mil, seguro de vida, em R$ 24 mil, e 
reembolso de despesas com funeral 
em R$ 4 mil. A regulamentação ain-
da permite uso de celular na venda 
de seguros e a inclusão de sorteios 
pela capitalização. 

Distribuição
A executiva da área de micros-

seguros da Susep, Maria Augusta 
de Queiroz Alves, em evento do 
jornal Valor Econômico, no dia 16 
de agosto, apresentou as circulares, 
que, entre as novidades, traz a distri-

buição por meios remotos, emissões 
de bilhetes, apólice individual, de 
acordo com a  circular nº 440,  mini-
mizando os custos das apólices e na 
criação do correspondente, segun-
do a circular nº 442. “As empresas 
que disponibilizarem seus produtos 
por canais que não seja o corretor, 
deverão prestar toda assistência ao 
consumidor, com informações sobre 
o produto ou de interesse do consu-
midos em sites e ouvidorias”, escla-
rece Maria Augusta.

Já o correspondente atua como 
apoio logístico administrativo à se-
guradora, sendo ele contratado di-
reto da entidade. O trabalho desse 
profissional tem a finalidade de rea-
lizar a manutenção dos contratos de 
microsseguro, a coleta de contratos, 
distribuição de prêmios, sinistros 
e apoio necessário ao segurado.As 
apólices poderão ser emitidas em 
forma de bilhetes pelos bancos, des-
de que funcionem com autorização 
do Banco Central, casas lotéricas e 
correios segundo a Circular nº 441.

O coordenador da Comissão de 
Benefícios do Sindicato dos Correto-
res de Seguros do Estado de São Pau-
lo (Sincor-SP), Adevaldo Calegari, 
apresentou a preocupação a entidade, 
tanto em relação aos profissionais da 
categoria, quanto aos futuros clientes 
do microsseguro. Para o executivo, as 
normas que garantem a vigência do 
produto no mercado não estão claras 
aos corretores. “A preocupação está 
na forma como esses seguros serão 
distribuídos e como os profissionais 
trabalharão”. Calegari explica que o 
consumidor precisa de confiança total 
no investimento que fará, pois, apesar 
de não possuir muito acesso aos pro-
dutos que envolvam seguro, essa par-
cela da população preocupa-se com 
sua segurança e dignidade, pesqui-

sando muito antes de efetuar qualquer 
compra para errar ou gastar em vão. 

Interesse no segmento
Maria Augusta esclarece, ainda, 

que para trabalhar com microssegu-
ros, as empresas interessadas devem 
encaminhar uma carta de autorização 
à autarquia, detalhando o plano de 
negócios. O Grupo Banco do Bra-
sil e Mapfre é uma das companhias 
que demonstram real interesse no 
segmento. Segundo o diretor-geral 
de Vida, Bento Zanzini, a empresa 
possui em seu portfólio cerca de 30 
produtos para serem comercializados 
como microsseguros, focando segu-
ros populares de pessoas, agrícola, 
danos e outras modalidades voltadas 
a pequenos produtores rurais. A es-
tratégia de distribuição do grupo será 
via corretores, rede bancária e parce-
rias com redes de varejo. “Nosso in-
teresse no segmento já foi apresen-
tado à superintendência e esperamos 
poder operacionalizar o mais rápido 
possível”, finaliza o diretor. 
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É possível desmistificar o seguro de vida?

Swiss Re fará 
resseguro local

Nilton Molina defende a comercialização correta dos produtos no segmento

Em 1º de agosto, na sua tradi-
cional “Palestra do Meio-Dia”, 

a Associação Paulista dos Técnicos 
de Seguro (APTS) trouxe o adminis-
trador e presidente do Conselho de 
Administração da Mongeral Aegon, 
Nilton Molina, que abordou aspec-
tos do seguro de vida individual. 
De forma didática e bem-humorada, 
Molina iniciou sua palestra afirman-
do que o seguro de vida, com ca-
racterísticas de proteção, “não vive 
um bom momento no Brasil”. A um 
público atônito, que lotou o audi-
tório da APTS, o especialista disse 
mais: a indústria do seguro, hoje, é 
dominada por dois produtos “muito 
fortes”, de cunho acumulativo – o 
VGBL e o PGBL, que cresceram 
à esteira do período inflacionário. 
“Esses produtos possuem ampla re-
presentatividade na carteira de Vida 
e Previdência”, reforçou.

Molina informou aos presentes 
que a chamada carteira clássica de 
Vida participa apenas com 0,5% do 
PIB nacional, mesmo percentual de 
países como Nicarágua, Honduras 
e Chile. Nas nações com sistema 
previdenciário semelhante ao Bra-
sil, mas com melhor distribuição de 
renda, o índice é maior. Portugal, 
França e Bélgica, por exemplo, exi-
bem, respectivamente, 6,6%, 6,2% 
e 6,4% do PIB. E dispõem de me-
nos produtos de acumulação.

O conselheiro da Mongeral de-
fendeu a adoção de uma forma mais 
correta para a comercialização dos 
produtos. Até porque grande par-
cela dos beneficiários é segurada 
do INSS e escolheu a previdência 
complementar para ter uma aposen-
tadoria digna. Molina enfatizou que 

os corretores deveriam apresentar 
as possibilidades de cada produto, 
conforme as necessidades do con-
sumidor. Para Molina, o corretor 
precisa detectar essas necessidades. 
“Ele (cliente) está preocupado com 
morte prematura ou invalidez?” “É 
preciso saber isto”, reitera.    

