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O papel do Congresso e os seguros
Com a eleição de Marco Antônio Rossi para a presidên-

cia da Confederação Nacional das Seguradoras inaugurou-
se no mercado de seguros uma fase de aproximação do setor 
com os Poderes Executivo e Legislativo. Na verdade, sempre 
houve certa distância entre as demandas desse setor, que 
cresce anualmente acima do Produto Interno Bruto (PIB), e 
a ação ministerial, de deputados e senadores. Mesmo após 
a abertura do mercado de resseguros,por meio da Lei Com-
plementar   nº 126 (17/12/2007), não houve qualquer sen-
sibilidade daqueles que representam a Nação em dar a sua 
efetiva contribuição.

Hoje, o cenário é diferente. Há matérias importantes 
tramitando no Congresso e vê-se interesse dos políticos em 
aprovar projetos que aperfeiçoem a dinâmica e as relações 
nesse mercado. “Quero ser um disseminador da importân-
cia dos seguros para o desenvolvimento do País”, reiterou 
o presidente da Federação Nacional dos Corretores de Se-
guros (Fenacor) e deputado federal Armando Vergílio. De 
fato, nos eventos que participa, o deputado faz uma espécie 
de prestação de contas de sua atividade parlamentar e cita o 
empenho de colegas que integram comissões e atuam vigo-
rosamente na aprovação de matérias de interesse das com-
panhias, dos corretores e do próprio consumidor.

Nesse ambiente é preciso lembrar a tramitação do polê-
mico Projeto de Lei nº 3555/2004, de autoria do então de-
putado e hoje ministro da Justiça, José Eduardo Cardozo, 
que estabelece um novo marco regulatório para o contrato 
de seguros. Em julho de 2012, foi instalada uma comissão 
especial com representantes de todos os partidos, cujo re-
lator é o deputado Vergílio. Em tramitação há nove anos, o 
projeto foi reescrito, mas sofre pesadas críticas de alguns 
juristas.Vergílio prometeu apresentar um amplo substituti-
vo. Sua expectativa é a Câmara votar a matéria até outu-
bro.

Há outras iniciativas como o Projeto de Lei nº 7, atua-
lização da Lei Complementar 137/10, que instituiu as au-
torreguladoras de corretagem de seguros. Outro exemplo: 
o projeto que cria o microsseguro (PL 3266/2008), discipli-
nando a comercialização de planos, cujos prêmios mensais 
não ultrapassem o valor de R$ 40. Ele foi aprovado pela 
Comissão de Constituição, Justiça e Cidadania da Câ-
mara. O objetivo do seu autor, o deputado Adilson Soares 
(RJ), é promover a desoneração fiscal e tributária dessas 
operações. O microsseguro vai atiçar ainda muitos deba-
tes. De qualquer forma, espera-se que o Congresso aja em 
defesa desse setor que impulsiona a economia, atrai inves-
timentos e promove o desenvolvimento. Esse é um axioma 
inquestionável. 
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MURAL
Economia: Brasil apresenta fiscalização mais rigorosa
Para o presidente do BC, houve moderação do fluxo de capital volátil para o País 

Nos dias 8 e 9 de agosto, o Banco 
Central (BC) realizou em São Paulo o 
VIII Seminário sobre Riscos, Estabili-
dade Financeira e Economia Bancária. 
O evento contou com abertura do pre-
sidente Alexandre Tombini, além de 
palestra do presidente do Comitê de 
Basiléia e do Banco Central da Suécia, 
Stefan Ingves, e encerramento do dire-
tor Carlos Hamilton Araújo. Marcaram 
presença no seminário representantes 
do BC e de instituições internacionais.  

Em discurso, Tombini, afirmou que 

tem advertido 
sobre os atuais 
níveis globais 
de liquidez e de 
taxas de juros. 
Estes fazem par-
te de “circuns-
tâncias muito 
especiais, que 
tendem a desa-
parecer em al-
gum momento”. 

Para Tombini, o processo de normali-
zação da situação monetária nos Esta-
dos Unidos já começou. De acordo com 
ele, houve certa moderação do fluxo de 
capital volátil para o Brasil, “mesmo 
diante de ampla liquidez internacional 
de fluxo intenso de capitais”.

O presidente do Banco Central fez 
uma revelação. No dia 1º de outubro 
terá início a implementação do Acordo 
de Basileia 3 no Brasil, que seguirá o 
cronograma internacional, com con-
clusão prevista para 1º de janeiro de 

2022. Ele explicou que Basileia 3 é a 
principal resposta regulatória interna-
cional à crise financeira de 2008 para 
fornecer uma base de capital importan-
te à expansão sustentável do crédito, 
aumentar a capacidade das instituições 
financeiras de absorver choques e re-
duzir o risco de contágio do setor fi-
nanceiro sobre a economia. 

Já na opinião do diretor de Política 
Econômica do Banco Central, Carlos 
Hamilton Araújo, ainda há espaço para a 
expansão do crédito no Brasil. Na visão 
de Araújo, o prosseguimento da expan-
são de crédito é desejável para o país nes-
te momento. “Haja vista sua importância 
para que o Brasil experimente nos próxi-
mos anos um ciclo de crescimento sus-
tentável e duradouro”, afirmou. O dire-
tor afirmou que os indicadores apontam 
para uma queda na inadimplência, mas 
sem colocar em risco o sistema financei-
ro do Brasil. “Sobre a inadimplência, os 
indicadores apontam recuo neste segun-
do semestre”, disse.

Tombini: processo de normalização da situação monetária nos EUA já começou

Com a presença de advogados e pro-
fissionais da área de seguros, a Livraria 
do Advogado Editora e a Associação In-
ternacional de Direito do Seguro (Aida) 
lançou na Livraria Saraiva (Shopping 
Pátio Paulista), em São Paulo, o livro 
“Aspectos Jurídicos dos Contratos de 
Seguro”. A obra foi escrita por 16 estu-
diosos de direito do seguro, dos quais 
dois deles – a especialista em Direito Ci-
vil, Angélica Carlini, e o mestre em Di-
reito pela Universidade Federal de Santa 
Catarina (UFSC), Pery Saraiva Neto – 
organizaram a edição. O livro oferece 
uma ampla visão do seguro nos tempos 
atuais, com enfoque em temas como as 
relações de consumo, seguro ambiental, 
economia, entre outros.

O diretor-geral de Seguros Rurais 
do Grupo Segurador Banco do Brasil 
e Mapfre, Luis Carlos Guedes Pinto, 
recebeu indicação da presidente Dilma 
Rousseff para compor o Conselho de 
Administração da Empresa Brasileira 
de Pesquisa Agropecuária (Consad –
Embrapa). Guedes Pinto foi ministro da 
Agricultura no governo Lula e também 
preside o Conselho de Administração 
da Bolsa Brasileira de Mercadorias. A 
solenidade de posse será em 16 de se-
tembro, em Brasília (DF). O Consad 
foi instalado em 1997. É órgão da ad-
ministração superior e responsável pela 
organização, controle e avaliação das 
atividades da empresa, composto por 
oito membros. 

Guedes na EmbrapaObra feita a 16 mãos
A Chubb Seguros está mais uma 

vez entre as 20 maiores companhias 
na 13ª edição do anuário “Valor 
1000”, do jornal Valor Econômico, 
que analisa a performance das maio-
res empresas do Brasil de acordo 
com a receita líquida e destaca as 
melhores em 25 setores da economia 
nacional. De acordo com a publica-
ção, a empresa ocupa uma posição 
de destaque em seguros e capitali-
zação, no ranking geral de finanças, 
nos ramos gerais. Sobressaindo-se 
em meio a mais de cem companhias 
de seguros no País, a colocação da 
Chubb comprova, segundo o anuá-
rio, ainda mais sua solidez e estabili-
dade financeira no Brasil. 

Empresa de destaque 
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MURAL

Reeleição ratifica ações do presidente da Aconseg-SP

Federação Nacional dos Cor-
retores de Seguros (Fenacor) defi-
niu os nomes dos palestrantes que 
marcarão presença no 18º Con-
gresso Brasileiro de Corretores de 
Seguros, que será realizado no Rio 
de Janeiro, de 16 a 18 de outubro.  
Destaque para o ministro da Micro 
e Pequena Empresa, Guilherme 
Afif Domingos. Ele já admitiu que 
o governo está propenso a apoiar 
mudanças no Simples, o que pode 
abrir as portas para o corretor ser 
inserido nesse sistema simplifica-
do de pagamento de impostos. 

Além de Afif, confirmou par-
ticipação o ex-presidente do Su-
premo Tribunal Federal (STF), 
ministro Ayres Brito. Outras atra-
ções importantes serão as palestras 
motivacionais. Uma delas ficará 
a cargo do ex-atleta Flavio Can-
to, judoca medalha de bronze nas 
olimpíadas de Atenas, em 2004, 
e do consultor Paulo Storani, ex-
capitão do Bope e um dos oficiais 
que inspiraram a criação do perso-
nagem “Capitão Nascimento”, do 
filme Tropa de Elite. 

Quando um trabalho institucional é 
reconhecido, um novo mandato surge na-
turalmente. E isso aconteceu com o pre-
sidente da Associação das Assessorias de 
Seguros do Estado de São Paulo (Acon-
seg-SP), Jorge Teixeira Barbosa (foto), 
que foi reeleito por aclamação. Jorge irá 
comandar a entidade no biênio 2013-
2015. “Fico grato pela confiança em ser 
reconduzido ao cargo em um período tão 
importante para a Aconseg-SP, que está 
prestes a completar 10 anos”, destacou. 
Na nova gestão, ele quer dar continuidade 
ao trabalho de aproximação com as segu-

radoras parceiras, prestadoras de serviço e 
demais entidades do mercado. 

A nova diretoria é composta por Al-
berto Novais (vice-presidente); Fábio Sar-
dagna (diretor financeiro); Milton Ferreira 
(diretor administrativo); José Scalco Jr. 
(diretor do interior) e Ronaldo Freire (pre-
sidente do Conselho). Já para o Conselho 
Fiscal foram nomeados Marcos Colanto-
nio, Aparecida Garrido e Arsênio Lélis de 
Almeida. Jorge Barbosa tomará posse em 
cerimônia que acontecerá em novembro, 
ocasião, em que a Aconseg-SP completa-
rá a sua primeira década de existência. 

Palestrantes de 
congresso definidos

Pesquisa Ibope revela: poucos 
brasileiros contratam seguro de vida

Pesquisa realizada pelo Ibope Inteli-
gência a pedido da Icatu Seguros revela: 
apenas 5% dos brasileiros contrataram 
voluntariamente um seguro de vida. Já 
7% possuem seguro de vida pago pela 
empresa em que trabalham. Os pesqui-
sadores ouviram 2002 pessoas em todas 
as regiões do Brasil no primeiro semestre 
de 2013. Em relação à classe econômica, 
a classe A/B é a que mais contratou o se-
guro de vida por conta própria, 10%. Já a 
classe C representou 3%, percentual ain-
da pequeno, mas com grande potencial 
de crescimento devido a sua expansão e 
aumento do poder de compra. O objetivo 
da pesquisa é levantar a penetração de 

diversos tipos de seguro na po-
pulação, identificar as principais 
demandas dos consumidores e o 
que poderia ser agregado ao pro-
duto para torná-lo mais atrativo.

Na opinião da diretora de 
Produtos de Marketing da Ica-
tu Seguros, Aura Rebelo, os 
números reforçam o desafio 
e a urgência da necessidade 
de conscientização individual 
dessa proteção. “A maioria das 
pessoas possui o seguro como 

benefício oferecido pelas empresas 
compulsoriamente. O que ocorre é que 
muitas vezes o seguro de vida em grupo 
oferecido é insuficiente para cobrir a real 
necessidade de proteção do segurado e 
da sua família”, afirma.

O maior interesse dos entrevistados 
é por produtos que agreguem sorteios de 
prêmios em dinheiro, seguido de pacote 
de assistências e doações para institui-
ções de caridade. Homens e mulheres 
foram questionados sobre o interesse em 
contratar um seguro de vida para caso de 
doenças graves. Os itens infarto e câncer 
feminino foram os que mais despertaram 
atenção, respectivamente.

Aura: Maioria das pessoas possui seguro como benefício
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DISTRIBUIÇÃO DE SEGUROS NO BRASIL

Corretor de seguros: 
proteção social e 
desenvolvimento 

econômico

S ou ferrenho defensor da tec-
nologia. Trabalho há mais de 
trinta anos desenvolvendo so-
luções tecnológicas para ge-
rar ganhos de produtividade 

e economia de recursos para o setor de 
seguros. Defendo que a tecnologia não 
deve substituir pessoas na área da cor-
retagem de seguros. 

Ao contrário, deve potencializar a atu-
ação dos corretores de seguros, amplian-
do relacionamentos e reduzindo a carga 
burocrática da atividade.

A distribuição de seguros representa a 
base do nosso setor e do desenvolvimen-
to econômico e social do País, pelas con-
sequências benéficas da atuação massi-
va dos corretores.

A vida em sociedade como conhecemos 
hoje seria muito mais hostil sem seguros. 
As empresas não poderiam aceitar riscos, 
seus investimentos seriam restringidos e, 
com eles, a expansão das economias. A 
indústria de seguros suplementa o Esta-
do no fornecimento de serviços cruciais 
nas áreas de saúde e de seguridade so-
cial, permitindo que o Governo concen-
tre atenção e recursos no atendimento às 
necessidades das camadas mais pobres.

A economia cresce e, seguindo o de-
senvolvimento econômico, surgem novas 

necessidades de proteção, pois não é 
possível haver crescimento onde não há 
uma rede de proteção ou de suporte que 
somente o seguro pode oferecer. O corre-
tor é protagonista desse processo de pro-
teção securitária para toda a sociedade. 
Onde existe um risco segurável, lá está 
um corretor de seguros.

Enquanto outros setores da economia 
optam por substituir pessoas por má-
quinas, os corretores de seguros inves-
tem decididamente na formação de suas 
forças de vendas. Para mim, tecnologia 
serve para otimizar o trabalho desses 
profissionais liberando tempo e recursos 
para que se dediquem aos seus clientes, 
consolidando relacionamentos.

Trabalho com rede de atendimento, 
com a ajuda imprescindível da internet, 
para ampliar a capacidade dos corretores 
de seguros de gerar relacionamentos.

A massa de mais de 70 mil corretores 
de seguros brasileiros garante a proteção 
social de muitas famílias e econômica de 
muitas empresas e isso gera desenvolvi-
mento do País.

