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“Fechamos o ano com sensação de missão cumprida”. Esta fra-
se proferida pelo presidente do Grupo BB Mapfre nas áreas 
de automóvel, seguros gerais e affinities, Marcos Eduardo 
Ferreira, em coletiva recente com os jornalistas, resume bem 

o espírito das companhias nesse início de 2014. As grandes empresas tive-
ram resultados favoráveis no ano passado, salvo um ou outro revés, mas 
que não comprometeu a rentabilidade dessas organizações. Na forma de 
comunicado, o Grupo Bradesco Seguros, Porto Seguro, Liberty Seguros, 
Grupo Allianz, Tokio Marine, Sul América S/A e Grupo Caixa Seguros, 
por exemplo, mostraram seus resultados traduzidos em superávits impor-
tantes. O fato é que o setor continuará ainda por um bom tempo a crescer 
de forma sustentável, bem acima da taxa do PIB, e incólume às variações 
de humor da economia brasileira.

O presidente do Grupo Bradesco Seguros, Marco Antonio Rossi, em 
entrevista exclusiva à Seguro Total, afirmou que “a cada dia há o desejo da 
população de buscar proteção e produtos complementares aos que já são 
oferecidos com coberturas básicas pelo Estado”. Esse é um fato que foi vis-
lumbrado em 2012, ganhou corpo no ano passado e deverá consolidar-se 
em 2014. A procura por planos de vida e previdência é uma constatação 
evidente da necessidade do cidadão de proteger-se ante a contratempos fu-
turos. Esse setor nunca havia assistido ao aumento gradativo da clientela 
– até então restrita à carteira de automóvel. Esse cenário já ensaiava mu-
dança desde 2012 e, hoje, outras carteiras não representam mais um traço 
nas estatísticas das seguradoras e ganham fôlego extraordinário.

O próprio resseguro que parecia mergulhar numa onda de marasmo 
incontornável, já em 2013, sinalizava para a plena recuperação. Seguro To-
tal também ouviu alguns dos principais players desse mercado sobre suas 
perspectivas em 2014. As respostas deram o tom do otimismo. Segundo 
essas empresas, obras e projetos públicos de infraestrutura prometidos e 
guardados dentro das gavetas serão finalmente viabilizados, sobretudo do 
segmento de óleo e gás que exige investimentos, sobretudo após a desco-
berta da camada de pré-sal. Isso sem falarmos de empreendimentos liga-
dos a rodovias, portos e aeroportos. O desenvolvimento do País, em termos 
de ações de proteção social e projetos macroestruturais, passa obrigato-
riamente pela contribuição do seguro e resseguro. Os números do setor 
atestam essa máxima.

Setor pujante. A prova
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Atenção: bolsAs pArA 
mestrAdo em londres

Profissionais brasileiros for-
mados em ciências atuariais 

já podem se candidatar a duas 
bolsas de mestrado nessa área 
ou Gestão Atuarial na Cass Bu-
siness School - City University, 
em Londres. Elas são oferecidas 
por meio do Programa de Apoio 
à Pesquisa da Escola Nacional 
de Seguros, que visa estimular e 
promover o desenvolvimento de 
estudos nesta área.

A duração do programa de 
mestrado é de 13 meses. A Esco-
la fornecerá aos estudantes ajuda 
de custo mensal de mil libras es-
terlinas, passagem aérea de ida 
e volta para Londres. Os nomes 
dos dois candidatos serão divul-
gados em 3 de julho. 

SOLUÇÕES BANCÁRIAS
 EM EXPOSIÇÃO NA ÍNDIA

A brasileira Perto S.A. partici-
pou da 3ª edição da Expo-

sição Internacional e Conferên-
cia sobre Tecnologia Bancária, 
Equipamentos e Serviços (Ibex 
Índia 2014). O evento acontece 
em Mumbai, capital financeira 
da Índia, e reuniu as principais 
empresas do segmento de tec-
nologia bancária do mundo. A 
Perto expôs a sua nova linha  de 
ATMs, com os terminais de sa-
que e de múltiplas funções. 

Entre as novidades está o 
dispositivo para dissuasão de 
cédulas, o entintamento. A em-
presa mostrou também o Ter-
minal de Saque Frontal, voltado 
ao mercado indiano. No final de 
2014, a Perto pretende inaugurar 
a sua fábrica em Jaipur, na Índia.

GARANTIA NA SEGURANÇA 
PARA AS VIAGENS DE FÉRIAS 

A Mapfre Warranty, unidade 
brasileira da Mapfre Asis-
tencia - multinacional de 

seguros, resseguros e serviços – 
lançou a campanha “Viagem mais 
segura”, em face do aumento ex-
pressivo de viagens de carro ou 
moto durante o verão. O objetivo é 
compartilhar dicas e fazer um che-
ck list com os clientes para que pre-
vinam situações de risco aparen-
temente simples, mas que podem 
gerar grandes dores de cabeça.

Segundo o gerente de Sinistro 
da Mapfre Warranty, Fábio Leiva, o 
motorista, muitas vezes, esquece de 
verificar detalhes como a calibra-
gem de pneus ou as condições do 
estepe. “Se essa já não é uma situa-
ção desejável na cidade, ela se tor-
na potencialmente mais perigosa 
quando se está no meio da estrada, 
muitas vezes a quilômetros de um 
posto de serviços ou da assistência 
mais próxima”, explica. Leiva con-
sidera a manutenção preventiva 
como providência fundamental.

Campanha “Viagem mais Segura” já chegou ao 

conhecimento dos clientes

Barreto: vinculação da marca ao esporte

Omint presta
assistência 
médica no
Brasil Open 
PELO TERCEIRO ANO consecuti-
vo, a Omint é a assistência médica 
oficial do Brasil Open 2014, im-
portante torneio da ATP realizado 
em São Paulo. A ATP é a principal 
instituição vinculada ao tênis e res-
ponde pela organização dos prin-
cipais torneios ao redor do mundo. 
Para o torneio, a Omint oferece in-
fraestrutura médica para garantir 
atendimento aos jogadores e públi-
co. Nos dias de jogos, ambulâncias 
no ginásio, posto médico e médico 
credenciado pela ATP estiveram à 
disposição dos tenistas.