O executivo lembrou a existên-
cia de três produtos clássicos na 
previdência complementar – pra-
zo certo, com reserva resgatável 
e não-resgatável. Como medida 
profilática para o mercado, Molina 
prega a proibição da venda de pro-
dutos não-resgatáveis. “É indispen-
sável haver uma mudança de posi-
cionamento dos produtos de vida. 
Os de reserva resgatável são mais 
vantajosos ao cliente, contudo, os 
não-resgatáveis precisariam desa-
parecer do mercado”, defendeu. 
Em sua opinião, a comercialização 
de apólices abertas é um absurdo 
completo. E concluiu: “Não pode-
mos mais enganar o consumidor 
vendendo produtos errados”.

Em evento que aconteceu no dia 
30 de agosto, no Museu da Casa Bra-
sileira, em São Paulo, a Swiss Re 
oficializou suas operações como res-
seguradora local no Brasil. Na oca-
sião, a presidente de Resseguros para 
o Brasil, Margo Black, junto com  o 
presidente e CEO das Américas, Eric 
Smith, recepcionaram todos os profis-
sionais e colegas do mercado.

A autorização da Superintendência 
de Seguros Privados (Susep)  para atu-
ação nos ramos de Vida e Saúde, Patri-
mônio e Responsabilidade Civil saiu 
no dia 14 de junho. O capital inicial 
da empresa é de R$ 120 milhões. Mar-
go espera que os serviços prestados, 
tragam capacidade, know how, novas 
ideias e produtos, ajudando o mercado 
com conhecimento, cursos, palestras, 
workshops e seminários.”O objetivo 
da Swiss Re é acompanhar e contribuir 
para o crescimento do País”, afirmou. 

Molina defendeu com veemência uma mudança de posicionamento dos produtos de Vida no mercado





28
2012 www.planetaseguro.com.br

EVENTOS

Saiba como melhorar a relação 
das empresas com os clientes

A carteira Vida e seus benefícios

Regulamentação 
é bem-vinda

pessoas estão preocupadas com o 
seu futuro”, destacou. 

O desafio da previdência de 
aumentar o volume de clientes, 
retendo-os nos planos o máxi-
mo de tempo possível polarizou 
os debates no terceiro painel do 
fórum, coordenado pelo diretor 
da Bradesco Vida e Previdência, 
Lúcio Flávio Oliveira. Cinco es-
pecialistas do setor fizeram uma 
reflexão sobre as melhores alter-
nativas que possam propiciar me-
lhor relacionamento entre empre-
sas e clientes. 

Já a consultora e especialista 
em Finanças Sustentáveis, Maria 
Eugênia Buosi (foto), argumentou 
que o aumento da produtividade, 
a ecoficiência e a transparência da 
informação podem caminhar nos 
trilhos da sustentabilidade. Mas, 
por outro lado, a mesma susten-
tabilidade pode tornar-se um ris-
co. Ela citou exemplos de orga-
nizações que desrespeitaram seus 

princípios sustentáveis em seus 
procedimentos. Mas há o outro 
lado da moeda. “Nos Estados Uni-
dos, 12% dos recursos investidos 
pelas empresas contêm premissas 
de investimento responsável”, re-
velou Maria Eugênia.

O Clube Vida em Grupo São 
Paulo (CVG-SP) promoveu almo-
ço recente na sala Panorama do 
Terraço Itália. Desta vez, o advo-
gado Ayrton Pimentel abordou o 
tema “Reflexões sobre o Seguro 
Prestamista”. Contudo, a falta de 
regulamentação específica desse 
seguro tem suscitado interpreta-
ções divergentes sobre quem é o 
beneficiário. Segundo Pimentel, a 
falta de regulamentação prejudica 
o prestamista, que caiu “na vala 
comum” dos seguros coletivos. 
Ele destacou que o seguro presta-
mista não se equipara ao coletivo 
contratado pelo empregador em 
proveito de seus empregados.  “O 
ideal seria que o segurado indicas-
se o beneficiário, de forma taxati-
va, com a determinação de que se 
destina a garantia de dívida”, dis-
se. A sua palestra foi acompanhada 
por várias personalidades da área 
dos seguros.

Duas vertentes foram bem de-
finidas e esmiuçadas durante o 
VI Fórum Nacional de Seguro de 
Vida e Previdência Privada, pro-
movido pela Federação Nacional 
de Empresas de Previdência e 
Vida (FenaPrevi), no Hotel Uni-
que, em São Paulo, nos dias 21 
e 22 de agosto. O caminho ideal 
para melhorar o relacionamento 
entre empresas e clientes e a pro-
va insofismável de que a susten-
tabilidade é inerente ao universo 
do seguro chamaram a atenção 
dos presentes. 

O coordenador do evento, Lú-
cio Flávio Conduru, advertiu para 
o maior desafio do mercado: pro-
mover a educação financeira aos 
profissionais, que, hoje, possuem 
um leque de informações trans-
mitidas pela imprensa. Segundo 
ele, os consumidores já estão 
cientes da necessidade de aderi-
rem a um plano de previdência 
privada ou seguro de vida. “As 