É fato: devemos trabalhar de forma in-
cansável com objetivo de garantir que os 
corretores de seguros desenvolvam sua 
maior vocação que é ser um agente de 
proteção e de desenvolvimento social.

Manuel Matos 
Corretor de seguros e 
gestor da Rede ICP Seguros 
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LOCAÇÃO

“Solução de Aluguel” irá suprir importante nicho 
Bradesco Capitalização lançou produto para substituir fiador ou o depósito 

Uma nova oportunidade de negó-
cio atrelada a serviços disponibili-
zados ao consumidor. Essa pode ser 
uma definição clássica de um produto 
inovador da Bradesco Capitalização: 
o “Solução de Aluguel”. O produto 
substitui a figura do fiador ou o depó-
sito caução nos contratos de aluguel e 
ainda oferece ao cliente, pessoa física 
ou jurídica, a possibilidade de concor-
rer a sorteios semanais, além de aces-
so à ampla rede de assistência técnica 
para a sua residência. 

O Bradesco Solução de Aluguel é 
um título de pagamento único que será 
comercializado, de forma simplificada 
e sem burocracia, por imobiliárias cor-
rentistas do Banco Bradesco em todo o 
País e corretores cadastrados no grupo 
segurador para a locação de imóveis 
residenciais e comerciais. Nos sorteios 

semanais pela Loteria Federal, o valor 
do prêmio corresponderá a cinco vezes 
o montante líquido do título. 

O produto oferece valores flexíveis, 
facilitando a comercialização de ga-
rantias mais expressivas. O valor a ser 
pago é livremente pactuado entre as 
partes envolvidas – locador e locatário 
–, cujo valor pode variar entre R$ 100 
a R$ 50 mil. Nos casos em que as ga-
rantias superarem o limite estabeleci-
do no título, poderá ser comercializada 
uma quantidade maior de títulos para 
alcançar a quantia desejada.

Ao final da vigência do Bradesco 
Solução de Aluguel, caso não haja 
nenhuma pendência, o cliente resga-
tará 100% do valor atualizado pela 
TR. O prazo de vigência é de 15 me-
ses e não há carência para o resga-
te. O locatário pessoa física contará, 
ainda, com ampla rede de assistência 
residencial, incluindo chaveiros, en-
canadores, eletricistas, vidraceiros e 
assistência help desk, além de des-
contos em medicamentos.

Segundo o presidente da Bradesco 
Capitalização, Norton Glabes Labes, 
o mercado de locação vem crescendo 
muito nos últimos anos e apresenta, 
ainda, enorme potencial de expansão. 
“Acreditamos que o novo produto, as-
sociado à solidez financeira de nossa 
marca, terá muito a contribuir para o 
atendimento a essa importante deman-
da da população brasileira”, declarou 
Norton. De acordo com a Bradesco 
Capitalização, existem, hoje, cerca de 
6.600 imobiliárias correntistas e 30 mil 
corretores cadastrados aptos a comer-
cializar o produto.

Diagnóstico da locação
Segundo pesquisa encomendada à 

Ernest Young, há cerca de 8 milhões de 

imóveis alugados, dentro de um univer-
so de 57 milhões. Destes, 65% utilizam 
a figura do fiador e 35% outros instru-
mentos de garantia. Considerando-se 
apenas o Estado de São Paulo, 22% são 
casas; 44% apartamentos; e 35% imó-
veis comerciais. Destes, 55% usam fia-
dor; 30% caução; 14% seguro fiança; e 
apenas 0,8% título de capitalização.

De acordo com Norton, o movi-
mento de executivos para outras cida-
des tem sido intenso em face da reali-
zação da Copa de 2014. Outro aspecto 
é o fato de que muitas famílias deixam 
as capitais em busca de melhor quali-
dade de vida nas cidades interioranas. 
Esse cenário estimula a Bradesco Ca-
pitalização a entrar nesse mercado de 
solução de aluguel.

A venda do título se dará pelo corre-
tor ou pela imobiliária, bem como pela 
central de atendimento e portal da ins-
tituição. O produto pode ser comprado 
por não correntistas, diante do paga-
mento por meio de boleto bancário, 
mesma forma de pagamento dos que 
forem clientes do banco. A Bradesco 
Capitalização possui carteira de 3,5 
milhões de clientes, cerca de 22 mi-
lhões de títulos ativos, market share de 
24,1% e provisões técnicas (reservas 
garantidoras) de R$ 5,6 bilhões (dados 
de março de 2013).

A companhia faz parte do Grupo 
Bradesco Seguros, que integra a Orga-
nização Bradesco e lidera o mercado de 
seguros no Brasil com atuação multili-
nha, em âmbito nacional. No primeiro 
trimestre de 2013, a Bradesco Capitali-
zação registrou faturamento de R$ 983 
milhões - crescimento de 23,6% em re-
lação ao mesmo período do ano anterior 
-, disponibilizando R$ 867 milhões aos 
seus clientes, por meio de prêmios de 
sorteios e resgates de títulos.

Norton: mercado de locação cresceu muito nos 
últimos anos e apresenta enorme potencial
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Destaque em volume de prêmios e contribuições
Há quase 9 meses no mercado, BB Seguridade exibe números invejáveis

Uma sociedade que nasceu com 
a força da marca Banco do Brasil. 
Pode parecer uma espécie de slo-
gan, mas retrata fielmente os seus 
objetivos. Constituída em 20 de de-
zembro de 2012, a BB Seguridade 
Participações S/A, ou BB Seguri-
dade, é subsidiária do bicentenário 
Banco do Brasil. A companhia é 
resultado de reorganizações socie-
tárias iniciadas há cinco anos e, se-
gundo dados da Superintendência 
de Seguros Privados (Susep), exibe 
crescimento excepcional nos seto-
res de seguros, previdência e capi-
talização em volume de prêmios e 
contribuições (vide gráfico 1).  

Com a reorganização foi obtida 
a estrutura societária mencionada 
no “Fato Relevante” divulgado pelo 
Banco do Brasil em 26 de novem-
bro de 2012, em preparação para a 

oferta pública inicial de ações da 
companhia (OPA). O pedido de re-
gistro junto à Comissão de  Valores 
Mobiliários (CVM) foi protocola-
do em 26 de fevereiro de 2013 e a 
oferta tornou-se a maior abertura de 
capital nos últimos 4 anos no País.

Dois aspectos contribuem para 
esse sucesso: além da solidez do 
próprio Banco do Brasil, a BB Se-

guridade atua em um seg-
mento que tem crescido 
dois dígitos por ano na 
última década. Em 2012, 
por exemplo, o mercado 
de seguros, previdência e 
capitalização totalizou R$ 
157 bilhões em prêmios, 
crescimento de 21,3% em 
relação ao exercício ante-
rior, conforme dados di-
vulgados pela Susep. 

A BB Seguridade teve 
sua estreia na Bovespa 
como uma das maiores 
empresas do setor, ava-
liada em cerca de R$ 35,4 
bilhões. Para Marcelo La-
buto, diretor-presidente 
da companhia, “o início 
da negociação das ações 
já no novo mercado da 
Bovespa mostra o com-

promisso da BB Seguridade com 
a transparência das informações e 
com o relacionamento próximo aos 
investidores, para a expansão dos 
negócios de forma sustentável”.

Há mais números que demons-
tram a solidez da instituição com 
a marca BB. No período de janei-
ro a março de 2013, o lucro lí-
quido da empresa atingiu R$ 472 
milhões. No trimestre seguinte, a 
BB Seguridade alcançou resultado 
de R$ 550,3 milhões, crescimen-
to de 31,4% em termos ajustados 
sobre o mesmo período do ano 
passado. Sendo assim, o braço de 
seguros, previdência e capitaliza-
ção do Banco do Brasil encerrou 
a primeira metade deste ano com 
lucro líquido de R$ 1,022 bilhão 
e um retorno sobre patrimônio lí-
quido médio anualizado (RSPL) de 

Labuto: compromisso da BB Seguridade com a transparência das informações e relação próxima aos investidores

Além da solidez 
do próprio Banco do 
Brasil, companhia  

atua em um segmento 
que tem crescido dois 

dígitos por ano na 
última década
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36%. Foi a companhia com maior 
arrecadação nos segmentos em que 
atua, equivalente a 25,2% de ma-
rket share. Ou seja, do valor total 
arrecadado por todas as empresas 
de seguros, previdência, e capitali-
zação, 25,2% foram para a BB Se-
guridade (veja gráfico 2). 

A BB Seguridade distribuiu R$ 
818 milhões a título de dividendos 
aos seus acionistas, referentes aos 
seis primeiros meses do ano, o que 
equivale a 80% do lucro líquido 
e cerca de R$ 0,4130 por ação. O 
pagamento dos dividendos ocorreu 
em 30 de agosto e teve como base 
a posição acionária do dia 19 do 
mesmo mês. 

Os acionistas também foram be-
neficiados pelo preço das ações. As 
ações da BB Seguridade tiveram va-
lorização de 11,5%, enquanto o Índi-
ce Bovespa sofreu queda de 7,7% no 
período de 29/04 (início das nego-
ciações das ações BBSE3) até 27 de 
agosto. Recentemente, o Bloomberg, 
site especializado no mercado finan-
ceiro, divulgou um artigo no qual afir-
mava que as ações da BB Seguridade 
tiveram o maior ganho entre as 12 fir-
mas, de países emergentes, que fize-
ram uma oferta pública de ações, de, 
no mínimo, R$100 milhões nesse ano.

Diferencial estratégico
O presidente da companhia res-

salta que os ramos de atuação tradu-

zem-se em diferencial estratégico. 
“A abrangência da nossa empresa é 
nacional, presente em todos os mu-
nicípios e praticamente em todos os 
ramos de negócio – vida, seguros 
rurais, danos, patrimônio, previ-
dência, capitalização e corretagem. 
Vamos iniciar atuação no ramo de 
seguro odontológico e queremos 
explorar todas as possibilidades de-
vido à baixa penetração do mercado 
de seguros no Brasil, algo em torno 
de 3,2% do PIB contra 6% da média 
mundial e em especial, na base de 
clientes do BB”, revelou. 

Ainda segundo análise do execu-
tivo, a abertura de capital do braço 
de seguros do Banco do Brasil teve 

como objetivo precificar correta-
mente o valor dos negócios envolvi-
dos. “Ao segregarmos a nossa linha 
de atuação, demonstramos para o 
mercado o potencial desse negócio 
que corre dentro dos canais de dis-
tribuição. O investidor, seja ele in-
ternacional ou nacional, verificou o 
potencial de crescimento e retorno 
dessa linha de atuação e comprou 
fortemente”, explica. 

O presidente justifica os robustos 
resultados no primeiro semestre como 
empresa independente, e pondera sobre 
o que se espera para o próximo período: 
“O lucro foi impulsionado pela expan-
são dos negócios, que elevou os resulta-
dos das empresas participantes de segu-
ros, previdência e capitalização, além 
de proporcionar expansão das receitas 
com corretagem”, destacou Labuto.

O executivo espera retorno sobre o 
patrimônio líquido médio ajustado de 
37% a 41% em 2013, com crescimen-
to de prêmios emitidos no segmento 
Vida, Habitacional e Rural de 37% a 
49%. Para o segmento de Patrimônio 
e Automóvel, a expansão estimada é 
de 15% a 20%. “Também esperamos 
elevar arrecadação de planos de pre-
vidência em 30% a 40% e de títulos 
de capitalização em 50% a 65%”, con-
cluiu o presidente. 

A BB Seguridade 
foi a companhia com 
maior arrecadação 

nos segmentos em que 
atua. O resultado é  

equivalente a 25,2% 
de market share

Gráfico 2Gráfico 1
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Exemplos de governança corporativa e sustentabilidade

A BB Seguridade abriu capital 
e já ingressa no Novo Mercado da 
Bovespa, o mais alto padrão de go-
vernança corporativa. Significa que 
a empresa segue uma lista de exi-
gências da Comissão de Valores Mo-

biliários (CVM) 
que a torna mais 
transparente, ética 
e consequentemen-
te gera excepcional 
valor para a marca 
e para os acionis-
tas. Atualmente 
pouco mais de 
cem empresas fa-
zem parte do Novo 
Mercado – o Ban-

co do Brasil também 
está entre elas. 

A companhia se alinha com as 
práticas adotadas pelas demais so-
ciedades integrantes do Conglome-
rado Banco do Brasil, e, dessa for-
ma, desenvolve suas ações voltadas 

à comunidade e ao meio ambiente, 
em todos os níveis de gestão, segun-
do princípios de responsabilidade 
socioambiental. 

Uma das causas que a companhia 
apoia, por meio de suas coligadas, é 
o Projeto Água. Atualmente 0,5% do 
faturamento dos produtos Ourocap 
Flex Estilo e Ourocap Flex Estilo 
Prêmio é destinado para aplicação no 
Projeto. Ele é fruto de parceria com a 
Agência Nacional das Águas (ANA) 
e com a organização WWF - Brasil 
que, por meio de monitoramento am-
biental, desenvolvimento de planos 
de ação e programas de capacitação, 
visa desenvolver modelos que pre-
servem nossas fontes de água, alian-
do produção e conservação.

Conheça algumas das exigências para que uma empresa ingresse no Novo Mercado
O Conselho de Administração será composto por no mínimo 5 membros, eleitos pela assembleia-geral, dos quais, 
no mínimo 20% deverão ser conselheiros independentes;
As demonstrações financeiras da companhia e as demonstrações  consolidadas a serem elaboradas após o témino de 
cada trimestre (exceto o último trimestre) e de cada exercício social devem, obrigatoriamente, incluir demonstração 
dos fluxos de caixa;
Demonstrações finaceiras elaboradas de acordo com padrões internacionais;
A companhia e os administradores deverão, pelo menos uma vez ao ano, realizar reunião pública com analistas e 
quaisquer outros interessados, para divulgar informações quanto a  sua respectiva situação econômico-financeira, 
projetos e perspectivas;
A companhia deve possuir apenas ações ordinárias e manter um percentual mínimo de ações em circulação: 25%.

Quem comanda
os números? 

Marcelo Labuto é o executivo que está à frente dos nú-
meros que revelam o excelente desempenho da BB Seguri-
dade. Labuto atuou no Banco do Brasil como gerente-geral 
da Unidade de Governança Estratégica e já exerceu o cargo 
de diretor de Empréstimos e Financiamentos, também, do 
Banco do Brasil S.A. Desde março desse ano, o executivo é 
o diretor-presidente da BB Seguridade.