Jogadores de todo o mundo 
participarão do Brasil Open 2014. 
Entre os destaques internacionais 
estão os espanhóis Nicolas Alma-
gro e Guillermo Lopez, o alemão 
Tommy Haas e o argentino Juan 
Mônaco.   Para o diretor comercial 
e de marketing da Omint, Cícero 
Barreto a participação da empresa 
no evento é significativa para o po-
sicionamento da marca. “A Omint 
vem apostando na vinculação de 
sua marca ao esporte. Saúde e es-
porte andam sempre juntos”, diz 
Barreto.  
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Entidade aponta: veículo blindado 
deve passar por ampla revisão

Atendimento é prioridade na 
contratação de um seguro

ANEIRO registrou temperatu-
ras muito elevadas em diversos 
estados do País. Excelente para 
quem aproveita as férias. O calor 

exagerado, porém, também é mo-
tivo de preocupação para quem pos-

sui um carro blindado. Os fatores na-
turais, assim como as irregularidades 
de asfalto e a falta de conservação das 
estradas brasileiras fazem com que, ao 
retornar de viagem, o veículo tenha 
que passar por uma criteriosa revisão.

A sugestão é que o proprietário do 
blindado procure oficinas especializa-
das em reparo de veículos com essas 
características ou a própria blindado-
ra que executou o serviço. O cuidado 
é essencial para atestar que a proteção 
não tenha sido danificada ou tenha 
perdido a plenitude de sua qualidade 
na segurança. Itens como pastilhas de 
freio, vidros, balanceamento e alinha-
mento do veículo, funcionamento de 
travas e airbags devem ser minuciosa-

mente checados.
 “Duran-

te uma viagem, 
poucas são as 
pessoas que se 
preocupam com 
o local onde dei-
xam estaciona-
dos seus veículos. 
Em um blindado, 
essa preocupação 
deve ser real e 
constante, já que 
está diretamen-
te relacionada 
com a garantia 
de segurança 
da blindagem”, alerta o presidente da 
Associação Brasileira de Blindagem 
(Abrablin), Laudenir Bracciali. Nos vi-
dros, uma das maiores preocupações é 
com a delaminação, processo de deslo-
camento das camadas que o compõem. 
Acontece em virtude de vários fatores, 

Uma pesquisa recente realizada 
pela agência LeadPix com 3.133 
internautas de todo o Brasil 

apontou que o atendimento, desde a 
contratação até o uso em caso de sinis-
tro, é considerado o mais importante 
na hora de adquirir um seguro por 
28% dos entrevistados.  As coberturas 
e assistências descritas na apólice fica-
ram em segundo lugar, com 25% das 
preferências, e a garantia de ter o bem 
segurado de volta em caso de sinistro 
ficou em terceiro, com 15%. 

O preço é o mais importante para 
14% dos participantes e 7% das pessoas 
afirmaram não terem recursos para a 
contratação do serviço. Para 5% delas, 
o mais importante é a marca da segu-
radora. Quatro por cento dos entre-
vistados nunca tiveram o serviço de 
seguro e nem tem interesse de contra-

mas, sob exposição intensa de calor, o 
problema ocorre mais rapidamente.  

A delaminação é facilmente notada 
pelas bolhas de ar esbranquiçadas que 
aparecem nos vidros. Dependendo de 
seu grau e localização, pode afetar a 
resistência balística.

A delaminação provoca deslocamento das camadas que o compõem
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Pesquisa aponta o atendimento como o mais 

importante na hora de contratar o seguro

tar e apenas 2% considera essencial ser 
atendido por um corretor de seguros 
conhecido. 
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CONQUISTAS PROPICIAM 
ELEVAÇÃO DE RATINGS

A consultoria Standard & Poor’s 
elevou os ratings de crédito de con-
traparte atribuídos à Austral Segu-
radora e à Austral Re de ‘brA+’ para 
‘brAA-’. É a segunda elevação rece-
bida desde dezembro de 2012. Para 
a S & P, a revisão dos ratings reflete 
os sinais positivos e as conquistas 
que as companhias apresentaram ao 
longo de 2013 em relação à conso-
lidação de sua posição de mercado, 
a melhora na avaliação do seu perfil 
de risco financeiro e nas projeções 
de desempenho operacional e de 
lucros até 2015. Ainda segundo a 
S&P, a perspectiva é estável e reflete 
a expectativa da agência de melhor 
desempenho operacional e manu-
tenção de forte capitalização das 
companhias.
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VENDA DE MICROSSEGURO
PELA INTERNET
SAIU DA FICÇÃO
CONSIDERADA pioneira no merca-

do de microsseguro e no comércio 
eletrônico de produtos financeiros, 

a Caixa Seguros sai na frente e passa a ven-
der esses tipos de produto pela internet. 
Com preços a partir de R$ 30 por ano, o Se-
guro Amparo oferece assistência funeral, 
indenização por morte acidental e sorteio 
mensal de até R$ 60 mil. O produto vinha 
sendo vendido apenas nas casas lotéricas e 
correspondentes bancários, com média de 
vendas de 20 mil bilhetes por mês, o que 
garante à instituição a liderança do setor 
de microsseguros, com 99% de participa-
ção de mercado.

“Juntamos nossa vocação para os mi-
crosseguros com nosso pioneirismo no 
comércio eletrônico”, explica o diretor de 
produtos de vida da empresa, César Lo-
pes. Ele está otimista com a iniciativa: “O 
Amparo já era bem simples, com vendas 
realizadas em poucos segundos. Agora o 
processo fica ainda mais fácil para o con-
sumidor”, explica. 

“O foco nos segmentos mais populares 
sempre esteve no DNA da companhia”, 
complementa. A empresa já comercializou 
cerca de 21 milhões de seguros populares 
desde 1995. 