A Câmara dos Corretores de Seguros 
do Estado de São Paulo realizou mais 
uma “Tribuna Livre”, no Circolo Italia-
no, em São Paulo. Desta vez, na noite 
do dia 27, diretores da Mapfre Seguros 
falaram sobre seus produtos da carteira 
de vida. Segundo dados do diretor co-
mercial Jonson Marques de Souza, a 
carteira movimenta US$ 4 trilhões no 
mundo. No Brasil, as apólices somam 
R$ 47 bilhões – 1,1% do total comer-
cializado em todo o planeta. A Mapfre 
é líder do ranking nacional nessa car-
teira, sendo responsável por 17,7% do 

mercado. A carteira representa mais 
de 30% dos negócios da seguradora, o 
custo operacional é baixo, fortalece o 
relacionamento e permite a fidelização. 
Souza destacou algumas características 
do seguro, como o fato de os sinistros 
não atingirem a 1% do total e a baixa 
inadimplência. Os benefícios são am-
plos – preços competitivos, multiplici-
dade de produtos, assistência a pessoas, 
selo de qualidade, entre outros. “É um 
mercado que demonstra crescimento. A 
consciência do consumidor evolui mui-
to nos últimos anos”, reiterou Souza. 
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O papel estratégico (e vital) 
da saúde suplementar

Um seguro com grande potencial de venda

Congresso realizado em São Paulo debate o 
contexto de atuação da medicina de grupo

Evento tradicional da área de medi-
cina de grupo, o 17º Congresso Abra-
mge (Associação Brasileira de Medi-
cina de Grupo) e o 8º Congresso Sinog 
(Sindicato Nacional das Empresas de 
Odontologia) reuniram um público di-
versificado: empresários e executivos 
de operadoras de planos de saúde, de 
odontologias de grupo, seguradoras, 
cooperativas e demais instituições da 
cadeia produtiva lotaram o salão Brasil 
do Hotel Maksoud Plaza, em São Paulo, 
nos dias 23 e 24. Cerca de 400 pessoas 
prestigiaram o evento, cuja abertura fi-
cou a cargo do ex-presidente da Repú-
blica e sociólogo Fernando Henrique 
Cardoso, que ministrou conferência 
magna. Após a conferência, um time 
seleto de diretores de empresas abordou 
palestras sob o tema “Planejamento Es-
tratégico na Saúde Suplementar”. 

Destaques ainda para as partici-
pações do ex-ministro da Fazenda e 
consultor Maílson da Nóbrega, que 
analisou o atual cenário econômico-
financeiro do País, e do ministro da 
Saúde Alexandre Padilha. Na ocasião, 
o ministro faz um diagnóstico da saúde 
pública, na ótica governamental, des-
tacando também o papel fundamental 
da saúde suplementar nesse processo. 
Padilha enfatizou as parcerias no setor, 
os investimentos e as perspectivas para 
as áreas pública e privada.

Já Fernando Henrique Cardoso, ob-
servador atento da realidade política, 
econômica e social do Brasil, discor-
reu sobre os desafios a serem vencidos 
pela sociedade e governo, sobretudo 
no ramo da saúde. “Precisamos formar 
uma sociedade melhor para todos e em 
igualdade de condições para ser intole-

rante com a corrupção”, advertiu FHC. 
A construção de um futuro melhor tam-
bém passa pela construção de um ensi-
no de qualidade, além da tecnologia e 
inovação. Sobre a questão da saúde, o 
ex-presidente comentou a atuação do 
SUS – “o sistema melhorou, mas não 
consegue atender áreas da medicina 
de alta complexidade” – e o papel da 
medicina privada, que deve preparar-
se para atender adequadamente uma 
população adulta que vai ocupando es-
paços importantes na pirâmide social.

No dia 16 de agosto, o jornal Va-
lor Econômico promoveu o seminário  
Microsseguro & Microcrédito Fatores 
de Inclusão”. O evento foi realizado 
no Mercure Grand Hotel Parque Ibira-
puera, em São Paulo, e trouxe profis-
sionais inteirados sobre a nova modali-
dade de seguros. Segundo o diretor de 
autorizações da Superintendência de 
Seguros Privados (Susep), Nelson Le 
Coq, o microsseguro tem um grande 
potencial, além de ser a oportunidade 
da inclusão social da classe C e D. 

Representando a área de Micros-
seguros da Susep, Maria Augusta de 
Queiroz Alves, apresentou o histórico 

Segundo FHC, a sociedade brasileira deve ser 
melhor para todos e intolerante com a corrupção

R
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de ações realizados pela empresa para 
a regulamentação e  complementou 
que a superintendência já pode rece-
ber pedidos de autorização das segu-
radoras para operar com o produto. “É 
necessário, contudo, enviar uma carta 
de autorização com um plano de ne-
gócios”, complementa Maria Augusta. 

Tecnologias
O debate contou com apresentação 

das preocupações dos corretores, exem-
plos de cases de sucesso da Mapfre na 
Colômbia, e tecnologias para difusão 
do produto. O diretor-geral do Gru-
po Segurador Mapfre, Bento Zanzini, 

mostrou-se otimista quanto à abertura 
desse mercado, principalmente pela se-
guradora possuir uma gama de produtos 
que atender aos requisitos da Susep.

Já o diretor da área de microsseguros 
do Sindicato dos Corretores de Seguros no 
Estado de São Paulo (Sincor-SP), Adeval-
do Calegari, manifestou preocupação pelo 
fato de não haver, segundo ele, exigência 
de formação para correspondentes bancá-
rios e correspondentes de microsseguros. 
Calegari lembrou que os corretores preci-
sam fazer um treinamento de cerca de 30 
horas. De um modo geral, seguradores e 
corretoras continuam com dúvidas sobre 
esse mercado voltado à baixa renda. (CP)
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Um ‘evangelizador’ na tecnologia

Ele é fundador da Via Internet S/A, 
atuou como diretor da Lloyd Paulista, 
consultor da Susep e foi presidente da 
seguradora da Caixa Econômica Fede-
ral, e também foi consultor de estratégia 
durante o processo de formação das se-
guradoras do Banco do Brasil. Manuel 
Matos, 60 anos, da ICP Seguros, atua na 
formação do marco regulatório da eco-
nomia digital, como militante da Câma-
ra Brasileira do Comércio Eletrônico, 
sem receber qualquer remuneração. O 
seu papel é discutir com as lideranças 
do Congresso e do governo federal o 
avanço do marco regulatório. Segun-
do ele, com o advento da tecnologia, 
o mundo não é o mais o mesmo. E, no 
Brasil, Matos há uma parcela de respon-
sabilidade nesse processo.