Oferta Pública de Ativos: maior abertura de capital nos últimos 4 anos 
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*Todas as exigências para que uma empresa seja classificada nesse nível de governança podem ser consultadas no site www.bmfbovespa.com.br
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Ramo de Atuação Prêmios e Arrecadação – Market Share                    
(2º trimestre de 2013)

Consolidado de Seguros                                    17,8%

Capitalização                                    34,9%

Previdência Aberta                                    30,1%	

Negócios em seguros, previdência aberta e capitalização
Historicamente, o Banco do Bra-

sil atua nos ramos de seguros, pre-
vidência aberta e capitalização por 
meio de parcerias com entes privados 
especializados. A BB Seguridade foi 
concebida visando centralizar essas 
parcerias, por meio de participação 
nas empresas citadas abaixo:

BB Seguros
Subsidiária integral da BB Seguri-

dade que participa diretamente nas se-
guintes sociedades: BB Mapfre SH1, 
Mapfre BB SH2, Brasilprev, Brasilcap.

Brasilprev
Com 20 anos de atuação, a Bra-

silprev Seguros e Previdência S.A é 
uma das maiores empresas de previ-
dência complementar aberta no Bra-
sil, com mais de R$ 75 bilhões em 
ativos sob gestão  e uma carteira de 
mais de 1,6 milhão de clientes. É a 
única empresa que atua exclusiva-
mente no setor, com produtos acessí-
veis e serviços diferenciados, é líder 
em captação líquida de todo o seg-
mento de previdência complementar 
aberta, com 40,9% de participação. 

Brasilcap
A Brasilcap Capitalização foi cria-

da em 1995, a partir de uma parceria 
do Banco do Brasil com as empresas 
Icatu Hartford, Sul América e Aliança 
da Bahia. Em 18 anos de atuação, a 
companhia vem diversificando ofer-

tas e orientando a sua produção para 
o atendimento a diferentes perfis de 
clientes do Banco do Brasil, onde os 
títulos de capitalização Ourocap são 
distribuídos com exclusividade.

Líder de mercado há 17 anos 
consecutivos, a Brasilcap possui 
uma base de 4 milhões de títulos 
ativos e 2 milhões de clientes. A 
união entre a concepção de produ-
tos únicos no mercado com a am-
pla atuação da força de vendas do 
Banco do Brasil se reflete também 
nos números por unidades federati-
vas: a empresa lidera o mercado em 
24 Estados brasileiros. Em números 
absolutos, as reservas, que eram de 
R$ 5,5 bilhões em junho de 2012, 
subiram para R$ 7,9 bilhões em ju-
nho de 2013. Somente neste ano já 
foram 74 milhões de reais distribu-
ídos para  mais de 11 mil clientes 
premiados.

Grupo Segurador Banco do 
Brasil e Mapfre

Resultado da aliança estratégica 
firmada em maio de 2010, pelo prazo 
de 20 anos, entre o Banco do Brasil, 
por meio da BB Seguros, e o Grupo 
Mapfre, o Grupo Segurador atua no 
mercado brasileiro de seguros, nota-
damente nos segmentos de seguros 
de pessoas, ramos elementares e veí-
culos, comercializando seus produtos 
por meio da rede de distribuição do 
Banco do Brasil (canal bancário) e de 

corretores autônomos (canal corretor). 
O Grupo Segurador detém posição de 
destaque no mercado brasileiro de se-
guros, com um dos mais amplos por-
tfólios de produtos do mercado, além 
de unidades de negócios especializa-
das, presença territorial abrangente 
(presença em 95% do território nacio-
nal) e distribuição multicanal.

O Grupo Segurador Banco do Bra-
sil e Mapfre está estruturado em duas 
sociedades holdings - BB Mapfre 
SH1 Participações S.A. e Mapfre BB 
SH2 Participações S.A., conforme 
descrições abaixo:

BB Mapfre SH1     
Tem atuação com foco no ramo 

de seguro de vida e também comer-
cializa seguros habitacional, presta-
mista e rural.

Mapfre BB SH2
Tem atuação com foco no ramo 

de seguros patrimoniais, com maior 
ênfase em veículos.  Também atua 
de forma significativa no canal affi-
nity (parcerias com redes de varejo). 

BB Cor Participações
Subsidiária integral da BB Se-

guridade, possui 100% do capital 
da BB Corretora, que atua nos ca-
nais do Banco do Brasil, prestando 
serviços de corretagem de seguros, 
previdência aberta e capitalização 
da BB Seguridade.
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Crescimento consistente no Brasil e no mundo
Grupo Mapfre divulga resultados de suas operações no primeiro semestre 

Da Redação

Num clima de otimismo e pers-
pectivas favoráveis, o Grupo Mapfre 
reuniu os jornalistas na sede da Ma-
pfre Serviços Financeiros, em São 
Paulo, para apresentar os resultados 
semestrais das operações realizadas 
pelo grupo no Brasil e no mundo. 
Inicialmente, em conference call, 
foram divulgados os dados globais. 
Em termos de resultados consolida-
dos, no primeiro semestre de 2012, 
as receitas totais atingiram 13,8 bi-
lhões de euros, com crescimento de 
5,2% em prêmios de seguros, com-
parado com o mesmo período de 
2012. Já os resultados também cres-
ceram 5% - lucro líquido de € 456 
milhões ou R$ 1,3 bilhão. 

O patrimônio líquido teve acrés-
cimo de € 458,4 milhões (R$ 1,4 bi-
lhão) atingindo € 10,2 bilhões (R$ 
30 bilhões). Os ativos totais admi-
nistrados aumentaram 6,8%, cujo 

montante chegou a € 
67,5 bilhões (R$ 198 
bilhões). No período 
de janeiro a junho, o 
grupo ratificou sua 
posição de liderança 
do setor na Espanha 
e na América Latina. 
As atividades fora 
da sede representam 
69% dos prêmios e 
53% dos resultados. 
Para o presidente 
mundial da Mapfre, 
Antonio Huertas, há 
confiança do grupo 
no crescimento das 
operações em merca-
dos na América lati-
na, Estados Unidos, 
Espanha e Turquia. 

“A Mapfre acredita que irá alavan-
car uma posição competitiva nestes 
mercados nos próximos anos”, ga-
rantiu Huertas.

No Brasil, o Grupo Mapfre con-
tabilizou R$ 6,9 bilhões no primeiro 
semestre, com receitas em prêmios 
e contribuições – um avanço de 
22,1%. O mercado nacional repre-
senta 20,1% das receitas totais da 
organização no planeta. Segundo 
analistas, tais números indicam 
crescimento de praticamente todos 
os segmentos em que a empresa 
atua, com aumento de market share 
nas principais carteiras.

Executivos e diretores do grupo 
têm razões de sobra para festejar. O se-
mestre é considerado um dos melhores 
da história da Mapfre no País. O lucro 
bruto atingiu R$ 674 milhões. E o total 
líquido somou R$ 137,4 milhões, este 
29% superior a igual período do ano 
passado. Essa performance confirma 
a melhora da representatividade das 

operações brasileiras do lucro líquido 
global do grupo, que passou de 9,6% 
para 10,3%. 

O presidente da Mapfre no Bra-
sil, Wilson Toneto, avalia os nú-
meros: “Nosso resultado técnico 
evoluiu de forma importante, apre-
sentando um índice combinado total 
(vida e não vida) de 90,7% em 2013 
frente a 94,3% em junho de 2012. 
Este desempenho compensou parte 
da retração do resultado financeiro 
afetado principalmente pela marca-
ção ao mercado da carteira de inves-
timentos do grupo no Brasil”.

Saúde
Na ocasião, Toneto revelou que 

o grupo espanhol começará a atuar 
na área de saúde até o final deste 
ano, após receber esta semana a au-
torização da Agência Nacional de 
Saúde Suplementar (ANS). Haverá, 
contudo, o lançamento de um pro-
jeto piloto antes de, efetivamente, o 
Grupo Mapfre disputar o mercado. 
“Vamos investir em saúde. Preci-
samos ajustar os detalhes operacio-
nais”, disse o presidente.

Segundo o dirigente, o projeto 
custará R$ 20 milhões, em princí-
pio. Contudo, Toneto disse que esse 
valor pode ser ampliado conforme a 
necessidade. Numa primeira fase, a 
organização deve atuar em caráter 
regional, começando pelos estados 
do Sudeste. “Nessa região, estão 
concentrados os principais centros 
financeiros do Brasil”, justificou. A 
companhia utilizará a sua própria 
rede de distribuição para atuar na 
saúde. Os corretores comercializa-
rão os planos com as empresas. Nes-
sa empreitada, a Mapfre não irá de 
associar ao Banco do Brasil, seu par-
ceiro comercial em outras frentes.

Toneto: resultado mostrou índice combinado total de 90,7% em 2013 
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A consultora e corretora de segu-
ros Aon realizou um estudo recente 
com 1415 companhias de mais de 70 
países, que apontou as principais preo-
cupações dos gestores sobre problemas 
que podem afetar os negócios, hoje, e 
em um futuro próximo, denominada 
“Pesquisa Global de Gerenciamento 
de Riscos”. O levantamento elencou as 
dez maiores dificuldades para as ope-
rações dos mais variados segmentos, 
como agronegócio, aviação, bancos, 
construção, hotéis, imóveis, varejo, 
tecnologia e telecomunicações. Na mé-
dia global, a preocupação mais citada 
pelos executivos ainda é a de desace-
leração econômica e recuperação lenta 
da economia, seguida pelo receio de 

Empresas estão despreparadas para grandes riscos
Pesquisa da Aon exibe os maiores obstáculos aos negócios para os próximos 2 anos 

alterações regulatórias e legislati-
vas e o aumento da concorrência.

Bianual, a pesquisa revelou um 
menor preparo das empresas para 
lidar com esses problemas e um 
aumento significativo nas perdas 
de receita associadas a eles. Se-
gundo o vice-presidente executivo 
da Aon Risk Solutions, Marcelo 
Homburger, são muitos os benefí-

cios de se investir em gerenciamento 
de riscos, entre eles melhores contro-
les internos e padrões de governança e 
maior retorno para os acionistas. “Em-
presas com maior maturidade entendem 
algo que a gestão de riscos não é apenas 
uma maneira de evitar prejuízos, mas 
também uma ferramenta para agregar 
valor à operação”, afirma. 

 O estudo mostra um aspecto in-
teressante: empresas que possuem 
departamentos específicos para essa 
finalidade percebem melhor esses be-
nefícios – ao contrário das que não 
possuem. Para o diretor da área de 
consultoria em gestão de riscos da Aon 
Brasil, Alexandre Botelho, a pesquisa 
comprova que muitas empresas ainda 

dependem da intuição e experiência 
dos membros da diretoria e não contam 
com processos estruturados para mini-
mizar incertezas e integrar todas as áre-
as nas tomadas de decisão. “Em algu-
mas situações, um risco pequeno pode 
levar a outro mais sério. Um transtorno 
na rede de fornecimento, por exemplo, 
pode resultar num impacto aos lucros e 
à reputação da companhia”, comentou.

A pesquisa teve ampla participa-
ção de empresas da América Latina, 
com mais de 10% da amostragem 
oriunda dessa região. O levantamento 
revelou que a percepção das compa-
nhias quanto aos maiores riscos para 
os negócios é variável. A América La-
tina encara os desafios de mercado de 
maneira muito diferente da Europa e 
da América do Norte. “No Brasil, Ve-
nezuela, Argentina, Bolívia, Equador 
e México, por exemplo, as alterações 
regulatórias e legislativas preocupam 
muito mais, porque o Estado possui 
um viés de maior intervenção na eco-
nomia”, opinou o consultor da Aon 
Brasil em riscos políticos e regulató-
rios, Keith Martin. 

Riscos cibernéticos: a ameaça persiste no mundo
Outro relatório, desta vez da 

Federation of European Risk Ma-
nagement Associations (Ferma), 
demonstra que as empresas ainda 
não estão dedicando tempo su-
ficientespara desenvolver estra-
tégias de mitigação de riscos ci-
bernéticos. Se por um lado, 76% 
dos entrevistados afirmaram que a 
segurança da informação e priva-
cidade se tornaram uma preocu-
pação significativa nos últimos 3 
anos, apenas 19% dos pesquisados 

tinha seguro para segurança e pri-
vacidade. Na opinião do vice-pre-
sidente sênior da Willis Financial 
& Executive, Christopher Keegan, 
com a cobertura contra violações 
de exposição ‘cyber’ mais dispo-
nível, “é hora das empresas agirem 
para mitigar esses riscos”.

Risco cibernético é uma preo-
cupação para praticamente todas 
as empresas no mundo. As ame-
aças não só afetam empresas de 
comércio eletrônico, mas qualquer 

uma que armazena dados pessoais 
ou utiliza redes de computadores, 
de acordo com Keegan. Tais or-
ganizações são confrontadas por 
ameaças, como ataques de ha-
ckers, violações de dados e tempo 
de inatividade da rede. Em 2012, 
os crimes cibernéticos custaram 
às empresas situadas nos cinco 
continentes um total de US$ 388 
bilhões, segundo uma recente es-
timativa do Fórum Econômico 
Mundial.

Aon apresenta resultados de pesquisa a executivos
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Receita para aprimorar gestão e governança da impressão
A redução de papéis impressos contribuiu para o desenvolvimento sustentável

Prêmio Antônio Carlos de Almeida 
Braga. Trabalho: Gestão Susten-
tável de Impressos da Bradesco 
Seguros (resumo). Autor: Eugenio 
Trigueiro Rodrigues 

O projeto Gestão de Impressos 
da Bradesco Seguros (GIMP-BS) 
visa estabelecer melhorias e au-
tomatizar a integração e controles 
inerentes aos processos de gestão 
do ciclo produtivo de impressão 
dentro de empresas prestadoras 
deste tipo de serviço, conhecidas 
como print centers. O GIMP-BS 
monitora acordos de nível serviços 
operacionais e contratos de apoio. 
Métricas quantitativas e qualitati-
vas são definidas e cadastradas em 
banco de dados. Tais indicadores 
permitem o cadastro de alertas de 
forma proativa e/ou reativa a even-
tos geridos e monitorados na ferra-
menta, possibilitando geração de 
alertas em dashboard e envio de e-
mails automáticos.