Workshop

No dia 12 de março, o Rio de Janeiro 
receberá o workshop “Microsseguros”. Os 
participantes identificarão as diferenças 
entre os seguros tradicionais e os dessa 
modalidade, parcela da população a que o 
microsseguro se destina, além de conhecer 
suas principais regras legais e regulatórias. 
Segundo o professor Aluízio Barboza, o 
microsseguro visa atender à população de 
baixa renda, que nos últimos anos viu cres-

cer seu poder aquisitivo. 
Segundo Barboza, para alcançar tal ob-

jetivo será necessário um esforço em con-
junto das iniciativas pública e privada, que 
permita ao mercado oferecer produtos ade-
quados às necessidades específicas dessa 
classe social. “À medida que mais pessoas 
passam a ter condições de adquirir bens e 
serviços, naturalmente o mercado de segu-
ros passa a ganhar novos clientes em po-
tencial”, conclui o professor. 

Lopes: “Foco nos segmentos mais populares sempre 

esteve no DNA da companhia”

MURAL
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TOLERÂNCIA ZERO 
PARA QUEM

DIRIGE BÊBADO

Desta vez, a Câmara Fe-
deral resolver dar a sua 

contribuição. Projeto de 
Lei nº 5764/13, de autoria 
do deputado Sandro Mabel 
(PMDB-GO), concede às 
seguradoras a isenção de 
pagamento de conserto de 
veículos, cujos motoristas 
estejam visivelmente al-
coolizados ou drogados. 
Assim, as companhias de-
sobrigam-se a ressarcir os 
danos materiais de carro 
conduzido por pessoas com 
sua capacidade psicomoto-
ra alterada “por outra subs-
tância psicoativa que deter-
mine dependência, como 
é o caso das drogas”. Tal 
comprovação poderá ser 
feita por meio de imagem, 
vídeo, teste, exame clínico 
ou outro mecanismo auto-
rizado pelo Conselho Na-
cional de Trânsito. 

Segundo Mabel, a cláu-
sula limitadora de respon-
sabilidade será incluída 
nos contratos de seguro de 
veículos, mas não alcança-
rá as coberturas de danos 
a terceiros. “O projeto de 
lei pretende induzir nossos 
motoristas a um compor-
tamento mais humano no 
trânsito, punindo aqueles 
que, alcoolizados, venham 
a provocar acidentes, na 
medida em que os impede, 
se flagrados nessa situação, 
de se beneficiarem de inde-
nizações contratadas junto 
à seguradora”, explica o au-
tor. A proposta tramita em 
caráter conclusivo e será 
analisada pelas Comissões 
de Finanças e Tributação, 
de Constituição e Justiça e 
de Cidadania.
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Projetos de infraestrutura 
movimentarão setor
Essa é a expectativa das companhias que veem o 
País como um mercado próspero

Há um inconfessável desejo das 
companhias brasileiras quan-
to à confirmação do cresci-

mento do mercado de resseguros em 
2014. Especialistas devem dar o tom de 
otimismo no 3º Encontro de Ressegu-
ro do Rio de Janeiro em abril. É claro 
que temas ligados a grandes riscos e 
fraudes serão amplamente debatidos e 
continuam a tirar o sono dos ressegu-
radores. De um modo geral, o clima é o 
melhor possível. As empresas auferem 
lucros importantes. A Willis Group 
anunciou recentemente receita de US$ 
3,6 bilhões e crescimento de 5% em 
2013. Já o IRB Brasil Re contabilizou 

R$ 278,548 milhões obtidos no quarto 
trimestre de 2013, alta de 62% em 12 
meses. E a Munich Re também obteve 
lucro no quarto trimestre do ano pas-
sado, saltando de 477 milhões de euros 
para 1,2 bilhão.

O setor estaria vivendo um mo-
mento de “céu de brigadeiro”? Pode 
ser. “O ano de 2014 é promissor para 
as obras de infraestrutura no País, 
impactando positivamente o setor de 
resseguros”, acredita o diretor de Re-
lacionamento com Clientes e Correto-
res da AGCS Re Brasil, Rodolfo Bokel. 
Ele aposta no aumento significativo da 
concretização dos projetos de conces-
sões e leilões, o que ampliaria os negó-
cios do setor.

O sucesso dos leilões ocorridos 
nos últimos meses é um dos fatos que 

sustenta o otimismo de grandes or-
ganizações. A head de Resseguros da 
Swiss Re para América Latina Sul e 
presidente da Swiss Re Brasil Ressegu-
ros, Margo Black, credita esse sucesso 
ao aumento de confiança no País. Em 
paralelo a isso, a executiva ressalta o 
anúncio do governo sobre o Programa 
de Sustentação do Investimento (PSI) 
para este ano, que “beneficiará o setor 
de infraestrutura”.

Há certa unanimidade de que 2013 
será lembrado por projetos de infra-
estrutura cancelados ou postergados, 
levando a um desempenho mais fra-
co do setor no país. Essa é a opinião 
de Bokel, por exemplo. Mas, desde o 
início da década havia uma sinalizou 
para o avanço desse mercado. “Ana-
lisando a movimentação dos últimos 

Projetos de parques de geração de energia eólica podem ser encampados por resseguradores. Temas ligados a grandes riscos estão na pauta
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anos, juntamente com o aumento da 
oferta de negócios, tivemos um expres-
sivo aumento de capacidade oferecida 
ao mercado, exercendo uma natural 
pressão para queda de taxas”, avalia o 
diretor técnico da Resseguradora AIG 
Brasil, Marcos Fugise.

Segundo o diretor da AGCS Re Bra-
sil, os sinais de melhoria são perceptí-

veis mediante a solicitação de novos 
contratos, consultas e cotações de se-
guros, “que servem como termômetro 
para o mercado”. Ele destaca que pro-
jetos de mobilidade urbana voltados 
ao metrô, rodovias, aeroportos, portos 
e ferrovias são esperados para esse ano 
e seus riscos devem ser repassados das 
seguradoras para as resseguradoras.