Quando surgiu o seu interesse em 
dedicar-se à tecnologia?

Foi algo simultâneo com a minha 
entrada no mercado de trabalho. Sem-
pre me interessei por tecnologia, desde 
da época da vida acadêmica – sou oriun-
do de escolas militares. Inicialmente, 
militei no setor financeiro. Em seguida, 

ingressei na área de seguros, em 1977, 
trabalhando em grandes empresas. Pa-
ralelamente à atividade, fui distribuidor 
de seguros. Com essa experiência, fun-
dei uma empresa chamada Intelect que 
desenvolvia softwares para segurado-
ras. Também pude participar no proces-
so de informatização da Superintendên-
cia de Seguros Privados (Susep), entre 
1985 e 1990.

Os anos 90 foram representativos 
para o senhor?

Sim. Com o surgimento da internet, 
na eu fundei uma empresa chamada 
Via Internet S/A, grande provedor de 
conteúdo na web, com mais de 280 mil 
usuários cadastrados e 6 mil assinantes. 
Eu tive a visão de que o mercado de se-
guros seria um candidato natural para as 
transações eletrônicas.E aí desenvolvi 
uma estratégia envolvendo os correto-
res nesse processo, os protagonistas da 
economia digital. 

Como surgiu a ideia do certificado 
digital?

Veja bem: na época, o governo fede-
ral precisava ter segurança na transação 
eletrônica e o instrumento que no mun-
do inteiro dava essa segurança é o certi-
ficado digital. Levei à Federação Nacio-
nal dos Corretores de Seguro (Fenacor) 
uma proposta de criar uma autoridade 
certificadora para esses profissionais. 
Ela foi aceita. O Sindicato dos Corre-
tores de São Paulo também optou pela 
criação de uma autoridade certificado-

Aniversário de Manuel Matos recebe presente da esposa Patrícia Paiva: criatividade e bom-humor

Matos, Patrícia e os filhos Thiago e Victor em um momento de descontração: atmosfera de união e alegria  
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ra. E aí fizemos o processo, tendo o 
profissional de seguros como emissor 
de certificado para a população. Em 
seguida, decidimos criar uma rede de 
autoridades de registro formada por 
corretores, com a marca ICP Brasil, 
que tenha como princípio a neutrali-
dade em relação ao seu trabalho. Com 
a tecnologia, ele, o corretor, adensa a 
sua carteira de clientes. 

A economia digital está definitivamen-
te implantada em todos os processos?

A economia digital é uma realidade 
palpável. O Poder Judiciário possui um 
processo judicial eletrônico que cresce 
vigorosamente. E mais: as transações 
eletrônicas em bancos superam em 
muito as físicas. Num período de cin-
co anos, os cartórios deverão eliminar 
todos os papeis e aderir às operações 
eletrônicas. Há, ainda, a tecnologia pre-
sente no varejo, na educação, no entre-
tenimento, etc. Repito: o comércio ele-
trônico é uma realidade inexorável.

O que faz nas horas livres?
Gosto de viajar e observar a natu-

reza do lugar, apreciar como os ani-
mais vivem, se acasalam e como se 
dispersam – o seu ciclo de vida, en-
fim. Observo também as populações 
locais, como os caiçaras, por exem-
plo. Na época em que eu servi na For-
ça Aérea Brasileira, conheci o Brasil 

Matos com os filhos Leonardo, Luana e Rodrigo: 
“rede” familiar que se integra à tecnologia

todo, sobretudo a Floresta Amazônica. 
Ao sobrevoar aquela imensidão verde, 
me perguntava: ‘Que tipo de vida há 
lá embaixo’?

Se o senhor não fosse um homem 
dedicado à tecnologia, que tipo de 
profissional seria?

Um biólogo, obviamente.

Matos festeja mais um ano de vida na companhia de Patrícia: sexagenário atuante no mundo da realidade digital
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RECURSOS HUMANOS

Evento para 
ficar marcado 
na história
Edição 2012 do Congresso 
Nacional Sobre Gestão 
de Pessoas bate recordes, 
segundo os organizadores

Por Carlos Alberto Pacheco

Profissionais de recursos huma-
nos e os chamados headhunters são 
unânimes em conceituar o Congres-
so Nacional Sobre Gestão de Pessoas 
(Conarh) como o maior evento do gê-
nero da América Latina e segundo do 
mundo. Em sua 38ª edição, ele trouxe 
muitas novidades. O tema deste foi 
“Acelerar para a Competitividade: o 
Desafio Humano”. O congresso, rea-
lizado no Transamérica Expo Center, 
em São Paulo, de 13 a 16 de agosto, 
reuniu especialistas de renome do 
Brasil e do exterior, líderes de empre-
sas de sucesso e altos executivos de 
RH de grandes organizações para um 
amplo debate sobre a gestão de pes-
soas em um cenário de ambiguidades. 