Durante a fase de elaboração do 
projeto, ficou claro que havia duas 

funções distintas que se com-
plementavam na busca do obje-
tivo final: 

•	 Kit Digital: segmen-
ta os kit´s entregues aos clien-
tes, segregando o que será des-
tinado a mídias digitais e o que 
permanecerá em papel;

•	 Gestão: formata o 
documento e realiza a medi-
ção e acompanhamento do ci-
clo produtivo das print center, 
disponibilizando informações 
de gestão. 

O primeiro desafio foi bus-
car no mercado uma solução 
que disponibilizasse os ser-

viços de gestão necessários, de 
acordo com os processos e requisitos 
definidos. Após diversas pesquisas, 
concluímos que a plataforma deveria 
ser criada. Buscamos um fornecedor 
que dispusesse de solução de forma-
tação de arquivos em várias lingua-
gens, permitindo a geração de spool 
para diversas print centers. A amplia-
ção do número destes fornecedores 
não poderia ser esquecida. Com estas 
definições atenderíamos a dois requi-
sitos chave do projeto: 

•	 Dominar a formatação dos 
documentos, retendo internamente 
este conhecimento; 

•	 Facilitar a distribuição dos 
serviços entre print centers, aumen-
tando nossa independência em rela-
ção às mesmas. 

O maior desafio do projeto foi 
a gestão de stakeholders das print 
centers, pois a proposta do projeto 
é antagônica aos seus interesses fi-
nanceiros, em pelo menos três as-
pectos: diminuição de papelaria, 
independência na formatação dos 
documentos e flexibilidade de troca 
de fornecedor buscando melhor cus-

to e benefício. 
Como convencer um parceiro 

comercial a investir para ter uma 
receita menor? Como convencer um 
fornecedor a transferir o conheci-
mento e perder a exclusividade? Es-
tes desafios foram transpostos com 
muita negociação e parceria entre 
todas as partes.

A segregação e disponibilização 
das informações de forma digital pos-
sibilita uma redução média de 55% 
de páginas impressas, o que projeta 
uma economia nos produtos produzi-
dos pela Empresa Auto/RE superior a 
200 milhões de páginas/ano. 

Conclusão: Após a migração de 
todos os produtos, o projeto Gestão 
de Impressos da Bradesco Seguros 
passará a ser um processo evoluti-
vo e natural. Essa a afirmação está 
respaldada no fato da Bradesco Se-
guros visitar constantemente seus 
processos produtivos e de seus par-
ceiros, na busca por melhorias que 
agreguem em questões ambientais 
e na interação mais racional com 
seus clientes. 

O projeto teve a motivação inicial 
de aprimorar a gestão e governança 
do ciclo de impressão. Cumpriu o 
seu papel de trazer benefícios finan-
ceiros e obter um alto retorno sobre 
investimento (ROI). Mas, chegamos 
ao segundo semestre de 2012 com 
a certeza de que os números positi-
vos não foram os únicos responsá-
veis por tornar este, um projeto tão 
especial e inspirador. A redução de 
impressão em papel contribuiu para 
o desenvolvimento sustentável. As 
sólidas relações estabelecidas com 
diversos fornecedores fomentaram a 
igualdade social.  A busca por um fu-
turo melhor foi, sem dúvida, a maior 
inspiração para todos.

Projeto Gestão de impressos passará a ser um processo 
evolutivo e natural
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Como agilizar coleta de dados de sustentabilidade
Iniciativa visa à sistematização confiável de um conjunto de informações 

Prêmio Antônio Carlos de Almei-
da Braga. Trabalho: Sistematização 
de indicadores de sustentabilidade 
na SulAmérica (resumo). Autoras: 
Adriana Boscov e Jean Pauline.

A SulAmérica Seguros, Previdên-
cia e Investimentos entende sustentabi-
lidade como um tema estratégico den-
tro de sua linha de negócios e pretende 
investir em melhorias de processos, 
produtos e serviços que estejam cada 
vez mais alinhadas a sua missão, visão 
e valores. Tornando-se assim uma em-
presa economicamente lucrativa, am-
bientalmente correta e socialmente jus-
ta. Por isso, desde 2008, a companhia 
reporta indicadores de sustentabilidade 
utilizando a metodologia da Global 
Reporting Initiative (GRI) e vem, anu-
almente, desenvolvendo novas iniciati-
vas que reforçam esse compromisso e 
posicionamento estratégico.

Em 2009, com a decisão de criação 
de uma área de Sustentabilidade Em-
presarial, a companhia passou a inves-
tir em novas iniciativas como integrar 
a carteira do Índice de Sustentabilidade 
Empresarial (ISE) da BM&FBovespa e 
elaborar um Inventário de Emissões de 
Gases do Efeito Estufa (GEE), que fo-

ram agregadas ao já extenso portfólio 
de indicadores da GRI. Com essas deci-
sões, o número de indicadores monito-
rados aumentou significativamente, tra-
zendo um problema logístico para a área 
responsável pelo acompanhamento e 
compilação desses dados. Foi então que 
a superintendente de Sustentabilidade 
Empresarial, Adriana Boscov, buscou 
alternativas de “sistemas de prateleira”, 
ou, sistemas disponíveis no mercado, 
para gestão desses indicadores. 

Objetivos do projeto: A) Encontrar 
solução com um custo benefício melhor 
que as ferramentas de prateleira e custo-
mizado às necessidades da SulAmérica; 
B) Possibilitar gerenciamento da infor-
mação pela equipe de sustentabilidade 
de forma a ter maior facilidade no aces-
so e controle dos dados; C) Possibilitar 
que vários usuários utilizassem o siste-
ma simultaneamente; D) Reduzir a troca 
de e-mails entre usuários e a equipe de 
sustentabilidade de forma a diminuir o 
fluxo que sobrecarregava a caixa de en-
trada da equipe envolvida bem como da 
rede da companhia; E) Possibilitar que 
cada usuário seja identificado, inclusive 
apontando as mudanças de informa-
ção realizadas a qualquer momento em 
qualquer indicador por qualquer usuário 
e F) Agilizar o processo de reporte, evi-
tando troca de e-mails e arquivos entre 
usuários e a equipe responsável. 

Para agilizar e de organizar o proces-
so de coleta de dados de sustentabilida-
de, foi desenvolvido um site que agrupa 
todos os questionários e documentos 
necessários para comprovar os dados 
reportados pelos funcionários da SulA-
mérica sobre diversas iniciativas. Em 
setembro de 2011, foi iniciado o projeto, 
analisando primeiramente os indicado-
res de sustentabilidade GRI e o modo 
que de elaboração dos formulários com 

as perguntas. Em dezembro de 2011, o 
site foi disponibilizado para os usuários 
responderem os formulários. Após a pri-
meira coleta, iniciada no período citado, 
com término em janeiro de 2012, o site 
sofreu outra reformulação, pois verifi-
cou-se que precisava de melhorias, com 
uma linguagem mais clara definindo as 
premissas e evidências necessárias para 
cada indicador. Este processo durou cer-
ca de dois meses. 

O site é acessado por mais de 150 fun-
cionários da SulAmérica que reportam os 
dados do GRI trimestralmente, semestral-
mente ou anualmente dependendo do in-
dicador. O site é dividido por indicadores, 
tendo cinco menus e os usuários só tem 
acesso aos questionários que são de sua 
responsabilidade. O usuário deve estar 
logado no e-mail da SulAmérica para ter 
acesso ao site, por meio do menu no pró-
prio e-mail do usuário. Após o acesso di-
reto ao site, o mesmo localiza o indicador 
de sua responsabilidade e acessa uma pá-
gina que contém o formulário, a resposta 
do ano anterior, as premissas e evidências 
necessárias para reporte e comprovação 
dos dados, além de documentos oficiais 
do próprio questionário.

Diante do case apresentado, podemos 
afirmar que a criação de um sistema para 
a consolidação dos indicadores de sus-
tentabilidade proporcionou agilidade e 
confiabilidade ao processo de coleta de 
informações de sustentabilidade. Ao pas-
sar de centenas de e-mails trocados pelos 
diversos usuários e seus gestores, per-
cebeu-se que o processo se tornou mais 
dinâmico e menos cansativo para os usu-
ários. A sistematização trouxe benefícios 
com a melhora na qualidade da informa-
ção, otimização das fases do processo e a 
consequente economia de custos, pois o 
sistema foi desenvolvido em uma ferra-
menta já utilizada pela companhia.

Planilha no Google Docs:  respostas do formulário.
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Mundo está em alerta para os desastres naturais
Em seminário, Swiss Re lança microsseguro para famílias pobres e vulneráveis

Carlos Alberto Pacheco

As catástrofes naturais são o grande 
desafio dos governos em todo mundo. 
Preocupada com a dimensão do pro-
blema, a Swiss Re, em parceria com 
a Confederação Nacional das Segura-
doras (CNseg), realizou o seminário 
“Riscos de Inundação no Brasil: Im-
pactos no Mercado Segurador, Gover-
no e Sociedade” no dia 20 de agosto. 
A situação é grave: segundo estudo re-
cente da resseguradora suíça, as perdas 
materiais decorrentes de inundações 
poderão triplicar até 2030 no Brasil, 
pulando de US$ 1,4 bilhão para US$ 4 
bilhões. Nessa perspectiva, serão afe-
tados 42,5 milhões de cidadãos.

Inicialmente, as atividades do Cen-
tro Nacional de Monitoramento e Aler-
tas de Desastres Naturais (Cemadem), 
criado pelo governo federal no final de 
2011, foram apresentadas ao público. 
Segundo o coordenador-geral de Ope-
rações e Modelagem, Carlos Frederico 
Angelis, o Centro monitora a ocorrên-
cia de intempéries climáticas (enchen-
tes e/ou enxurradas, por exemplo) e 
emite alertas para evacuar núcleos po-
pulacionais de uma determinada região 
afetada pelas alterações do clima. 

“Nas últimas décadas, os even-
tos extremos se acentuaram, sobretu-
do chuvas fortes, rajadas de ventos e 

descargas elétricas”, revela. 
Alem de atuar no sistema de 
monitoração e alerta, o Ce-
madem analisa o cenário de 
risco – mapeia áreas de risco 
geológico – e mobiliza força 
tarefa nacional, composta por 
membros de várias entidades, 
entre as quais a Defesa Civil, 
o Instituto Nacional de Pes-
quisas Espaciais (Inpe) e o 
Serviço Geológico do Brasil, 

para averiguar as ocorrências. O cen-
tro monitora, hoje, 341 municípios 
brasileiros, devendo chegar a 821 até 
o final de 2014.

Em seguida, o superintendente de 
Planejamento e Estratégia da Central 
de Serviços e Proteção ao Seguro da 
CNseg, Paulo Cesar Kurpan Noguei-
ra, falou sobre o papel da central e sua 
“família de negócios”. Uma delas é o 
Registro Nacional de Sinistros, que de-
tecta riscos patrimoniais em São Paulo 
e Rio de Janeiro em mapa georreferen-
ciado.  A central já detectou mais de 
200 mil registros de sinistros em áreas 
de risco. Já o consultor em Gestão de 
Riscos e Desastres do Banco Mundial, 
Frederico Pedroso, advertiu para a ne-
cessidade de uma gestão integrada de 
riscos e desastres. O Brasil, segundo 
ele, sofre com as constantes inunda-
ções e estiagens. Só nas últimas quatro 
grandes tragédias (RJ e Pernambuco, 
sobretudo), os danos materiais chega-
ram a R$ 15 bilhões.

O assessor do Programa Senior de 
Excelência para a Redução do Risco 
de Desastres (UNISD, em inglês), 
David Stevens, advertiu: “Até 2030, 
teremos mais de 2 bilhões de pessoas 
morando nas cidades. O número de 
desastres aumenta junto com as gran-
des concentrações de áreas urbanas”. 
Para amenizar o problema, ele sugere 

conscientizar as pessoas em investir 
em prevenção, embora reconheça que 
a tarefa é muito difícil. Stevens tam-
bém propõe a união dos governos, 
pesquisadores e a sociedade civil no 
sentido de empreender ações e mini-
mizar os riscos.

“Microsseguro de inundação”
Na segunda parte do seminário, 

a A Swiss Re lançou um produto às 
famílias pobres e de situação de vul-
nerabilidade social que custa R$ 246 
por residência nas margens de bacias 
hidrográficas do distrito Sirajganj, em 
Bangladesh. Trata-se de projeto piloto 
do “microsseguro de inundação”, que 
cobrirá 1.661 famílias de dez aldeias 
localizadas em áreas do distrito de 
Char Sirajganj. Segundo comunicado 
do grupo, o produto visa proporcionar 
alívio de até BDT 8.000 (cerca de R$ 
246) por família, em caso de inunda-
ções. Para o ministro de Gestão de De-
sastres, Abul Hassan Ali Mahmood, as 
pessoas pobres da zona de Sirajganj e 
vítimas de intempéries vão se sentir 
mais seguras. 

A client manager da Swiss Re, 
Claudia Melo, esse esforço deve ser 
ampliado para cobrir toda Bangla-
desh. Claudia afirmou que a ressegu-
radora deve trazer esse produto para o 
Brasil, “ajudando a mitigar as perdas 
com catástrofes naturais”. Já o head 
of latin America Treaty Underwriting 
da Swiss Re, Alfredo Goméz, reiterou 
a importância de se idealizar seguros 
simples com amplas cobertas. “O pre-
ço tem de ser acessível de acordo com 
o risco”, destacou. Goméz considera o 
fluxo de comunicação – s erviços de 
prevenção de riscos, sistema de aler-
ta, fluxo de caixa emergencial, entre 
outros, - a “linha mestra” do mix de 
produtos para inundação. E enfatiza: 

Claúdia, Goméz e o head of Flood Risks da Swiss Re, Jens Mehlhorn
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Mais transparência e segurança 
jurídica ao mercado de seguros. Essa 
foi uma das abordagens de mais um 
“Café com Seguro”, tradicional even-
to da Academia Nacional de Seguros 
e Previdência (Ansp), realizado em 
São Paulo no final de julho. O pales-
trante convidado, o advogado Ernesto 
Tzirulnik, presidente do Instituto Bra-
sileiro de Direito do Seguro – IBDS, 

A polêmica regulamentação do setor. É só mais uma lei?

discorreu sobre o tema “Projeto de 
Lei 3.555/04 / PL 8.034/2010 – Lei 
do Seguro”. Após a abertura feita pelo 
presidente da entidade, Mauro César 
Batista, Tzirulnik, falando por cerca 
de uma hora, comentou aspectos do 
projeto que traz nova reestruturação 
das leis e normas que hoje regem o 
contrato de seguro.