Por outro lado, Fugise, embora re-
conheça o crescimento do volume dos 
negócios do mercado, não sabe dizer se 
o volume de prêmios irá acompanhar 
este avanço na mesma proporção. De 
qualquer maneira, o diretor da AIG 
Brasil, espera um “aprimoramento na 
qualidade de subscrição, decorrente da 
pressão por uma melhora no resultado 
operacional”. 

Projetos de infraestrutura

Margo Black ressalta o potencial do 
mercado de resseguros, compactando 
da visão de Fugise sobre a vinda de in-
vestimentos em grandes projetos de in-
fraestrutura – que inclui naturalmente 
concessões de estradas e rodovias, ge-
ração de energia, entre outros. “Os ra-
mos beneficiados serão principalmente 

os de garantia, riscos de engenharia, 
transportes e responsabilidade civil”.

Há um questionamento que vez ou 
outra chega à “mesa” de presidentes e 
grandes executivos: A atual política 
econômica interfere de alguma forma 
nessa área? Para o diretor da AIG, os 
resseguros, como qualquer outro setor 
produtivo, são sensíveis à política eco-
nômica. “Entretanto, por estar pratica-
mente no final da cadeia, os impactos 
são sentidos com um delay maior que 
em outros setores da economia”, argu-
menta. 

Fugise conclui, reafirmando o oti-
mismo desse mercado, pois crê nas 
oportunidades de desenvolvimento. 
“O setor de seguros no País ainda tem 
um grande potencial de crescimento, à 
medida que a sociedade vai amadure-
cendo sua consciência da necessidade 
de proteção”. A head de Resseguros da 
Swiss Re também projeta a expansão 
do setor em função das operações lo-
cais dos resseguradores. Eles – os res-
seguradores – consideram o setor de 
grandes projetos dentro dos seus res-
pectivos planos de negócios, “tanto em 
termos de volume de prêmio potencial 
quanto em termos de oportunidade 
de trazer ao mercado brasileiro novos 
produtos e tecnologias”.

Fugise: sinais de melhoria são perceptíveis 

mediante a solicitação de novos contratos

Margo Black: sucesso dos leilões propiciou 

aumento de confiança no País

Bokel: ano de 2014 é promissor para as obras 

de infraestrutura no Brasil

“O ano 
de 2014 é 
promissor para 
as obras de 
infraestrutura 
no País, 
impactando 
positivamente 
o setor de 
resseguros”
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Emissão de certificados digitais pela Rede ICP 
propicia aumento da clientela

O grande 
trunfo da 
tecnologia 
para o 
corretor 
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O mundo digital está inexora-
velmente ligado à atividade 
empresarial e dos profissio-
nais liberais. Isso ninguém 

dúvida. Essa tese explica (e comprova) 
o início das atividades da Rede ICP 
Seguros, lá nos seus primórdios – por 
volta de 1999. Passados quase 15 anos, 
a empresa se consolidou no mercado. 
Segundo o diretor de Expansão de 
Rede da ICP Seguros, Rodrigo Matos, 
houve uma visão de futuro quando se 
decidiu pela formação da rede, época 
da introdução da assinatura digital 
no País. Ele recorda: “Sentimos que 
os corretores de seguros poderiam ser 
protagonistas desse processo. No iní-
cio dos debates sobre a viabilização de 
uma ferramenta que tornasse a assina-
tura digital uma realidade no Brasil, 
chegou-se à conclusão de que teria de 
haver uma atividade de qualificação 
presencial, ou seja, alguém precisaria 
assumir o papel de qualificar o titu-
lar do certificado digital. Percebeu-se, 
então, a rede de corretores como uma 
possibilidade real”. E essa possibilida-
de justifica-se por alguns motivos im-
portantes.

O primeiro deles refere-se à voca-
ção natural em lidar com pessoas. “É 
uma característica inerente à sua ativi-
dade”, ressalta Rodrigo. Segundo mo-
tivo: a necessidade da Rede ICP Segu-
ros estar presente em todo o território 
nacional. “A certificação digital não é 
uma ferramenta ou tecnologia exclu-
dente. Até porque ela é imprescindível 
ao cidadão que mantém relacionamen-
to com governo”, reforça.

Também em 1999 discutia-se a 
formação de uma entidade que pudes-
se representar os atores da chamada 
“nova economia”, hoje, batizada de 
economia digital.  O executivo argu-
menta que a ‘Rede’ nasceu fruto da 
integração de elementos distintos. Em 
sua análise, via-se o setor de correta-
gem de seguros funcionando como um 
átomo.  “Desejávamos ‘molecularizar’ 
esse setor, ligando um corretor a ou-
tro em uma grande rede”, pondera o  
diretor.

Pois bem, em 2001, surgiu essa 
oportunidade. Um ano significativo, 

lembrado pela primei-
ra Medida Provisória nº 
2.200, de 28 de junho 
(instituiu a Infraestru-
tura de Chaves Públicas 
Brasileira – ICP-Brasil). 
Essa norma foi apri-
morada e, dois meses 
mais tarde, o presidente 
da República, Fernan-
do Henrique Cardoso, 
promulgou a Medida 
Provisória 2.200-2, de 
24 de agosto. “Esse ato 
legislativo permite a dis-
seminação dessa ferramenta, que pos-
sibilita dar validade jurídica a um do-
cumento eletrônico”. Rodrigo afirma, 
ainda, que a MP estabelece a qualifi-
cação presencial do titular do certifi-
cado digital, que obviamente precisará 
de um terceiro para chancelar a figura 
desse titular.

No início dos anos 2000 – e como 
consequência natural – vislumbrou-
-se a possibilidade de capacitação dos 
corretores como Autoridades de Re-
gistro (AR) e a existência de Autori-
dades Certificadoras (AC). “Em 2002, 
foi iniciado o processo de constituição 
da primeira AC do setor de seguros, a 
AC Fenacor, em todo o País”, destacou 
o diretor. Posteriormente a esse fato, 
com a eleição de Leoncio de Arruda à 
presidência do Sindicato dos Correto-
res de Seguros no Estado de São Paulo 
(Sincor-SP), a própria entidade se inte-
ressou em implantar uma AC, com o 
objetivo de possibilitar os corretores 
de emitirem certificados digitais. 