Houve, segundo a Associação 
Brasileira de Recursos Humanos 
(ABRH) – a entidade organizadora -, 
uma quebra de recordes: 20 mil pes-
soas marcaram presença no evento, 
3.300 profissionais participaram do 
congresso e mais 154 palestrantes 
e 123 expositores transformaram o 
Conarh 2012 como o maior de todos 
os tempos. Os painéis foram bastante 
diversificados. Aconteceram exposi-
ções sobre inclusão de pessoas com 
deficiência no mercado, relações tra-
balhistas, inovação em recursos hu-
manos, entre outras. 

Na opinião do diretor-presidente da 

Uniodonto, Maud Nogueira Fragoas, o 
mais importante num evento como esse 
é marcar presença e reafirmar a mar-
ca da entidade. O Conarh 2012 ocorre 
num momento em que completamos 34 
anos de existência em São Paulo”, des-
taca Fragoas. O objetivo, segundo ele, 
é mostrar aos profissionais de recursos 
humanos os benefícios que a Uniodonto 
oferece ao cliente.

Já o diretor corporativo da Amil 
Assistência Médica, Norberto Birman, 
pondera que o departamento de RH é 
estratégico nas organizações. “A Amil 
também valoriza muito o RH por tudo o 
que faz em prol da empresa”, comenta. 
Birman define os profissionais da área 
como formadores de opinião e que in-
fluenciam as decisões dos dirigentes. 
“O congresso ratifica o papel indispen-
sável dos recursos humanos no contexto 
empresarial”, acrescenta.

“É importante a troca de expe-
riências e informações que é possí-
vel manter com os RHs”, comenta o 
vice-presidente comercial da Prodent 
Assistência Odontológica, Alejandro 
Herbón Pérez. Contudo, o dirigente 
afirma que o evento foi tornando-se 

mais comercial com o tempo, perden-
do um pouco a sua essência. Em sua 
opinião, o melhor de tudo é a possibi-
lidade dos visitantes e/ou expositores 
encontrarem os amigos.

Otimista em relação ao Conarh, 
o vice-presidente da Zurich Seguros, 
Maurício Amaral, pondera que sem-
pre surgem oportunidades para se 
firmar negócios. De acordo com ele, 
o evento também oferece boas chan-
ces do visitante conhecer melhor esse 
mercado. E ele cita o exemplo de vida 
e previdência que reúne excelentes 
quadros de recursos humanos. 

Parceiro da ABRH há 20 anos, a 
OdontoPrev aposta no crescimento do 
Conarh. Segundo o diretor de Desen-
volvimento de Mercado e Marketing,  
Renato Velloso Cardoso, o congresso 
mostra as mais recentes inovações do 
mercado de RH. “Na edição de 2012, 
o evento reuniu quatro vezes mais con-
gressistas em relação ao ano passado”, 
compara. Já a presidente da Victory 
Consulting, Vera Bejatto, também 
se mostrou satisfeita com o evento. 
“Mostramos ao público nossas melho-
res ferramentas em saúde”, revelou. 

Cena do Conarh 2012: evento se tornou tradição na área de recursos humanos e atrai milhares de visitantes
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GIRO DE MERCADO

Generali anuncia novos diretores Allianz apresenta
diretor de RH

Ricardo Flores 
assume Brasilprev

Nova gerente na 
sucursal gaúcha 
da Tokio Marine

Tecnoset divulga 
suas contratações

O executivo Mario Greco foi nome-
ando como CEO do Grupo Generali e di-
retor-geral da companhia. Greco possui 
53 anos e uma longa experiência interna-
cional no ramo. Greco assume o cargo de 
membro do Comitê Executivo e de pre-
sidente do Comitê para Investimentos. A 
companhia também anunciou a chegada 
de Paul Conolly como diretor de  Linhas 
Corporativas e Resseguros. Formado em 
economia, com MBA em finanças, Co-

A Tecnoset anunciou duas novas con-
tratações. A primeira é de Thiago Palácio 
Souza, que assumiu o cargo de coorde-
nador de Operações e Serviços. Com seis 
anos de experiência no setor, Souza irá 
coordenar a equipe de supervisão de pro-
jetos, entre outras ações. A segunda con-
tratação é de Andrea Victal Cerqueira, a 
nova gerente-geral da unidade Campi-
nas, que irá gerenciar logística, controla-
doria, pós-venda, supervisão dos proje-
tos e assistência técnica. Andréa possui 
longa vivência em gestão de serviços de 
multinacionais. Ela é formada em publi-
cidade, possui certificação PMI e Green 
Belt e MBA em gestão empresarial.

Mario Grecco

nolly possui mais de 14 anos de experi-
ência no mercado. Ele será responsável 
pelo desenvolvimento da estratégia de 
crescimento e consolidação da empresa 
no segmento. Outro reforço importante é 
a de Claudia Schmidt Sarmento Papa, a 
nova diretora-executiva Comercial. Com 
mais de 19 anos de experiência na área e 
formação em marketing e vendas, Clau-
dia atuou em grandes empresas antes de 
iniciar sua carreira no mercado.  

Ricardo Flores 
já está no comando 
da Brasilprev Segu-
ros e Previdência 
S/A. Ele substituiu 
o executivo subs-

titui Sérgio Rosa, que deixou a empresa 
em 30 de maio último. Ricardo José da 
Costa Flores teve longa carreira no Ban-
co do Brasil, antes chegar à presidência. 
Entre junho de 2010 a junho de 2012, es-
teve à frente da Caixa de Previdência dos 
Funcionários do Banco do Brasil (Previ). 
Flores acumula experiência como mem-
bro e também presidente do conselho de 
administração de diversas companhias. 
Ocupou ainda a presidência da Federa-
ção Nacional das Empresas de Capitali-
zação (Fenacap) e a vice-presidência da 
Confederação das Empresas de Seguros 
Gerais, Previdência Privada e Vida, Saú-
de Suplementar e Capitalização (CNseg).