O advogado pontuou os benefí-

cios dessa regulamentação, como a 
uniformização de todo o setor. “Uma 
sociedade que tem contratos bem es-
tabelecidos e regidos por leis claras e 
organizadas é mais protegida e com 
maior previsibilidade”, destacou. Ao 
final, o acadêmico, organizador do 
evento e vice-presidente da academia, 
Homero Stabelini Minhoto, opinou 
sobre o excesso de burocratização do 
projeto defendido por Tzirulnik que 
implica em tempo e custo. Segundo 
ele, no Brasil há mais de 180 mil leis 
e seria desnecessária a criação de mais 
uma. Em sua visão, o PL não estabe-
leceu a distribuição dos seguros de 
maneira que possa atender a todos os 
segurados/beneficiários.

 Mauro, por sua vez, considerou 
saudável o embate de ideias. “São os 
pontos divergentes que a academia se 
propõe a debater até se encontrar o mo-
delo ideal e, assim, propiciar cada vez 
mais o aprimoramento do seguro como 
um agente protetor que repõe perdas e 
beneficia a sociedade”, afirmou.

Tzirulnik comentou os aspectos do projeto de reestruturação de leis no evento promovido pela Ansp

O papel estratégico das empresas de assessorias 

No dia 1º de agosto, Mauro Ba-
tista, como presidente do Sindicato 
das Seguradoras, do Estado de São 
Paulo (Sindseg-SP) participou de 

almoço oferecido pela As-
sociação das Empresas de 
Assessoria e Consultoria 
do Estado de São Paulo 
(Aconseg-SP). Durante sua 
palestra, Mauro enfatizou 
o papel da associação ao 
criar mecanismos que pro-
piciam condições aos pro-
fissionais, desprovidos de 
grandes estruturas, desen-
volverem plenamente suas 
atividades. “O grande dis-
tribuidor do produto segu-
ro, não obstante os bancos, 

é o corretor. As assessorias são es-
truturas montadas para ele, o canal 
que sempre vai despertar os esfor-
ços das seguradoras”, ponderou. 

O dirigente destacou, ainda, o 
papel da Susep para a regulamen-
tação das assessorias e lembrou al-
gumas ações do sindicato, como a 
participação no Instituto São Pau-
lo Contra a Violência, conhecido 
como “Disque-Denúncia”, em prol 
da defesa de questões comerciais 
e da cidadania. O presidente da 
Aconseg-SP, Jorge Teixeira Barbo-
sa, avaliou positivamente o encon-
tro com o presidente do Sindseg-SP. 
“Os membros da Aconseg-SP tive-
ram uma excelente oportunidade de 
obter mais informações sobre o se-
tor. Além disso, foi importante para 
ratificarmos o interesse do mercado 
para a regulamentação das assesso-
rias”, afirmou. 

Mauro e Jorge: interesse pela regulamentação das assessorias
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AÇÃO PARLAMENTAR
Defensor intransigente das causas do corretor 
Presidente da Fenacor, deputado Armando Vergílio fala em almoço do CCS-SP 

Da Redação

No início de agosto, o deputado 
federal e presidente da Federação Na-
cional dos Corretores de Seguros (Fe-
nacor), Armando Vergílio, aproveitou 
o convite feito pelo Clube dos Corre-
tores de Seguros de São Paulo (CCS-
SP) para um almoço e fez uma espécie 
de prestação de contas de seu trabalho 
em prol da categoria. Vergílio atraiu 
inúmeros profissionais de seguros para 
o tradicional almoço mensal do clube 
no Circolo Italiano, em São Paulo.

O mentor do CCS-SP, Alexandre 
Camillo, agradeceu a presença do pre-
sidente da federação: “Mesmo com 
uma agenda apertada, Armando se 
mobilizou para estar conosco. orgu-
lha toda a categoria pela sua trajetória 
profissional”. O parlamentar cumpri-
mentou os presentes e lembrou que é 
visível o crescimento do setor de segu-
ros no País, mas se faz necessária uma 
análise sobre mudanças nesse atual 
cenário. “Orgulho-me de ser corretor, 
pois graças a essa profissão eu ocupei 
cargos e contribuo com o desenvolvi-
mento do País”, afirmou. Vergílio des-
tacou os projetos que defende junto à 
tribuna da Câmara Federal, sobretudo 
o Projeto de Lei nº 3555/04, que re-

gulamenta o mercado de 
seguros. Ele é o relator 
da matéria. Segundo sua 
previsão, ainda em agos-
to, estará pronto o texto 
substitutivo que cria nor-
mas voltadas às relações 
contratuais entre os con-
sumidores e o mercado. 

Já o Projeto de Lei 
Complementar 237/12 
está tramitando numa co-
missão especial da Câma-
ra e Vergílio também é o 

seu relator. O PL rege a tributação de 
pequenas empresas e o Simples. “Va-
mos fazer cinco grandes seminários 
regionais, um em cada região. Que-
remos mobilizar a participação da ca-
tegoria”, prometeu.  Ele acredita que 
essa é uma nova oportunidade de se 
conseguir uma vitoria para uma luta 
antiga – a inclusão das corretoras se-
guros no Simples.  

O presidente da Fenacor falou so-
bre o Projeto de Lei 6332/05, que ins-
titui o seguro obrigatório de responsa-
bilidade civil para corretores de seguro 
e de resseguro, do qual é relator. O 
dirigente comentou que, em outros 
países, o seguro de RC profissional é 
bem difundido. No Brasil, geralmente, 
quem contrata são as corretoras. Mas 
se o profissional atuante como pessoa 
física tiver interesse, poderá contratar, 
“pois se subtende de que ele não tem 
estrutura, trabalha por conta própria e, 
portanto, depende mais do seguro para 
proteger sua profissão”.

O deputado é também autor do 
Projeto de Lei 23/11, que disciplina o 
funcionamento das empresas de des-
monte de veículos. “A maioria dos 
veículos são roubados para abastecer 
o comércio marginal de desmontes. 
E na esteira desses roubos está a ação 

violenta de bandidos que vitima cente-
nas de milhares de pessoas no país. A 
regulamentação melhora ainda o am-
biente de segurança viária, pois muitos 
carros circulam com peças sem garan-
tia técnica e de procedência”, explica. 
Para Vergílio, peças com garantia pro-
piciam redução do número de veículos 
na oficina, viabiliza o seguro popular 
de automóvel e cria empregos formais.

Microsseguro
Outro tema relevante abordado 

pelo líder da Fenacor é a atualização 
da regulamentação do microsseguro, 
já aprovada pela Câmara e segue para 
o Senado. “Esse é o verdadeiro mi-
crosseguro, pois ele, de fato, ainda não 
existe no Brasil, apenas seguro de bai-
xo tíquete. Pelo regramento, microsse-
guro não é ‘meio seguro’ que se paga 
meio prêmio. Esse projeto traz um dis-
ciplinamento às operadoras desse pro-
duto, inclusive com benefício fiscal e 
tributário”, esclareceu.

Ao final, o deputado federal abor-
dou outros temas polêmicos. O primei-
ro trata-se do interesse de associações 
e cooperativas que atuam como se fos-
sem seguradoras. “Nosso maior erro 
foi chamar esse mercado de ‘seguro 
pirata’, pois brasileiro gosta de tudo o 
que é pirata. Temos de falar que é um 
mercado marginal, caso de polícia”. 
Ele também lembrou a regulamen-
tação do agente de seguros, proposta 
pela Superintendência de Seguros Pri-
vados (Susep). “Já fomos à autarquia 
diversas vezes e vamos discutir esse 
assunto no âmbito do Congresso Na-
cional. O mercado já dispõe de uma 
distribuição consagrada, por meio dos 
corretores e seus prepostos. Se precisar 
de mais capilaridade no atendimento, a 
solução é simples: regulamentar a fi-
gura do preposto”, sugere.

Vergílio destacou os projetos que defende na Câmara Federal  
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Desafios e oportunidades do mercado

O diretor-geral de Seguros Ru-
rais do Grupo Segurador Banco 
do Brasil e Mapfre, Luis Carlos 
Guedes Pinto (foto), tomou pos-

se recentemente como 
membro da Academia 
Nacional de Agricultura. 
Mantida pela Sociedade 
Nacional de Agricultura 
(SNA) e presidida pelo 
ex-ministro Roberto Ro-
drigues, a academia é 
um fórum que reúne os 
principais pensadores 
e líderes do setor rural 
brasileiro para debater e 
trocar experiências sobre 

projetos e propostas de políticas 
públicas para o setor. Analistas do 
setor entendem que o seu papel é 

estratégico no cenário do agrone-
gócio brasileiro. A solenidade de 
posse foi realizada na sede SNA, 
no Rio de Janeiro.

Guedes Pinto foi ministro da Agri-
cultura no governo Lula e também 
preside o Conselho de Administração 
da Bolsa Brasileira de Mercadorias. 
Os demais membros da academia 
são os seguintes são Marcus Vinícius 
Pratini de Moraes, Antonio Delfim 
Netto, Pierre Landolt, Jório Dauster, 
João Carlos Meirelles, Ibsen de Gus-
mão Câmara, Rubens Ricupero, Isra-
el Klabin, Fábio de Salles Meirelles, 
entre outros.

Academia empossa autoridade de grupo segurador

No final de agosto, a Câmara 
dos Corretores de Seguros do Es-
tado de São Paulo (Camaracor-SP) 
realizou sua tradicional “Tribuna 
Livre” em São Paulo. Na ocasião, 
os participantes assistiram à apre-
sentação do diretor comercial da 
Bradesco Seguros Enrico Ventura. 
Ele falou sobre o tema “Bradesco 
Seguros: Oportunidades e Desa-
fios do Mercado Segurador”. Du-
rante a ‘Tribuna’, Ventura narrou 
os desafios e oportunidades, como 
será feita a reformulação comer-
cial da companhia e lembrou da 
necessidade de o corretor atender 
o cliente em sua plenitude. O di-

retor comercial 
abordou também 
a importância da 
utilização de fer-
ramentas tecnoló-
gicas na distribui-
ção dos produtos 
na sociedade.

Corretor
Na opinião de 

Ventura, o merca-
do gira em torno do corretor. Mes-
mo que surjam vendas pela internet 
ou por outro meio, contudo o gran-
de volume de vendas do seguro no 
mercado brasileiro hoje, está nas 
mãos desses profissionais. Segun-
do ele, é necessário explorar bem 
o trabalho que já está sendo rea-
lizado. E fazer mais com as ferra-
mentas que estão disponibilizadas. 
Porém, Ventura argumenta que as 
seguradoras também podem contri-
buir para o crescimento dos corre-
tores de seguros. “Boas ferramen-
tas e uma precisa análise de bancos 
de dados propiciam excelentes re-
sultados”, frisou o executivo.

Enrico Ventura ressaltou a  importância das ferramentas tecnológicas

O microsseguro e 
sua capilaridade

A implantação do microsseguro 
no dia a dia dos consumidores é um 
grande desafio. Em suma, esse foi 
o tema da tradicional “Palestra do 
Meio-Dia” da Associação Paulista 
dos Técnicos de Seguro (APTS), 
conduzido pelo diretor da Flex 
Corretora de Seguros, José Caiafa 
Jr. O palestrante problematizou o 
tema ao provocar várias reflexões. 

As companhias se preocupam 
em difundir a cultura do seguro 
na sociedade, que mal sabe o que 
contrata. Num segundo momento, 
após a inserção das pessoas nesse 
meio, surge o desafio de se tradu-
zir o conceito de microsseguro. O 
futuro cliente não pode ter dúvidas 
sobre a apólice sobre pena de de-
sistir da contratação. Além disso, o 
produto precisa ter uma distribui-
ção ágil e com resposta rápido por 
parte da seguradora. Outro fator 
são os canais de distribuição, com 
quais a pessoa sinta empatia. A ca-
pilaridade do canal é imprescindí-
vel nesse processo. 
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Bagagens de um homem que desbravou o mercado

Unanimidade no mercado na-
cional de seguros como um em-
preendedor nato, o presidente e 
CEO da Chubb Seguros, Acacio 
Queiroz, lançou em São Paulo 
uma autobiografia que revela a sua 
bem-sucedida trajetória de vida e 
ressalta momentos importantes do 
setor no Brasil, intitulada “Minhas 

Bagagens”. Na obra, Acacio defen-
de que o conhecimento deve ser 
compartilhado. “As lições profis-
sionais e de vida que aprendi aos 
longos dos anos estão retratadas 
neste livro e meu objetivo é inspi-
rar outros profissionais a conquis-
tarem seus sonhos”, recomenda o 
executivo.

Liderança e motivação
A partir das experiências de Aca-

cio, o livro reúne tópicos que expli-
cam liderança moderna, otimização 
do tempo, equilíbrio entre carreira 
e vida pessoal, conflito de gerações, 
motivação, entrega de resultados, 
determinação, empenho, foco, cora-
gem e serve como fonte de inspira-
ção para os mais diversos perfis de 
profissionais. A publicação é patro-
cinada pela Chubb Seguros e será 
utilizada como uma estratégia de 
relacionamento entre a companhia, 
parceiros de negócios, públicos de 
interesse e formadores de opinião. 
Os diretores da Revista Seguro To-
tal, André Pena e José Francisco 
Filho, receberam um exemplar auto-
grafado. “Fiquei satisfeito em contar 
com a participação de vocês”, disse 
o presidente da Chubb em e-mail re-
cente enviado à redação.

Allianz quer faturar R$ 6 bi até 2015

Com a presença de expressivas 
lideranças do mercado, o presi-
dente da Allianz Seguros, Edward 
Lange, participou recentemente 
de almoço promovido pelo Clube 
Vida em Grupo São Paulo (CVG-
SP) na capital paulista. Lange ex-
pôs seus planos para atingir uma 
receita de R$ 5,8 bilhões até 2015. 

Hoje, a companhia 
possui uma invejável 
carteira de 78 milhões 
de clientes em cerca de 
70 países. Em 2012, a 
empresa obteve recei-
ta de 106,4 bilhões de 
euros. Para alcançar a 
marca de quase R$ 6 
bilhões, segundo Lan-
ge, a Allianz irá fazer 
grandes investimen-
tos, como a mudança 

para o novo edifício 
corporativo, a criação de resse-
guradora local e o Allianz Parque 
(novo estádio do Palmeiras). “Te-
mos investido no relacionamento 
com os corretores”, acrescentou. A 
companhia possui um cadastro de 
21 mil corretores, dos quais 14 mil 
estão ativos.