Onze anos depois, em 2013, o Sin-
dicato dos Corretores de Seguros do 
Rio Janeiro (Sincor-RJ) também se 
credenciou para ser uma Autoridade 
Certificadora.  

Capilaridade

Rodrigo Matos ressalta que a ICP 
Seguros se firmou como uma rede de 
corretores, cuja principal caracterís-
tica é emitir certificados digitais de 
todas as ACs, mas sem criar vínculos 
com elas, capacitando-os para exer-
cer essa atividade. “Esse é um serviço 
que atende às demandas da popula-
ção, dada a característica do corretor 

de estar presente em todos os municí-
pios brasileiros. Poucas redes têm essa 
capilaridade”, ressalta. Ele crê numa 
previsão – em 2015 ou 2020, o papel 
será banido do setor de seguros, subs-
tituído pelas transações eletrônicas. O 
corretor precisa se preparar para essa 
transição.

O executivo não tem dúvidas: há 
centenas de corretores operando como 
AR e para vários deles essa atividade 
propiciou o crescimento de sua car-
teira. O trabalho de AR gera um rela-
cionamento estratégico: “Ao atender o 
titular de um certificado digital, o cor-
retor estabelece relações. Estas abrem 
as portas na oferta de outros produtos 
no futuro”.  Segundo seus cálculos, o 
profissional que opera como Autori-
dade de Registro conquista, em média, 
crescimento de sua carteira na faixa de 
30% ao ano, amplia o leque de relacio-
namentos e se fortalece.

Rodrigo lembra que cada corretor 
possui uma marca em sua base regio-
nal. Ciente disso, a ICP Seguros jun-
tou sua marca à dele, concretizando a 
tendência de ‘molecularizar’ a sua ati-
vidade – e não mais na atuação como 
‘átomo’. “Hoje, vivemos um momen-
to de consolidação dessa ideia que eu 
considero muito razoável”, considera. 
As corretoras integrantes da rede re-
cebem mensalmente em suas correto-
ras 40 mil novos clientes todo o mês. 
O executivo possui uma convicção: 
nos atuais 137 pontos de atendimento 
(número variável), haverá a emissão de 
500 mil certificados em 2014.

E como é possível fidelizar essa 
clientela?  Rodrigo explica: “Esses 
clientes aparecem em função das po-
líticas públicas do governo de dotar o 
cidadão de um certificado digital, eli-

Carlos Alberto Pacheco

Rodrigo: certificado digital é ferramenta que reduz a burocracia
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minando as filas na solicitação de ser-
viços”. O diretor cita um exemplo. “Em 
2014, a Receita Federal deverá implan-
tar a declaração do imposto de renda 
pré-preenchida. Os dados passariam a 
constar de um documento preenchido 
previamente pela Receita e confirmado 
pelos contribuintes. Bastar ter o certi-
ficado digital para economizar tempo”.

Na visão de Rodrigo, o corretor 
nesse processo assume um papel fun-
damental graças à sua presença nos 
municípios brasileiros. “É uma das 
redes de varejo de serviços com maior 
capilaridade do País”, reitera.

O diretor de Expansão da Rede ICP 
Seguros, Rodrigo Matos, possui um 
objetivo ambicioso: atender a 500 mu-
nicípios brasileiros, cada qual com um 
ponto de atendimento. “Essa é a nossa 
meta para os próximos dez anos”, reve-
la. E mais: a Rede ICP Seguros deseja 
marcar presença em todos os municí-
pios entre 50 mil e 500 mil habitantes.

E-Commerce

O diretor de Comércio Eletrônico 
e Gestão de Marcas da Rede ICP Se-
guros, Rodrigo Paiva, é o responsável 
na equipe por garantir que as cor-
retoras integrantes conquistem um 
fluxo constante de clientes por meio 
da venda eletrônica. “Em 2013, colo-
camos dentro das corretoras creden-
ciadas mais de 240 mil novos clientes. 
Isso só foi possível graças a um traba-
lho intenso de construção de marca 
e marketing digital em prol de nossa 
rede”, destaca Paiva. A ICP Seguros 
fornece a todos os seus membros uma 
plataforma de comércio eletrônico de 
certificados digitais, o Marketplace, 
que liga o cliente à corretora. “Esses 
novos clientes que colocamos dentro 
das corretoras foram responsáveis por 
um crescimento na ordem de 25% no 
faturamento da carteira de seguros de 
nossos credenciados. É um número 
importante e demonstra que o certifi-
cado digital é mais que um produto na 
prateleira do corretor. É, na verdade, 
uma estratégia para a conquista de no-
vos clientes de seguros, já que o perfil 
do cliente que necessita de um certifi-
cado digital é muito similar ao toma-
dor de decisão na compra de seguros”. 

Ser uma Autoridade de Registro da 
ICP Seguros se tornou um grande di-
ferencial, sobretudo para as corretoras 
de médio e pequeno porte, pois é uma 
forma eficiente de estabelecer relacio-
namentos, se atualizar na esfera tecno-
lógica e pavimentar seu caminho para 
a economia digital. Para Paiva, “a co-
mercialização eletrônica de seguros no 
Brasil está em fase de amadurecimen-
to e é uma evolução sem volta. Hoje já 
vemos algumas iniciativas isoladas de 
cotação e geração de leads online, mas 
acreditamos que até 2020 as apólices 
eletrônicas vendidas com ciclo 100% 
online serão mais comuns. O corretor 
que estiver preparado para atender o 
cliente online e dominar os insumos 
tecnológicos que propiciam a assinatu-
ra eletrônica, sairá na frente”. 