Marco Anto-
nio de Campos é 
o novo diretor de 
Recursos Humanos 
da Allianz Seguros. 

O executivo acumula 33 anos de ex-
periência no RH da seguradora, onde 
anteriormente ocupava a Superinten-
dência de Remuneração e Relações 
Trabalhistas. Ao longo da carreira, 
Campos atuou no desenvolvimento 
e execução de estratégias organiza-
cionais para gestão de pessoas, com 
destaque para o desenvolvimento de 
políticas de remuneração e imple-
mentação de programas mundiais do 
Grupo Allianz no Brasil. O diretor é 
membro efetivo do grupo de Recursos 
Humanos na CNseg.   Paul Conolly Claudia Papa

Luciana Cure é a nova gerente 
executiva da sucursal Caxias do Sul 
da Tokio Marine Seguradora. A exe-
cutiva está na companhia há 16 anos, 
onde já ocupou diversos cargos. A 
profissional começou como trainee 
na primeira turma da Real Previdên-
cia e Seguros S/A, em 1996, e foi efe-
tivada como gerente de Seguros. Em 
novembro de 2008, Luciana voltou à 
sucursal Porto Alegre como gerente 
comercial, onde permaneceu até sua 
recente promoção.
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DIA A DIA

Tranquilidade 
e rapidez para 
o profissional  
Há um seguro pouco 
conhecido pelo público e 
que garante renda quando 
o prestador de serviço se   
afasta de suas atividades 

Por Cristiane Pappi

Acompanhando as necessidades 
dos prestadores de serviço, o 

mercado segurador criou o seguro 
de Diária de Incapacidade Temporá-
ria (DIT). O produto é voltado para 
o cliente que é autônomo ou profis-
sional liberal e depende da capaci-
dade física para manter suas despe-
sas. Segundo o diretor Regional São 
Paulo da Mongeral Aegon Seguros 
e Previdência, Waldemir Caputo, 
ao contrário de quem trabalha em 
empresa – segurados pelo INSS em 
caso de acidente e incapacidade de 
exercer as atividades no trabalho 
-, profissionais como médicos, ad-
vogados, dentistas e cabeleireiros 

sabem que qualquer tipo de afasta-
mento pode comprometer seu rendi-
mento mensal.

Na opinião do executivo, a com-
panhia oferece o DIT há mais de 
cinco anos e possui cerca de dez mil 
clientes. “Como nossa empresa tra-
balha muito com seguro individual, 
o DIT vem completar a necessidade 
do segurado que possui esse perfil 
profissional”. Caputo esclarece que 
o seguro da companhia cobre 365 
dias durante o ano, de acordo com 
as condições contratuais, em caso de 
sinistro, e que o período mínimo de 
franquia são de dez dias. 

A gerente de Corporate-Afinida-
des, Patrícia Folter, comenta que o 
recebimento do benefício é rápido, 
desde que o segurado envie toda a 
documentação necessária. “Se o se-
gurado entregar todas as documenta-
ções solicitadas, como por exemplo, 
a Declaração Médica comprovando 
a incapacidade temporária autenti-
cada com a quantidade de dias de 

afastamento, e não for preciso a re-
alização de perícia, o benefício sai 
em cerca de 12 dias”.

Adriana Fernandes Moyses é for-
mada em medicina e trabalha com 
ultrassonografia em dois laborató-
rios. A médica trabalha desde 2005 
por conta própria e quando seu cor-
retor de planos de saúde a informou 
sobre o seguro, ela resolveu aderir. 
Em abril último, precisou utilizar o 
benefício por causa de sua gravidez. 
“No final da gestação, minha médi-
ca resolveu me afastar por 50 dias, 
e eu não podia ficar sem minha ren-
da. Então, acionei a seguradora e 
entrei com documentação necessária 
para receber o benefício”. O caso de 
Adriana é um bom exemplo de como 
essa modalidade de seguro pode ser 
bastante útil e segundo Patrícia, as 
doenças que o seguro de Diária de 
Incapacidade Temporária da Monge-
ral Aegon cobre estão previstas em 
regulamento da Superintendência de 
Seguros Privados (Susep).

Caputo: DIT surge para completar a necessidade aos prestadores de serviços nos 365 dias do ano

Patrícia: entrega de toda a documentação garante  
plena agilidade no recebimento do benefício 
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PESQUISA

Pessoas e tecnologia estão no centro das atenções
Estudo da IBM ouviu 1,7 mil CEOs de todo o mundo, incluindo o setor de seguros
Por Carlos Alberto Pacheco

O CEOs das principais organiza-
ções do mundo elegem a tec-

nologia, a qualificação de pessoas e 
a concorrência como fatores primor-
diais para os investimentos. Essa é, 
em suma, a conclusão a que chegou 
a IBM em seu estudo bienal Global 
CEO Study 2012. A Revista Seguro 
Total obteve com exclusividade os 
dados desse estudo durante o IBM 
Fórum 2012 realizado em São Paulo. 
A pesquisa foi feita com pouco mais 
de 1,7 mil CEOs de 18 segmentos de 
mercado em 64 países. Foram ouvi-
dos 147 presidentes de seguradoras e 
resseguradoras, dos quais 16 são bra-
sileiros. “Nesse levantamento, o País 
reuniu o maior número de líderes em-
presariais do setor de seguros”, desta-
cou na ocasião, o insurance leader da 
IBM no Brasil, Roberto Ciccone.