Lange: meta de R$ 5,8 bilhões será fruto de grandes investimentos
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Em mais uma Palestra do 
Meio-Dia da APTS, no dia 4 de 
setembro, o consultor e corretor 
de seguros Richard Hessler Fur-
ck apresentou um tema intrigan-
te. Ele falou sobre a “Influência 
e Liderança de Perfis: Obtenha 
Melhores Resultados na Gestão 
de Equipes”. Ele fez comentários 
sobre as teorias de mapeamento 
comportamental do psiquiatra 
suíço Carl Jung e do psicólo-
go americano William Marston 
para transmitir estratégias de 
comunicação assertiva, influên-
cia e liderança, direcionadas ao 
gerenciamento de conflitos nas 
empresas. Para ele, o processo 
de comunicação deve ser capaz 
de influenciar as pessoas.

Acacio, entre os diretores da Revista Seguro Total, André Pena e José Francisco Filho durante o lançamento

Comunicação pode
exercer influência
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Carlos Alberto Pacheco

O ano de 2012 tem surpreendido os 
empresários do ramo da saúde privada 
pela demanda por serviços médicos 
que superou em pouco mais de 10% 
os números de 2011. Os dados do 4º 
Boletim de Indicadores Assistenciais 
da Federação Nacional de Saúde Su-
plementar (FenaSaúde) retratam bem 
essa realidade. No ano passado, os 
15 grupos de operadoras de planos e 
seguros de saúde associados à federa-
ção custearam 371 milhões de eventos 
assistenciais – internações, exames, 
consultas, terapias, atendimentos am-
bulatoriais e procedimentos odonto-
lógicos. Há um inequívoco aumento 
na procura por procedimentos, pois, 
ao final de 2012, constatou-se uma 
retração de 2,9% da quantidade de be-
neficiários ligados a planos privados 
desses grupos. Segundo o boletim, os 
atendimentos resultaram em despesas 
na ordem de R$ 30,1 bilhões. 

Os números revelam dados as-
cendentes em vários níveis. Os in-
dicadores registraram 1,9 milhão de 
internações e cerca de 73 milhões 
de consultas médicas, representando 
crescimento de 22,8% e 5,7%, respec-

Procura por medicina suplementar é progressiva 
Segundo a FenaSaúde, clínica médica somou 5,8 milhões de consultas 

Zornig: Fidelização da clientela é a meta principal, 
por meio de um atendimento diferenciado

tivamente. O número de exames com-
plementares chegou a 194,7 milhões, 
média de 14 exames feitos por bene-
ficiário. Isso significou um avanço de 
7% em termos de pedidos de testes e 
análises a cada consulta realizada, ou 
seja foram quase três exames por con-
sulta. Procedimentos odontológicos e 
terapias registraram também evolução 
de 10% e 11%, sendo feitas, respecti-
vamente, 41,5 milhões e 15,3 milhões 
em assistências.

Os dados do 4º Boletim mostram 
abrangência por especialidade. Ve-
jam: a procura por clínica médica 
atingiu 5,8 milhões de consultas, gi-
necologia e obstetrícia (3,3 milhões), 
pediatria (2,5 milhões) e oftalmologia 
(1,9 milhão). A diferença é sensível 
em relação às nações desenvolvidas. 
A média de consultas por pessoa foi 
superior a cinco por ano, colocando-
se bem acima dos últimos registros de 
países como Reino Unido e Estados 
Unidos.E mais: no grupo de operado-
ras da FenaSaúde, a taxa de frequência 
de alguns exames de alta complexi-
dade (ressonância nuclear magnética 
e tomografia computadorizada) tam-
bém superou a média constatada na 
Alemanha, Austrália e Canadá. Foram 
131 exames a cada mil beneficiários, 
média seis vezes superior a do Siste-
ma Único de Saúde (SUS).

Na avaliação do diretor-executivo 
da FenaSaúde, José Cechin, os cida-
dãos hospitalizados são responsáveis 
pela maior parcela da despesa assisten-
cial entre as operadoras de saúde. “As 
internações representaram, em 2012, 
um custo de R$ 15,8 bilhões às opera-
doras associadas à federação, ou seja, 
mais da metade do total das despesas 
assistenciais das empresas”, informa. 
Para Cechin, trata-se de grande im-

pacto nos gastos, sobretudo pelo custo 
elevado de materiais e medicamentos e 
do uso de “OPME” – órteses, próteses 
e materiais especiais.

O levantamento da federação con-
siderou informações de 29 operadoras 
de planos e seguros, integrantes de 15 
grupos empresariais. Ao final do ano 
passado, estas empresas respondiam 
por 36,4% dos beneficiários de todo o 
mercado de saúde suplementar, sendo 
13,8 milhões atendidos por planos de 
assistência médico-hospitalar e 10,5 
milhões por planos exclusivamente 
odontológicos. Mas, com a entrada de 
duas novas associadas, a entidade pas-
sou a representar 31 operadoras, inte-
grantes de 17 grupos empresariais.

Numa análise igualmente realis-
ta do mercado de saúde suplementar, 
o presidente da Bradesco Saúde e da 
Mediservice, Marcio Coriolano, avalia 
que nos últimos anos, o País tem so-
frido profundas transformações estru-
turais que impactam setor de saúde. “O 
Brasil testemunha a redução expressi-
va da taxa de natalidade, concomitante 
ao crescimento da expectativa de vida 
da população, alterando a pirâmide 
etária, cada vez mais parecida com a Coriolano: País sofre profundas transformações 

estruturais que impactam setor de saúde
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Lopes: prevenção de doenças por meio de 
monitoramento médico e mapeamento

Moliterno: crescimento sustentado e produtos e 
serviços de qualidade aos clientes 

de países desenvolvidos”, destaca. Tais 
fatores acarretam aumento da idade 
média dos brasileiros, e, consequente-
mente, surgimento de doenças crônicas 
como diabetes, hipertensão, câncer e 
Alzheimer. “Todas essas enfermidades 
demandam tratamentos mais prolon-
gados e geram maiores custos assisten-
ciais”, lembra Coriolano.

Segundo seus cálculos, em 2012, 
os componen¬tes saúde e cuidados 
pessoais do IPCA sofreram variação 
de 11,9%; serviços médicos e dentá-
rios, 10,1%; serviços laboratoriais e 
hospitalares, 6,6%; e os gastos com 
hospitalização e cirurgia, 7,1%. Nesse 
mesmo ano, os planos de saúde foram 
reajustados em 7,9%. A Bradesco Saú-
de e a Mediservice encerraram o pri-
meiro semestre de 2013 com mais de 
R$ 6,5 bilhões em provisões técnicas, 
tendo registrado crescimento de 57,5% 
em relação ao mesmo período de 2012.

“A Bradesco Saúde dispõe de pro-
dutos que atendem aos diferentes per-
fis de empresas que contratam o be-
nefício para os seus colaboradores”, 
realça Coriolano. Os produtos têm cus-
tos competitivos e diversos benefícios, 
entre os quais a flexibilidade dos pro-
dutos, central de atendimento ao segu-
rado 24 horas durante toda a semana, 
assistência pessoal, desconto em far-
mácias, entre outros. Líder do mercado 

de saúde suplementar no segmento de 
planos e seguros coletivos, a Bradesco 
Saúde e sua controlada Mediservice 
atendem a mais de 4 milhões de segu-
rados. Estão presentes em cerca de 5,5 
mil municípios do País.

 
Investimento em TI

As companhias que operam o seg-
mento de saúde buscam adequar-se 
à atual conjuntura com atuação di-
ferenciada. No caso da SulAmérica 
Seguros, a estratégia para crescer alia 
agilidade na contratação dos produ-
tos e serviços e transparência no mo-
mento da entrega. A empresa investe 
no aprimoramento de processos e na 
área de tecnologia da informação. 
“No ano passado, o investimento foi 
significativo e resultou em aumento 
de 50% na capacidade de processa-
mento não só em saúde, mas em todas 
as linhas de negócios da companhia”, 
revela o vice-presidente de Produtos 
de Saúde e Odontologia da SulAmé-
rica, Maurício Lopes. 

O crescimento da companhia foi ní-
tido em saúde e odontologia, sobretudo 
a carteira de seguros para pequenas e 
médias empresas (PMEs). No ano pas-
sado, essa carteira evoluiu 30% em prê-
mios e 17,6% no número de segurados. 
Neste segundo trimestre, a SulAmérica 
obteve expansão de 26,6% em relação 
a igual período de 2012, passando a 
representar 20% do total de prêmios 
do segmento, além do crescimento de 
13,4% da receita de seguros odontoló-
gicos aliado ao aumento de 21,8% do 
número de beneficiários desta carteira.

“A SulAmérica vem construindo 
sua visão de futuro no seguro saúde 
a partir da seguinte diretriz: gestão de 
sinistros aliada à gestão integral de 
saúde”, revela Lopes. Como diferen-
cial, ele destaca o ‘Saúde Ativa’, um 
conjunto de programas criado em 2002 
que visa à promoção da saúde de seus 

segurados. O objetivo é prevenir doen-
ças por meio de monitoramento médi-
co e mapeamento dos riscos de saúde 
dos clientes. Em 2012, a companhia in-
vestiu R$ 22 milhões neste programa, 
tendo atendido mais de 500 empresas e 
90 mil segurados.

Atendimento diferenciado
A fidelização da clientela é a meta 

principal da Allianz Saúde, por meio 
de um atendimento diferenciado. 
“Criamos ambiente e condições favo-
ráveis aos clientes, de modo que não 
seja necessário trocar permanentemen-
te de plano. Afinal, somos os guardiões 
do montante depositado pela empre-
sa”, conceitua o diretor Allianz Saúde, 
Alexandre Zornig. Preservar o valor 
confiado à companhia é condição sine 
qua non para a manutenção do bom 
serviço. Os planos atendem a duas 
modalidades: até 99 vidas (pequenas e 
médias empresas – PMEs) e acima de 
cem (empresarial). É possui escolher 
entre seis categorias de planos, com 
diferentes níveis de reembolsos para 
livre escolha, rede referenciada e aco-
modações, em caso de internação.

Companhia melhor avaliada no 
Índice de Desempenho da Saúde Su-
plementar da ANS, a Seguros Uni-
med trabalha para manter nível de ex-
celência no atendimento médico aos 
associados. E empresa disponibiliza 
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Ações ‘profiláticas’ contra a sinistralidade

De um modo geral, as compa-
nhias utilizam de ações inteligentes 
para impedir que a sinistralidade 
atinja a níveis insustentáveis. No 
caso da SulAmérica, as carteira de 
saúde e odontologia apresentam 
bons resultados, embora os custos 
médico-hospitalares permaneçam 
em patamares altos, além do au-
mento da utilização dos planos, si-
tuação esta observada desde o início 
de 2012. “Com uma série de ações, 
a companhia conseguiu reverter a 
tendência no segundo semestre do 
ano passado. A maior seletivida-
de na subscrição, a aceleração das 
vendas novas e o reforço da gestão 
de saúde e de sinistros produziram 
o efeito necessário para equilibrar o 
resultado no ano anterior”, explica 
Maurício Lopes.

A Allianz Saúde possui um an-
tídoto importante no combate aos 
sinistros: chama-se prevenção. “Tra-
tamento bom é o que custa mes-
mo”, defende Alexandre Zornig. 
Um aliado nesse processo é o setor 
de recursos humanos, que auxilia o 
gerenciamento do uso do plano, oti-
mizando-o. “Por meio do RH, colhe-
mos orientações para o uso racional 
do plano e na prevenção de doenças. 
O resultado é evidente: o número de 
sinistros cai e, consequentemente, os 

custos”, comenta. Prevenir é um ver-
bo que se rima no ambiente corpora-
tivo. Por meio de avaliação médica 
anual, esses beneficiários recebem 
informações sobre cuidados com a 
saúde conforme o seu perfil, com-
portamento, hábitos e condições fí-
sicas. Menos despesas e menos exa-
mes. Ganham todos – companhia, 
empresa e os funcionários.

Na opinião do presidente da Bra-
desco Saúde e da Mediservice, há 
outro fator que contribui para o au-
mento dos custos, acima da inflação: 
é a uso de novas tecnologias nos 
diagnósticos e tratamentos. Embora 
esses novos processos contribuem 
para melhorar a saúde da população 
e re¬duzir as taxas de mortalidade, 
muitas vezes são acionados sem a 
comprovação de sua eficácia. “O 
consumidor também tem sua parce-
la de responsabilidade. Ele precisa 
estar atento ao uso dos serviços de 
modo responsável, evitando onerar 
ainda mais um sistema que, por sua 
natureza de mutualismo, aumenta 
seus custos na medida de sua utiliza-
ção”, comenta Coriolano. E ressalta 
que a adoção de programas de pro-
moção da saúde e prevenção de do-
enças cresce entre as operadoras e a 
expectativa é que venham a reduzir a 
demanda futura por tratamentos. 

Segundo dados recentes di-
vulgados pela Agência Nacional 
de Saúde Suplementar (ANS), 
o segmento de planos médicos, 
que vinha crescendo com índices 
anuais em torno de 4,9%, nos úl-
timos cinco anos, teve seu ritmo 
reduzido para 2,7%, em junho úl-
timo – no total de 49,2 milhões 
de beneficiários. No conjunto das 

empresas associadas à FenaSaúde, 
houve decréscimo de 1,7% no total 
de beneficiários. No setor de pla-
nos exclusivamente odontológicos 
do mercado da saúde suplementar, 
a redução da  expansão foi ainda 
maior, passando de média anual de 
18,2% em cinco anos para 5,5% em 
2013, fechando em 19,1 milhões de 
beneficiários.

o seguro saúde, que pode ser contra-
tado por empresas dos mais variados 
setores e portes em sistema de livre 
escolha, mediante reembolso das des-
pesas efetuadas no Brasil e no exte-
rior, dentro dos limites contratados. 
A Seguros Unimed manteve a nota da 
agência de classificação de risco Aus-
tin Rating em AA- (duplo A menos), 
o que, segundo a empresa, comprova 
a “excelente solidez financeira intrín-
seca da instituição”.