O corretor credenciado na ICP Se-
guros já possui em sua carteira um 
produto de ciclo 100% online, que é o 
certificado digital. Dessa forma, ofe-
recer e efetivar a venda de um seguro 
eletronicamente será apenas mais um 
passo natural. Para construir isso, a 
ICP Seguros contratou Solange Vas-
concelos, uma profissional com vasta 
experiência no mercado de seguros. 
Solange é responsável pelo desenvol-
vimento de produtos de seguros com 
ciclo 100% online e para isso tem man-

tido negociação com diversas segura-
doras do mercado. “Temos uma vigo-
rosa rede de corretores distribuindo 
produtos online plugados a milhares 
de clientes com hábitos de consumo 
online. Hoje oferecemos o certifica-
do digital, mas essa mesma estrutu-
ra pode também distribuir produtos 
de seguros”, enfatiza Paiva. O diretor 
ainda esclarece: “Não acreditamos em 
um modelo de comércio eletrônico 
que elimina o contato pessoal do cor-
retor com seu cliente. Ninguém quer 
ser atendido por um call center frio e 
impessoal. Por isso, apostamos em um 
modelo que une as facilidades opera-
cionais da venda online com uma rede 
de assistência profissional formada por 
corretores de seguros qualificados e 
localizados fisicamente na cidade do 
cliente. A experiência de atendimento 
consultiva e personalizada que o clien-
te obtém ao comprar em nossa rede é 
nosso grande diferencial”.

Marca

Além de incluir o certificado digi-
tal em seu rol de produtos e inserir-se 
na economia digital, as corretoras cre-
denciadas da ICP Seguros conquistam 

Manuel e Rodrigo Matos: gestor e vice-presidente empreendem trabalho profícuo
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maior visibilidade ao se beneficiarem 
diretamente com os investimentos 
em marketing que a empresa realiza. 
“Percebemos que as corretoras que 
operam isoladamente têm dificuldade 
em extrapolar o seu reconhecimento 
de marca para fora do seu núcleo local 
de relacionamento. Por isso, desenvol-
vemos uma estratégia de co-branding 
que consiste em aliar o nome tradicio-
nal da corretora à identidade visual da 
marca ICP Seguros. Assim, as corre-
toras podem tirar proveito dos inves-
timentos em divulgação da marca que 
fazemos e mostrar que fazem parte de 
uma rede de atendimento com âmbito 
nacional. Tudo isso sem perder a sua 
própria identidade. Fornecemos mate-
riais de divulgação para os membros 
da rede e investimos de forma consis-
tente em mídias segmentadas para dar 
visibilidade aos membros da rede”, res-
salta Paiva. 

Paiva continua: “Temos concentra-
do muitos esforços de construção de 
marca nas ferramentas de marketing 
digital e mídias sociais. Temos equipe 
especializada para auxiliar o corretor 
credenciado a reforçar sua presença 
localmente. E o resultado de todo esse 
trabalho é que as corretoras credencia-
das tem conquistado market share ano 
após ano de forma consistente. Os nú-
meros mostram que nossa marca en-
trega clientes qualificados para a rede e 
esse é um grande ativo”.

Fenacor

Rodrigo Matos, além de diretor de 
Expansão da ICP Seguros é filho do 
presidente da empresa, Manuel Ma-
tos, que tem executado um papel ins-
titucional importante nos mercados de 
seguros e certificação digital. Rodrigo 
informa que Manuel Matos tem ido a 
Brasília e mantido encontros com o 
deputado federal Armando Vergílio, 
presidente da Federação Nacional dos 
Corretores de Seguros (Fenacor), que, 
em sua opinião, tem conduzido de for-
ma competente a discussão do proje-
to do Simples Nacional no Congresso 
(enquadramento das novas categorias 
no regime simplificado, incluindo os 
corretores). “Há um número expres-
sivo de empresas no País candidatas 

a obterem certificado digital (em seus 
cálculos seriam 7 milhões). É de inte-
resse do gestor da Rede ICP Seguros 
discutir políticas públicas e o marco 
regulatório do setor com o deputado”, 
complementa.

O executivo lembra o Projeto de 
Lei 3558/12, que trata a biometria no 
País, de autoria do presidente da Fena-
cor, em tramitação na Câmara Fede-
ral. O projeto dispõe sobre a utilização 
de sistemas biométricos e a proteção 
de dados pessoais. Rodrigo destaca o 
parágrafo primeiro: “A ICP-Brasil se 
adequará para a utilização de sistemas 
biométricos e armazenamento de bio-
metrias, bem como promoverá o uso 
de aplicações seguras com a utilização 
conjunta de assinaturas digitais e assi-
naturas biométricas, proporcionando 
maior certeza probante e facilidade de 
utilização”.

Rodrigo continua: “Manuel enten-
de que é importantíssimo o diálogo 
com Armando Vergílio, sendo ele o 
detentor de uma AC de grande poten-
cial na ICP Brasil (AC Fenacor)”. O 
gestor é delegado eleito da atual gestão 
do Sincor-SP, participante ativo das 
assembleias, junto com Nelson Mar-
tins Fontana (delegado titular). “Com 
a certificação digital, o corretor tem 
uma oportunidade histórica de con-
tribuir como agente de bem-estar so-
cial, facilitando o acesso do cidadão a 
essa tecnologia. E como esse vigoroso 
instrumento, contribuirá para reduzir 
o custo Brasil. Ele pode ser o 
protagonista disso”, acredita.

Além de Vergílio, Ma-
nuel tem conversado com 
outros profissionais bastante 
atuantes no setor como os 
presidentes do Sincor, Maria 
Filomena Magalhães Bran-
quinho (MG), Dorival Al-
ves de Sousa (DF) e Ricardo 
Pansera (RS). “Ele levanta a 
bandeira do pequeno e mé-
dio empreendedor porque 
estes geram emprego nesse 
país e mantém o equilíbrio 
social”, diz Rodrigo Matos. O 
diretor de Expansão de Rede 
reafirma o papel do certifi-
cado digital, como “uma das 
ferramentas que reduzem a 
burocracia existente entre o 
cidadão e o Estado”. 