Na quinta edição de Pesquisas Glo-
bais de CEOs, os pesquisadores entre-
vistaram 1.709 CEOs, gerentes-gerais 
e líderes seniores da área pública, entre 
outubro de 2011 e janeiro de 2012. Em 
nível mundial, a tecnologia é imprescin-
dível nos negócios para 71% dos exe-
cutivos. No Brasil, esse percentual sobe 
um pouco, indo a 73%. Cinco tópicos 
principais integram o estudo – preocu-
pações regulatórias, fatores macroeco-
nômicos, adoção de tecnologia, fatores 
de mercado e talentos.

O maior desafio para o sucesso de 
empresas nacionais está centrado na 
qualificação da mão de obra, gargalo 
apontado por 87% dos presidentes e 
líderes. Nesse caso, houve aumento 
de 26 pontos percentuais em relação 
a 2010, quando o índice de preocu-
pação era de 71%. Entendo que o 

obstáculo a ser vencido pelas orga-
nizações brasileiras reside na busca 
de profissionais especializados e na 
retenção de talentos”, ressalta Cicco-
ne. Na esfera global, a qualificação 
de pessoas é preocupação de 69% 
dos entrevistados.

As oscilações econômicas e a con-
corrência também representam um 
desafio aos líderes globais (68%). Em 
âmbito nacional, essa preocupação é 
ainda maior, tomando a atenção de 
74% dos presidentes. Na análise do 
líder de consultoria da IBM para a 
América Latina, Jesus Mantas, tecno-
logia, pessoas e concorrência formam 
um tripé que desafia as indústrias tan-
to nacionais quanto estrangeiras. 

No estudo, fica patente a preocu-
pação dos CEOs brasileiros em face 
das competências dos profissionais de 
suas empresas. No quesito profissio-
nal, os presidentes locais e de outros 
países apontam o fator ‘colaboração’ 
(85%), ‘flexibilidade’ (80%) e ‘cria-
tividade’ (70%) como as caracterís-
ticas mais importantes dos profissio-

nais. Em relação à liderança, 61% 
dos CEOs internacionais crêem que 
o sucesso depende do foco no clien-
te, enquanto no Brasil o percentual é 
idêntico: 60%. Em termos de motiva-
ção de equipe, a preocupação abrange 
60% dos líderes, índice bem abaixo do 
resultado no Brasil – 76%.

A compreensão do poder de influ-
ência e do nível de informação dos 
consumidores também ficaram ex-
plícitos nos resultados do estudo. No 
Brasil, 77% dos presidentes brasilei-
ros identificam o conhecimento sobre 
a clientela com a área mais crítica de 
investimentos. E 71% deles admitem 
realizar mudanças em até cinco anos, 
com o objetivo de atender melhor às 
expectativas de seu público-alvo. Esse 
mesmo nível de entendimento refere-
se às mídias sociais. Se, hoje, 14% das 
empresas nacionais utilizam essa fer-
ramenta, em até cinco anos a adesão 
às mídias deverá saltar para 60%, se-
gundo os entrevistados. O facebook e 
o twitter finalmente dominarão o am-
biente de interação com os clientes. 

Qualificação é o desafio no Brasil
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BALANÇO

Crescimento acima do mercado em 2012

Resposta ao 
crime cibernético

Grupo Segurador BB e Mapfre conquista lucro de R$ 400 milhões no 1º semestre

Os números não deixam dúvidas de 
que o caminho da expansão está devi-
damente pavimentado. Na manhã do 
dia 29, em uma coletiva de imprensa, 
o Grupo Segurador Banco do Brasil e 
Mapfre anunciou crescimento dos ne-
gócios em todos os ramos no primeiro 
semestre de 2012. Foram mais de R$ 
5 bilhões de prêmios emitidos, volu-
me 15% superior comparado a igual 
período de 2011. O lucro líquido atin-
giu a R$ 400 milhões, um avanço de 
14% em relação ao ano passado – o 
grupo registrou R$ 352 milhões. 

Outro dado auspicioso: no seg-
mento de pessoas (maior carteira do 
BB e Mapfre), o crescimento chegou 
a 25% no balanço de 2012. O grupo 
é líder nesse segmento, com 19,2% 
de market share. Os prêmios somam 

No dia 29 de agosto, a seguradora 
Chartis Brasil lançou um seguro inédi-
to no mercado brasileiro, cujo objetivo 
é o de proteger empresas que lidam 
com dados eletrônicos. O lançamento 
aconteceu em evento na capital paulis-
ta, com conferência de Frank Meylan 
(KPMG), Javier Mercado (Chartis AIG 
América Latina) e ainda o especialista 
em Crimes Eletrônicos da Polícia Ci-
vil, Rinaldo Belisário. A Chartis lançou 
o seguro “Cyber Edge”, produto criado 
para proteger empresas e organizações 
contra riscos cibernéticos.

A apólice do ‘Cyber’ oferecerá al-
gumas coberturas, entre as quais da-
nos causados por violação de dados, 
defesa do segurado devido à contami-
nação de dados de terceiros atacados 

pouco mais de R$ 2 bilhões. “Os nos-
sos prêmios crescem em taxas acima 
do mercado”, reforçou o diretor de 
Planejamento e Controladoria, Carlos 
Alberto Landim. A carteira de danos 
cresceu 19%.

Já a carteira de automóveis encer-
rou o primeiro semestre com R$ 1,9 
bilhão de prêmios e sinistralidade de 
62,7%. “Os resultados demonstram a 
consolidação da parceria BB e Mapfre 
e os investimentos em todas as ope-
rações”, acrescentou o presidente do 
grupo nas áreas de Auto, Seguros Ge-
rais e Affinities, Marcos Ferreira.