Para o presidente da Seguros Uni-
med, Rafael Moliterno Neto, o quar-
to lugar no ramo de saúde, entre as 
maiores empresas do setor, lhe con-
fere credibilidade. “Mantemos um 
crescimento sustentado em nossa 
atividade, pois oferecemos produtos 
e serviços de qualidade aos clien-
tes”, explica. No primeiro trimestre 
de 2013, a companhia apresentou 
notável expansão em relação a igual 
período do ano passado nos ramos 
de vida, saúde, previdência e odon-
tologia. Especificamente em saúde, 
o total de prêmios foi de R$ 230.705 
milhões (alta de 28,9%). O Sistema 
Unimed reúne 18 milhões de clien-
tes espalhados pelo País, além de 367 
cooperativas e 112 mil médicos co-
operados. Uma das frentes no plano 
de expansão da empresa prevê uma 
novidade: o lançamento do seguro de 
responsabilidade civil para os profis-
sionais médicos.

Total de beneficiários do sistema caminha para 50 milhões
A FenaSaúde representa 31 

operadoras de planos e seguros de 
saúde (dentro de 17 grupos associa-
dos), responsáveis pela cobertura 
de 25,2 milhões de beneficiários, 
sendo 16,8 milhões de beneficiários 
de planos de assistência médica e 
8,4 milhões de planos exclusiva-
mente odontológicos. Os dados são 
de junho de 2013.





Conquista do mercado de resseguro

O atual presidente do Clube Vida em 
Grupo São Paulo (CVG-SP), Dilmo 
Bantim, quer empreender várias ações 
para realçar o trabalho da entidade. 

Afinal, experiência não lhe falta: 
pós-graduado em Gestão 

de Seguros e Previdência 
Privada, Dilmo foi vice-
presidente do CVG por 
duas vezes e ocupou 
cargos de diretoria 
entre 1997 e 2008. 
Cursos e grade de 
eventos pontuam o  
trabalho do CVG.
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Revista Seguro Total – Em setem-
bro, você completou seis meses como 
presidente do CVG-SP. As principais 
ações estão concentradas na realiza-
ção de eventos e cursos, não? 

Dilmo Bantim - Perfeitamente. A 
diretoria da entidade definiu as metas 
para o biênio 2013/2014, com a estru-
turação de um plano de ação contendo 
uma grade de 13 eventos, que abran-
gem almoços e seminários. Essa grade 
não contempla os cursos, pois eles já 
são uma tradição no âmbito do CVG. 
Todo o planejamento é feito com a de-
vida antecedência. O resultado é obser-
vado na prática: realizamos dois impor-
tantes almoços, reunindo, cada qual, o 
presidente da Confederação Nacional 
das Seguradoras (CNseg), Marco An-
tonio Rossi, em maio, e o presidente 
da Federação Nacional de Previdência 
Privada e Vida (FenaPrevi), Osvaldo 
do Nascimento, em abril passado.

ST – O que representa para o 
CVG-SP a aceitação de ressegurado-
ras que atuam em riscos pessoais? 

DB – A entidade sempre teve um 
ressegurador em seu rol de associa-
dos, como foi o caso do IRB Brasil 
Re. Com a abertura do resseguro no 
País, muitas empresas estabeleceram 
bases no território nacional, organiza-
ram suas reservas e seguem as dire-
trizes fixadas pela Superintendência 
de Seguros Privados – Susep. Hoje, o 
Brasil exibe um mercado de resseguro 
aberto. Então, nós queremos aumentar 
a penetração do CVG nesse mercado. 
Fizemos um levantamento sobre a 
atuação das companhias no País, iden-
tificamos resseguradores locais que 
trabalham com seguro de riscos pes-
soais e de pessoas e fomos até eles. Já 
temos a adesão de nomes importantes 
do resseguro no quadro de associados 

do clube. Que local mais adequado 
poderia existir para as resseguradoras 
do que uma entidade da qual fazem 
parte principalmente as seguradoras? 
É a união do útil ao agradável.

ST – Quantas companhias do gê-
nero estão integradas no CVG-SP?

DB – Temos 14 resseguradores li-
gados ao mercado de pessoas, além de 
formalizarmos um contrato com mais 
quatro companhias.

ST – O presidente da FenaPrevi, 
Osvaldo do Nascimento, em almoço 
promovido pela entidade, enfatizou a 
importância do VGBL Saúde, ainda 
em tramitação no Congresso Nacio-
nal. Qual é a sua expectativa quanto 
a sua aprovação?

DB – A minha expectativa é a me-
lhor possível. De um modo geral, esse 
produto é fundamental, sobretudo, 
quando se analisa o panorama da saúde 
pública no Brasil. A FenaPrevi esteve 
algumas vezes em Brasília e conversou 
com os parlamentares. Entendo que o 
financiamento pessoal da saúde é estra-
tégico: o interessado precisa criar um 
fundo e estrutura financeira adequados 
para suportar as despesas médicas. A 
indústria de seguros trouxe a resposta. 
Ter o dinheiro na mão e dispor dele para 
garantir qualidade de vida é missão im-
portante dos seguros, mas também é 
um dever de cada um. O VGBL Saú-
de é o produto que assegura às pessoas 
que mais precisarão de procedimentos 
médicos os recursos necessários para 
garantir o seu bem-estar.

ST - Você acredita que produtos 
de acumulação podem propiciar à 
pessoa um melhor planejamento de 
sua vida em termos de longevidade?                                 

DB – Há várias empresas brasileiras 
que disponibilizam planos de previdên-
cia aos seus funcionários. Em qual seria 

a razão disso? Se avaliarmos historica-
mente a trajetória da previdência esta-
tal, é perceptível a redução paulatina 
dos valores de benefícios. Hoje, o teto 
estabelecido é dez salários mínimos. 
Mas, em função da aplicação do fator 
previdenciário, provavelmente o bene-
ficiário acabará recebendo 8,5 salários. 
Em suma, terá menos disponibilidade 
financeira, o que é uma dedução lógi-
ca. As pessoas mais estruturadas abrem 
uma conta de poupança, se preparam 
para o futuro. Contudo, é da natureza 
do ser humano não ter essa preocupa-
ção. O fato inquestionável é o seguinte: 
o plano de previdência, por exemplo, é 
uma forma organizada de se obter no 
futuro recursos suficientes que com-
plementem a renda. Quando as pessoas 
se aposentam, percebem uma redução 
de gastos em relação à época em que 
trabalham. Por outro lado, existe o ris-
co de gastos mais elevados com a pre-
servação da saúde. Nesse cenário, o 
grande aliado são as seguradoras e seus 
profissionais competentes, que ofere-
cem ferramentas, cujo diferencial está 
na complementação eficiente da apo-
sentadoria. O cidadão se aposenta com 
dignidade e segurança. Longe de quais-
quer problemas ou dores de cabeça.  

ST – Qual é a sua análise sobre 
o crescimento dos setores de previ-
dência privada, saúde suplementar 
e capitalização?

DB – Com a melhora da renda mé-
dia do brasileiro verificada nos últimos 
anos, evidentemente esses setores que 
você mencionou crescem a taxas bas-
tante positivas. Minha expectativa é a 
de que a política econômica sob contro-
le somada às mudanças na legislação e 
às novas formas de distribuição do se-
guro terá reflexos no desempenho dos 
seguros como um todo, que continuará 
sendo representativo no conjunto de ri-
quezas produzidas pelo País.



38
2013 www.planetaseguro.com.br

EVENTOSRECURSOS HUMANOS
Ampla vitrine do conhecimento, bem-estar e saúde
Palestras, lançamentos de livros, produtos e serviços pontuaram o Conarh 2013  

�Carlos Alberto Pacheco

Às vésperas de completar o seu 40º 
aniversário, o Congresso Nacional so-
bre Gestão de Pessoas (Conarh) vive um 
momento especial. Organizado tradicio-
nalmente pela Associação Brasileira de 
Recursos Humanos (ABRH), o evento 
caminha para bater recorde de participa-
ção. Na edição de 2013, 81 expositores, 
cem palestrantes e mais de 20 mil visitan-
tes e 128 palestrantes marcaram presença 
nessa que é considerado o maior aconte-
cimento da área de recursos humanos da 
América Latina. Com o tema “Reinven-
tar a Gestão: Uma Construção Coletiva”, 
o congresso é realizado no Transamerica 
Expo Center, em São Paulo, desde 2005. 
O objetivo, segundo os organizadores, é 
provocar reflexões e soluções que levem 
as pessoas a repensar o modelo de ges-
tão, que deve ser pautado pelo diálogo e 
inovação constante.

Como sempre, empresas de saúde su-
plementar reuniram um bom número de 
visitantes em seus estandes. A Seguros 
Unimed atraiu o público com palestras e 
tardes de autógrafo e expôs sua gama de 
produtos nas áreas de vida, previdência, 
saúde e odontologia. Na visão do presi-
dente da Seguros Unimed, Rafael Moli-
terno Neto, o congresso é uma excelente 
oportunidade de estreitar relacionamen-

tos com os clientes. “O Conarh prova a 
cada edição que o capital humano é o 
diferencial nas empresas”, acrescenta. 
Além disso, Moliterno destaca que o RH 
é fundamental no momento da contrata-
ção de um serviço.

O diretor corporativo da Amil, Nor-
berto Birman, acredita que essa é uma 
grande chance para os profissionais do 
setor conhecerem o “mundo Amil”. Os 
visitantes que comparecem ao estande 
podem realizar testes de glicemia, medir 
pressão arterial e massa corpórea. “Há 35 
anos nós firmamos esse compromisso de 
cuidar da saúde do brasileiro”, comenta. 
A Amil possui, hoje, nos cálculos de Bir-
man, 6,5 milhões de clientes. O diretor 
tem uma plena certeza: a saúde é o ponto 
fundamental no pacote de benefícios de 
qualquer organização. Birman defende 
uma gestão médica que leve qualidade 
de vida à sociedade. E o Conarh 2013 
serve para reforçar essa tese defendida 
pela Amil há mais de três décadas.

No segmento odontológico, há oti-
mismo. O diretor de Desenvolvimen-
to de Mercado da OdontoPrev, Renato 
Velloso Dias Cardoso, considera o even-
to o mais expressivo do ano para a em-
presa. “Aqui, nos revemos os amigos, 
encontramos clientes e consolidamos 
importantes relacionamentos”, afirma. 
Em sua análise, o mercado cresceu num 

ambiente de benefícios corporativos que 
retêm talentos. Em seu estande, a Odon-
toprev colocou à disposição um consul-
tório modelo para atendimento emergen-
cial dos participantes, além de exibir um 
software de avaliação bucal.

O grupo Tempo Assist também mar-
cou presença, apresentando ao público 
seu mix de produtos de duas empresas 
– Gama Saúde e Tempo Dental. Na opi-
nião do vice-presidente da Gama Saúde, 
José Augusto de Paula, é no Conarh que 
as empresas ouvem e entendem as neces-
sidades do mercado por meio do contato 
com os departamentos de RH. A Gama 
Saúde oferece o sistema de co-gestão, 
por meio do qual o cliente possui contro-
le da decisão da assistência médica, ter-
ceirizando as necessidades operacionais 
e administrativas. Em relação à Tempo 
Dental, o seu vice-presidente, Júlio Cé-
sar Felipe, é categórico: “O plano odon-
tológico é o benefício que mais cresce 
no Brasil. As empresas reconhecem que 
cuidar da saúde bucal dos colaboradores 
traz várias vantagens. Doenças pulmona-
res e cardiovasculares, além da diabetes, 
podem ser prevenidas”.

Reforçando a tese de que o RH tem 
papel preponderante na escolha dos 
benefícios na esfera privada, o supe-
rintendente regional SP/RJ da MetLife 
Seguros, Marcio Braga, analisa o atual 
panorama da gestão do capital humano. 
“Existe uma tendência de se valorizar 
o profissional por meio de uma política 
correta de benefícios”, avalia. Acom-
panhando essa tendência, a MetLife 
apresenta e produtos e lançamentos aos 
clientes. “Valorizamos não só papel do 
RH, mas também do corretor”, ressalta. 
É a quinta vez que a empresa participa 
do evento, A novidade foi Dental PME 
Mais, plano odontológico desenvolvido 
para atender às necessidades de empre-
sas de pequeno e médio porte. 

Empresas mostraram produtos e serviços, atraindo um bom público em seus estandes
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É possível um homem dedicar-se 
com afinco ao trabalho e na mesma in-
tensidade à família? O diretor comer-
cial trade e corporativo da Assist Card 
em São Paulo, Gabriel Rego, prova que 
sim. Com uma solida carreira no setor, 
além de experiências marcantes em ser-
viços e varejo, Gabriel galgou passo a 
passo até liderar a área comercial cor-
porativa da companhia. “Você deve des-
cobrir seus pontos fortes e potencializar 
talentos, fazendo a diferença”, sugere o 
executivo para quem deseja vencer. 

Casado com a professora Thais 
Affonso, ele é apaixonado pelos filhos 
Victor, de 4 anos, e Henrique, de 1 ano 
e meio – um ‘paizão’ na acepção da pa-
lavra. Tanto é que viaja ao lado deles 
e curte cada momento dos pequenos. 
Como projeto futuro, pretende escrever 
uma autobiografia. É polivalente: prati-
ca futebol, joga xadrez e toca viola. “Te-
nho momentos de planejamento, mas 
vivo intensamente o presente”, revela.

“É preciso dedicação e paixão por aquilo que se faz”

Seguro Total – Como chegou à 
atual profissão? Fale um pouco so-
bre sua trajetória.

Gabriel Rego – Comecei a tra-
balhar desde cedo para custear os es-
tudos e me formei em Direito. Nesse 
período senti o prazer de atuar na área 
comercial e, quando concluí o curso, 
não parei mais de me envolver nessa 
área. Continuei na carreira comercial 
e, nos últimos 15 anos, atuei nos se-
tores de serviços e varejo em grandes 
multinacionais. Ansioso desde peque-
no e sempre buscando novos cami-
nhos em minha carreira, decidi ir atrás 
de novas oportunidades no mercado 
de seguros porque entendia que este 
era um mercado de grandes possibi-
lidades de crescimento no Brasil. Foi 
quando conheci a Assist Card, com 
forte atuação no segmento de assistên-
cia viagem, e que também encontra-se 
em expansão. Não tive dúvidas e parti 
para o desafio. Hoje, lidero a área co-

mercial corporativa da companhia, atu-
ando diariamente com diversos players 
do mercado securitário.

ST – Em sua opinião, qual o segre-
do do sucesso no mercado de seguros? 