As obrigatoriedades oriundas das 
políticas do governo para o forne-
cimento de serviços levam o cida-
dão a precisar do certificado digital. 
O profissional compra online pelo 
Marketplace da Rede ICP Seguros ou 
diretamente por meio dos sites das 
Autoridades Certificadoras que a em-
presa mantém parceria. Ao efetuar a 
compra, o cidadão precisará ser aten-
dido de forma presencial e escolhe o 
ponto de atendimento mais próximo 
da corretora. “Ao desenvolvermos a 
comercialização do certificado digital, 
estou obrigatoriamente direcionando 
clientes à nossa rede”, reforça. 

Há situações que podem gerar al-
guma dificuldade. Numa determinada 
transação feita no Marketplace da ICP 
Seguros, o ponto mais próximo pode 
distar 300 quilômetros do município 
de origem. É justamente quando Ro-
drigo Matos entra em ação para saber 
qual é o corretor que atua na região e 
viabilizar a transformação de um pon-
to. “Detectamos onde há carência e 
corremos atrás para suprir esses mu-
nicípios de pontos”, realça. Ele lem-
bra que os clientes da rede são quali-
ficados, geralmente consumidores de 
seguros, empresários ou profissionais 
liberais, pagadores de impostos, como 
IPVA, Imposto de Renda ou IPTU. “A 
Rede ICP Seguros é a maior rede de 
atendimento ao cidadão na emissão de 
certificados digitais”, finaliza Rodrigo 
Matos. 

Paiva: corretoras credenciadas recebem novos clientes
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DESEMPENHO

Novo modelo comercial será centralizado e multirramo
Presidente do Grupo Bradesco Seguros, Marco Antonio Rossi, fala com exclusividade 
sobre estratégia comercial, atuação no mercado e busca permanente pela eficiência

Revista Seguro Total – Em 2014, 
como será implementada a uni-
ficação das operações do Grupo 
Bradesco Seguros?
Marco Antonio Rossi - Na verda-
de, a integração das áreas comer-
ciais do Grupo Bradesco Seguros, 
concretizada com a criação da es-
trutura denominada Organização 
de Vendas (OV), teve início em 2013 
e já foi completada nas regiões do 
interior de São Paulo, Grande São 
Paulo e capital, Rio de Janeiro, Es-
pírito Santo e Minas Gerais. Nas 
próximas semanas, esse processo 
chegará ao Sul do País e deverá ser 
estendido a todo o Brasil nos pró-
ximos meses. Não há mudança do 
modelo de empresas especialistas, 
mas sim um aprimoramento 
da nossa estratégia comercial: 
passamos a atuar com foco no 
cliente, e não mais no produto. 
 
ST – Viabilizada a unificação, de 
que forma os corretores irão am-
pliar o leque de produtos ofereci-
dos aos seus segurados?
MR - O novo modelo comercial 
centralizado e multirramo, con-
forme já destacado, amplia o foco 
nas necessidades de cada corretor. 
Dessa forma, para cada segmen-
to de mercado, passamos a ter um 
ponto focal para qualquer produto 
comercializado pela Bradesco Se-
guros. Além do treinamento das 
equipes para trabalhar de forma 
unificada, o Grupo vem realizan-
do uma série de encontros com os 
corretores para apresentar o novo 
modelo.
 
ST – Qual é a perspectiva de cres-
cimento do Grupo nesse ano? 
MR - Para 2014, estamos trabalhan-
do com um guidance de crescimento 
entre 9% e 12%. O mercado de se-
guros nacional tem apresentado 
crescimento bem superior ao regis-
trado pela economia brasileira. Ob-

servamos que, cada dia mais, há o 
desejo da população de buscar pro-
teção e produtos complementares 
aos que já são oferecidos com co-
berturas básicas pelo Estado. Acre-
ditamos que o setor de vida e pre-
vidência manterá o desempenho 
que tem contribuído para assegu-
rar à Bradesco Seguros a liderança 
do mercado.

ST - O índice combinado da 
Bradesco Seguros tem sido 
positivo, crescendo entre 0,5% a 
0,8%. Essa é uma tendência que se 
consolidará ao longo do tempo?
MR - O Índice Combinado do Gru-
po Bradesco Seguros permane-
ceu em torno de 86% nos últimos 
dois anos, mas temos trabalhado 
para melhorá-lo ainda mais. Outro 
parâmetro importante é o nosso 
Índice de Eficiência Administrati-
va, que vem se mantendo em pa-
tamares historicamente reduzidos, 
tendo atingido, no segundo trimes-
tre de 2013, o menor nível dos últi-
mos anos: 4,1%. Quanto menor esse 
índice, melhor o desempenho.

ST – Pesquisa realizada por uma 
agência do RJ aferiu que o aten-
dimento ao cliente foi considera-
do o ato mais importante na hora 
de adquirir um produto por 28% 
dos entrevistados, seguido pelas 
coberturas e assistências descri-
tas na apólice, com 25%. O senhor 
concorda com esses percentuais?
MR - Não temos como avaliar os 
percentuais citados, mas há dúvi-
das de que o atendimento na ven-
da e no pós-venda, vem exercendo 
um peso crescente na decisão de 
compra do cliente. É uma realidade 
mundial, e que se estende a prati-
camente todos os segmentos da 
economia. Quanto mais informa-
dos e conscientes de seus direitos, 
mais os consumidores exigem das 
empresas qualidade e eficiência no 

atendimento, o que é saudável e le-
gítimo. 

ST – Se a alta da taxa de juros 
propicia maior receita financeira, 
a possibilidade de uma inflação 
que fuja ao controle do governo 
traz inquietações à Bradesco Se-
guros?
MR - O Grupo Bradesco Seguros 
pauta sua atuação pela busca per-
manente de eficiência econômica. 
Para 2014, nossa vocação segue con-
centrada nos seguros massificados 
– apólices residenciais, seguros de 
vida, dental, títulos de capitalização 
e seguro saúde para pequenas e 
médias empresas. Temos clientes 
em todos os municípios brasileiros, 
cobertos pela rede de mais de 4 mil 
agências Bradesco, com o comple-
mento de 404 unidades, entre nú-
cleos de atendimento, escritórios e 
sucursais. Mantemos, ainda, parce-
ria com cerca de 35 mil corretores 
de seguros em todo o país.