Segundo análise de Landim, a or-
ganização conquistou maior eficiên-
cia em termos de capital e uma melhor 
gestão do patrimônio. Quanto à queda 
da taxa de juros, ele demonstrou sere-

nidade, ao explicar que o grupo “está 
preparado para absorver os impactos 
dessa redução”. Já no tocante ao mi-
crosseguro, Ferreira revelou que o 
grupo já possui 34 produtos pré-pre-
parados para o mercado que atendem 
a todas as faixas de renda. Previsão de 
lançamento: 2013.

Segundo Ferreira: os resultados demonstram a 
consolidação da parceria Banco do Brasil e Mapfre 

por vírus, honorários de consultores 
para amenizar danos à reputação da 
companhia e apoio tecnológico espe-
cializado. Hoje é consenso entre espe-
cialistas de que, hoje, os riscos ciber-
néticos são uma ameaça mais presente 
no dia a dia do público em relação aos 
demais riscos que afetam a integrida-
de das empresas e das pessoas.

“Queremos mostrar ao mercado 
uma solução que minimize perdas re-
lacionadas às ameaças cibernéticas”, 

afirmou Mercado. Dados da Federa-
ção Brasileira de Bancos (Febraban) 
apontam que, em 2011, as fraudes 
bancárias por meios eletrônicos so-
maram R$ 685 milhões no primeiro 
semestre de 2012, aumento de 36% 
em relação a igual período do ano 
passado. Já Belisário avisou que a 
polícia em São Paulo empreende 
uma investigação rigorosa contra os 
que violam a segurança eletrônica de 
quem quer que seja. 

Mercado: solução protege as empresas e deve minimizar perdas relacionadas às ameaças cibernéticas
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SulAmérica patrocina 
exposição de Gilberto Gil 

Seguros Unimed publica guia nas redes sociais 

Mercado no Nordeste 
é alvo dos executivos 

Campanha mobiliza funcionários da Classic

Porto Seguro Auto 
Mulher apoia exposição 

A SulAmérica Seguros, Previdên-
cia e Investimentos vai participar das 
comemorações dos 70 anos de um dos 
maiores nomes da MPB, Gilberto Gil. 
A seguradora será a patrocinadora 
da exposição Gil70, que irá lembrar 
a trajetória do cantor. O evento teve 
início no dia 29 de agosto, no Centro 
Cultural Correios, reunindo 21 traba-
lhos inspirados nas melodias de Gil 
ou dedicados a ele. A exposição faz 
parte do Circuito SulAmérica de Mú-
sica e Movimento e ficará em cartaz 
até 28 de outubro, no Centro Cultural 
Correios, no Rio de Janeiro.

http://migre.me/atwJ0

A Seguros Unimed acaba de lançar 
um guia de boas práticas nas redes so-
ciais para os seus colaboradores. O ma-
terial foi elaborado a partir de pesquisas 

A Porto Seguro Auto Mulher apoia a 
Exposição “Primavera de encantos - 
um despertar de emoções”. Organizada 
pela artista plástica e empresária Suzy 
Gheler, a mostra estará em cartaz entre 
6 e 30 de setembro, no Espaço Fashion 
do Shopping Iguatemi, em São Paulo. 
Inspirada na obra Les fleurs animées, 
do caricaturista francês J. J. Grandvil-
le, a exposição representará um imenso 
jardim francês do século 19.

http://migre.me/avqww

Os colaboradores da Classic Vida 
e Previdência deram um show de 
solidariedade durante a Campa-
nha do Agasalho 2012. O saldo foi 
positivo: foram arrecadados 114 
quilos de agasalhos e cobertores 
doados à Associação Municipal de 

O planejamento do setor está em alta no 
Clube dos Seguradores da Bahia. A en-
tidade receberá os executivos da Mitsui 
Sumitomo Seguros, com a finalidade 
de trazer as novidades e oportunidades 
de negócios, em almoço que será reali-
zado no dia 27 de setembro. No dia 31 
de outubro, será a vez do presidente da 
HDI Seguros, João Francisco Borges da 
Costa, ministrar uma palestra para os 
associados e principais executivos que 
atuam em Salvador.

http://migre.me/avqlY
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Assistência Social (Amas), que há 
mais de trinta anos desenvolve, em 
Belo Horizonte, ações e projetos 
em prol da população em situação 
de vulnerabilidade social.

http://migre.me/avqRK

realizadas pela área de Marketing Di-
gital. Ele está dividido em oito temas, 
tem linguagem bastante simples e conta 
com a ajuda de infográficos que facili-
tam a compreensão. Um dos tópicos – e 
o mais importante – é como o colabora-
dor deve se comportar na rede quando o 
assunto é a empresa onde trabalha.

http://migre.me/atTdU
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PAPO DE EXECUTIVO

Grupo SeGurador BB e MapFre

CorreTor MapFre É MaIS SeGuro.

o programa de incentivo Mega MapFre dNa foi uma experiência inesquecível. Com mais de 6 mil corretores inscritos, 
premiou 650 participantes com uma viagem fantástica ao mundo mágico da disney, em orlando,  além de diversos 
outros prêmios incríveis. Mas a valorização por todo o empenho e dedicação de nossos corretores não para por aqui.  
Afinal, cuidar de pessoas é o que a gente mais gosta de fazer.
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Graças ao seu trabalho, nossa 
produtividade superou todas as 
expectativas. o proGrama de incentivo 
meGa mapFre dna é a nossa Forma de 
dizer muito obriGado.

Pessoas que cuidam de pessoas.
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