GR – Em qualquer mercado, não há 
uma forma pré-definida que garanta o 

Gabriel com os filhos Henrique e Victor no Guarujá: piscina compõe momento inesquecível: troca de afeto compõe o belo cenário

Executivo lidera a área comercial corporativa da 
companhia, atuando com vários players 
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sucesso, mas acredito em ações e com-
portamentos que forneçam um atalho a 
esta jornada. É preciso dedicação e pai-
xão por aquilo que se faz. Isso é o come-
ço, além de autoconhecimento. E mais: 
você deve descobrir seus pontos fortes 
e potencializar determinados talentos, 
fazendo a diferença, bem como saber 
também onde estão suas fraquezas para 
aprimorar e ajustar constantemente. É 
preciso, ainda, focar no relacionamento 
com as pessoas que estão a sua volta. O 
caminho é mais fácil quando se somam 
forças. Entender e conhecer essas pes-
soas que trabalham com você pode fa-
zer a diferença, principalmente quando 
você se destaca pelo exemplo.    

ST – Quais os seus planos profis-
sionais e pessoais que o senhor pre-
tende concretizar até o final do ano?

GR – No âmbito profissional, con-
cluir a reestruturação comercial da As-
sist Card elevando-a ao próximo nível. 
Já temos as bases consolidadas e nossa 
estratégia está bem definida de onde e 
como vamos atuar nos próximos anos. 
Até o final deste ano, pretendemos afe-
rir parte dos resultados das ações que 
estamos implementando. Na questão 
pessoal, dedicar mais tempo para a fa-
mília. Pretendo fazer mais duas viagens 
com meus dois filhos. Também estou 

me aventurando agora na 
prática do tênis, influencia-
do pelo meu filho Victor, de 
4 anos, que se tornou um 
apaixonado pelo esporte.   

ST – Tem algum so-
nho que ainda não reali-
zou? Qual? 

GR – Possuo alguns 
sonhos a serem realizados, 
como participar da educa-
ção ativa dos meus dois 
filhos nestes próximos 
anos e poder oportunizar 
um caminho a ser seguido. 

Quero também escrever uma autobio-
grafia, que contenha as realizações 
que ainda alcançarei, bem como toda 
trajetória até lá.

ST – Pratica al-
gum esporte ou pos-
sui algum hobby?

GR – Sou “atleta 
de fim de semana”. 
Jogo futebol regular-
mente para manter a 
forma, descontrair e, 
claro, praticar. Vou 
ao estádio frequen-
temente assistir ao 
vivo várias partidas 
de futebol. Em ter-
mos de hobby, tam-
bém sou enxadrista e 
violista. Sempre que 
tenho uma oportuni-
dade, estou tocando 
ou jogando.

ST – Destaque 
uma viagem (ou 
viagens) que con-
sidera inesquecível 
ou inesquecíveis.  

GR – Realizei 
inúmeras viagens 
nacionais e interna-

cionais. A que mais me marcou foi a 
primeira vez que levei meu primeiro 
filho a uma viagem mais longa. Ele 
tinha apenas 1 ano de idade e fomos a 
Caldas Novas, cidade turística no in-
terior de Goiás. Foi uma experiência 
inesquecível vê-lo se deliciando nas 
águas quentes.

ST – Qual é a sua filosofia de 
vida?

GR – Viver cada momento. Te-
nho momentos de planejamento, mas 
vivo intensamente o presente, prin-
cipalmente valorizando as relações 
pessoais com família, amigos e cole-
gas de trabalho. 

Gabriel e Henrique fizeram para obrigatória para foto no Cristo Redentor no RJ 

Gabriel e Victor no Pacaembu: torcida para uma vitória do ‘Timão’ 
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Zurich Seguros nomeia executivos 

A Zurich Seguros nomeou o execu-
tivo Sergio Wilson Ramos Junior, vice-
presidente de Personal Lines, para as-
sumir a vice-presidência de Sinistros da 
Zurich Seguros no Brasil.Formado em 
Administração de Empresas, o executi-
vo possui quase 32 anos de experiência 
no mercado segurador “Estou motivado 
com esta nova missão de gerir a área de 
Sinistros da Zurich Seguros para apri-
morar o resultado de nossas equipes”, 
afirma Sergio Wilson.

No Espírito Santo, a seguradora 
contratou para seu time Paulo Cesar 

Sergio Wilson Ramos Junior Paulo César Mascarate Lima

Seguros Unimed 
anuncia diretor 

Marcate Lima que assumiu o cargo de 
Gerente Comercial de Seguros Gerais 
da filial. Com 20 anos de experiência no 
mercado, Mascarate ficará responsável 
por desenvolver os negócios de Segu-
ros Gerais da Zurich Seguros, estabele-
cer um canal de relacionamento com os 
mais de 1000 corretores no estado capi-
xaba. “O estado vem demonstrando po-
tencial econômico pelo grande número 
de indústrias, além de ser um importante 
polo exportador. A Zurich Seguros está 
atenta a esse cenário econômico”, co-
menta o executivo.

A d e l s o n 
Severino Cha-
gas é o novo 
diretor de Fi-
nanças e Ad-
ministração da 
Seguros Uni-
med. Desde 

julho, o executivo esta à frente dos 
núcleos de Administração, Finan-
ças e Assessoria Jurídica. Chagas 
é pós-graduado em Gestão Empre-
sarial pela Universidade Tiraden-
tes (Unit) e graduado em Medicina 
pelo Centro de Ciências Biológicas 
e da Saúde da Universidade Fede-
ral de Sergipe. Atualmente é presi-
dente da Federação Interfederativa 
das Sociedades das Cooperativas de 
Trabalho Médico da Região Equa-
torial (2011-2015). “O meu maior 
objetivo agora é reforçar o ótimo 
trabalho que já vem sendo feito na 
Seguros Unimed”, declarou.

SulAmérica cria nova vice-presidência

A SulAmérica unificou as áreas de 
Projetos Estratégicos, Inteligência de 
Mercado, CRM e Marketing em uma 
nova vice-presidência sob o comando 
do executivo Renato Terzi, que terá o 
desafio de buscar maior sinergia entre 
os diversos produtos da SulAmérica. O 
executivo, que está na SulAmérica há 
um ano, tem grande expertise em Ma-

rketing, Vendas, Tecnologia, Projetos e 
Planejamento .

 Com esta mudança, Carlos Alberto 
Trindade Filho, vice-presidente de Au-
tomóveis e Ramos Elementares, passa a 
liderar também as áreas de Vida e Previ-
dência.Trindade  possui mais de 30 anos 
de experiência no mercado e na SulAmé-
rica foi executivo de diversas áreas.

Renato Terzi Carlos Alberto Trindade Filho

A Comissão 
de Ouvidorias 
da Confederação 
Nacional das Se-
guradoras (CN-
seg) acaba de ele-

ger o novo presidente. O advogado Silas 
Rivelle, atual ouvidor do Grupo Seguros 
Unimed, assume o cargo com o desafio 
de implementar os indicadores de efici-
ência das ouvidorias e incentivar sua uti-
lização como canal de aproximação do 
mercado segurador de órgãos regulado-
res e de proteção ao consumidor. Segun-
do o novo presidente, uma das principais 
missões das ouvidorias hoje é ampliar a 
capacidade de resolução de conflitos no 
âmbito interno das empresas. 

CNseg: comissão
elege ouvidor
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Renata Muniz 
assume marketing 
da Capemisa  

A Cape-
misa integra 
ao seu time 
uma nova 
e x e c u t i v a . 
Renata Mu-
niz assume a 
Gerência de 

Marketing e Comunicação, repor-
tando-se ao presidente. Formada 
em Comunicação Social, com es-
pecialização em Relações Públicas 
pela UERJ, e MBA em Marketing 
pela FGV, possui 13 anos de ex-
periência na  área de marketing e 
comunicação de produtos e servi-
ços. Nesse período atuou na Bra-
desco Seguros, onde iniciou como 
Gerente de Marketing de Produtos, 
sendo posteriormente promovida a 
Superintendente de Comunicação 
de Produtos.

Tokio Marine investe no Varejo 

O canal de varejo representa atu-
almente 66% do volume de prêmios 
da operação da Tokio Marine Se-
guradora no Brasil. Tendo em vista 

esse cenário e preocupada em manter 
um relacionamento sólido e próxi-
mo com os corretores e assessorias, 
a companhia escolheu o executivo 
João Melo para comandar a direto-
ria Comercial Nacional de Varejo. 
O executivo continuará a se repor-
tar  à diretoria Executiva Comercial, 
liderada por Valmir Rodrigues. João 
Melo é formado em Tecnologia e fez 
parte das áreas técnicas de Riscos Di-
versos e Automóvel e, nos últimos 10 
anos, vem atuando na área comercial, 
na qual até recentemente foi respon-
sável pelas regiões do RJ/ES, Sul, 
Norte e Nordeste. Melo garante con-
tinuar promovendo o crescimento do 
canal por meio do desenvolvimento 
dos parceiros da seguradora.

Torres é nova 
contratação de 
Lojacorr S.A.

A Lo-
jacorr S.A. 
Rede de 
Corretores 
de Seguros 
acaba de 
contratar o 
executivo 

Lyncoln Torres, para se dedicar ao cres-
cimento da Filial em Campos Gerais 
(Ponta Grossa-PR). Aos 37 anos, Lyn-
coln Torres tem formação em gestão de 
pessoas e experiência de quase 15 em 
seguros de vida e previdência privada, 
como consultor de investimentos no 
Bradesco e gerente no banco coopera-
tivo Sicredi.  “A expansão e o cresci-
mento avançado do mercado em nossa 
região fez aumentar a demanda da Filial 
em Campos Gerais. Meu principal foco 
será aumentar o Mix de Carteira, am-
pliando a gama de produtos ofertados”.

Campos para 
área de TI da 
Europ Assistance

A Europ Assistance trouxe para seu 
time Ulisses Campos, que atuará como 
gerente executivo, responsável pela área 
de Tecnologia da Europ Assistance Bra-
sil (EABR). O executivo é formado em 
Engenharia Eletrônica pelo Instituto Tec-
nológico da Aeronáutica (ITA ), tendo 
conhecimentos  adquiridos em empresas 
como a Embraer, o Citibank, a Intelig Te-
lecomunicações e a IBM. O novo gerente 
executivo de TI declara que uma qualida-
de pessoal que somará ao time é a dedi-
cação na aquisição de conhecimento e de 
experiências enriquecedoras.

Há novo CEO 
para aVeganet

O diretor 
c o m e r c i a l 
da Veganet, 
Marcelo Mo-
rilla, assumiu, 
no início de 
agosto, o car-

go de CEO na empresa. O nome de Mo-
rilla foi indicação pessoal do presidente 
do Conselho da Veganet, Renato Guedes 
Filho, com aprovação absoluta de todos 
os membros do conselho. O executivo 
possui sólida carreira e mais de vinte 
anos de experiência no mercado de servi-
ços. Sua missão será renovar e fortalecer 
a atuação comercial da companhia.
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Homens contratam 
mais seguro viagem

Emenda das Domésticas
é tema de palestra no RJ

Seguro para caminhões com até 20 anos de uso

Despachante.com realiza assessoria veicular on-line

Muitas pessoas já estão come-
çando a planejar as férias de final 
de ano. O seguro viagem fazem 
parte dos planos da TaCerto.com 
Corretora de Seguros, com base nas 
pessoas que contrataram seguros 
nos últimos 12 meses, foi elabo-
rado o perfil do viajante que con-
trata o serviço. Os dados mostram 
que 55% dos segurados são homens 
contra 45% de mulheres, com mé-
dia de idade de 28 a 35 anos. Os 
problemas mais comuns  são devi-
do ao consumo de alimentos típicos 
das regiões que visitam e da água 
contaminada.

http://migre.me/fX1Vu

O Mutual RCF Frotas Massificados 
é destinado a pessoas físicas e jurídicas 

Lançado há pouco mais um mês, o 
Despachante.com é o primeiro por-
tal que realiza assessoria documental 
veicular 100% on-line, suprindo a 
demanda e necessidade que o clien-
te possui em relação aos serviços de 
carros novos, seminovos e usados. Se-

O presidente da ONG Doméstica 
Legal e consultor, Mário Avelino, rea-
lizou, no dia 29 de agosto, palestra no 
Clube Vida em Grupo do Rio de Janei-
ro. O assunto abordado foi a aprovação 
de alguns artigos em aprovação, sobre 
a contratação do seguro de acidente de 
trabalho para emprego doméstico por 
conta do empregador. Segundo Aveli-
no, o assunto pode criar boas oportu-
nidades para o mercado segurador. 

http://migre.me/fX0HR
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gundo o diretor da empresa, Marcelo 
Germano, o autor da ideia e que possui 
vasta experiência no mercado, a como-
didade é um dos grandes diferenciais 
do serviço, pois o cliente consegue su-
prir toda a sua necessidade a qualquer 
momento.

Brasil Insurance marca
presença no McDia Feliz
A Brasil Insurance, uma das maiores 
corretoras de seguros no país, participou 
em 31 de agosto da ação social “McDia 
Feliz”, realizada pela rede de lanchone-
tes McDonald’s, na qual a renda da ven-
da do sanduíche “Big Mac” é revertida 
para instituições de apoio e combate ao 
câncer Infanto-juvenil de todo País. Os 
1,3 mil funcionários da companhia rece-
beram cupons para participarem na uni-
dade do McDonald’s de sua preferência. 

http://migre.me/fX1Zi

que possuem dois ou mais caminhões 
e que desejam proteção aos veículos 
transportadores de cargas para danos 
que por ventura venham causar a tercei-
ros no trânsito, sejam danos materiais, 
corporais ou morais. O produto conce-
de desconto de bônus com confirmação 
on-line por meio da Central de Bônus.

http://migre.me/fX0AY
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O nOvO pOrtal 
da MapFrE já 
cOMEça cOM núMErOs 
iMprEssiOnantEs: 
tEstadO E aprOvadO 
pOr Mais dE 16.000 
pEssOas nO yOupiX 2013.

a MapFrE está lançando um novo portal com uma navegação mais intuitiva,
linguagem simplificada, visual inovador e todos os sites da MapFrE em um só
lugar. tudo pensado em facilitar a vida de corretores como você e dos seus clientes, 
como tudo o que a MapFrE faz. E um portal assim, cheio de tecnologia, tinha mesmo 
que ser lançado no youpiX, o maior evento de cultura de internet do mundo. porque se 
16.000 pessoas que entendem tudo sobre internet gostaram do novo portal da MapFrE, 
passamos no teste. viva esta experiência. 
Acesse o portal www.mapfre.com.br e nos diga o que você acha.
Afinal, fizemos tudo novo pensando inteiramente em você e nos seus clientes.

www.mapfre.com.br
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