Rossi: grupo realiza encontros com os corretores 

para apresentar o novo modelo
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Água e Energia formam o tema do Dia Mundial da Água comemorado em 22 de março
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A Organização das Nações 
Unidas (ONU) definiu o 
tema do Dia Mundial da 
Água a ser comemorado em 

22 de março próximo: Água e Energia. 
A escolha ocorreu porque esses dois 
componentes estão intimamente in-
terligados e são interdependentes, já 
que a geração hidrelétrica, nuclear e 
térmica precisa de recursos hídricos. 
Segundo dados da Agência Interna-
cional de Energia, por exemplo, um 
aumento nominal de 5% do transporte 
rodoviário no mundo até 2030 poderia 
aumentar a demanda por água em até 
20% do recurso utilizado na agricultu-
ra, devido ao uso de biocombustíveis. 

Outro dado da ONU aponta que 
cerca de 8% da energia gerada no pla-
neta é utilizada para bombear, tratar e 
levar a água para o consumo das pes-
soas. Além disso, os recursos hídricos 
são utilizados para a geração de ener-
gia geotérmica, que é uma alternativa 
para energia em países com escassez 
de água.

O Relatório de Conjuntura dos Re-
cursos Hídricos no Brasil – Informe 
2012, da Agência Nacional de Águas 
(ANA), afirma que o País possui cerca 
de mil empreendimentos hidrelétricos, 
dos quais mais de 400 são pequenas 
centrais hidrelétricas (PCH). Até 2011, 
de acordo com a Agência Nacional de 
Energia Elétrica (Aneel), aproxima-
damente 70% dos 117 mil megawatts 
(MW) da capacidade instalada da ma-
triz energética brasileira eram gerados 
por PCH, usinas hidrelétricas e cen-
trais de geração hidrelétrica.

Em 2013, a ONU definiu o tema 
“Cooperação pela Água” para marcar 
as celebrações e o Brasil, que instituiu 
seu Dia Nacional da Água em 2003, 
aderiu à proposta, como forma de in-
centivar a troca de experiências e a 

ENERGIA ESTÁ NA AGENDA DO DIA MUNDIAL DA ÁGUA 
Celebrado desde 22 de março de 1993, data foi recomendada pela ONU durante a 

Conferência das Nações Unidas sobre Meio Ambiente e Desenvolvimento, a Eco-92

busca por soluções. Entre os temas já 
escolhidos para a data estão: água e 
segurança alimentar, águas transfron-
teiriças, saneamento, água limpa para 
um mundo saudável, lidando com a es-
cassez de água e água para as cidades: 
respondendo ao desafio urbano.

Para celebrar o Dia Mundial da 
Água, entre outras ações, a ANA criou, 
em 2007, o hotsite Águas de Março. A 
ideia é trazer informações institucio-
nais sobre o tema anual definido pela 
ONU, um calendário de eventos na-
cionais, estaduais e locais que tenham 
como mote a celebração do dia 22 de 
março, bem como informações sobre o 
tema das celebrações de cada ano.

Universalizar a água

O governo federal quer viabilizar 
uma ambiciosa empreitada. Trata-se 
do programa “Água para Todos”, par-
te integrante do Plano Brasil Sem Mi-
séria, coordenado pelo Ministério da 

Integração Nacional. O governo pre-
tende levar água para 750 mil famílias, 
principalmente do semiárido brasilei-
ro, até o final de 2014. O programa foi 
concebido para universalizar o acesso 
do bem natural a populações caren-
tes residentes em comunidades rurais, 
além de disponibilizar a oferta de água 
para o consumo animal por meio de 
tecnologias diferenciadas.

Somente no PAC 2 (Programa de 
Aceleração do Crescimento) o governo 
federal destinou R$ 4,7 bilhões para o 
‘Água para Todos’. O Executivo pro-
meteu também a construção de 300 
mil cisternas de polietileno e 450 mil 
cisternas de placa, além de tecnologias 
complementares como barreiros, siste-
mas coletivos de abastecimento e kits 
de irrigação. Em seu primeiro ano de 
atuação (2011), 111 mil famílias do se-
miárido foram beneficiadas. Em 2012, 
cerca de 300 mil cisternas foram entre-
gues. Mas é preciso mais, perseguindo 
a meta de 750 mil cisternas instaladas 
em 2014.

INFOSUSTENTABILIDADE
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Índices de sedentarismo 
são críticos em saúde

Nova 
ferramenta 
calcula 
emissões de 
CO2

Calor sufocante, 
labaredas à vista

Alerta vermelho: mais de 50% dos pesquisados não 

praticam exercícios regularmente

Incêndio em empresa no município de Cachoeirinha: 

registros crescem no Rio Grande do Sul

RECENTE estudo da SulAmérica 
Seguros, denominado “IV Saúde 
Ativa – Ramos de Atividade Eco-

nômica”, realizado com segurados de dez 
setores profissionais, chegou a resultados 
impactantes: todos os grupos pesquisados 
apresentaram elevados índices de sedenta-
rismo, entre 49,8% e 63,4%. O levantamen-
to também concluiu que mais de 50% dos 

pesquisados não praticam exercícios ou 
o fazem eventualmente, estatística vinte 
pontos percentuais superiores à verificada 
para a população mundial. No País, se-
gundo dados do Instituto Brasileiro de Ge-
ografia e Estatística (IBGE), 80% dos bra-
sileiros são sedentários e, de acordo com 
a Organização Mundial de Saúde (OMS), 
a inatividade é responsável pela morte de 
3,2 milhões de pessoas por ano no mundo. 

Para o futuro, a estimativa da OMS 
aciona o alerta vermelho: em 2030, a doen-
ça será a causa de 23,3 milhões de óbitos, 
número 6 milhões de vezes superiores ao 
do ano de 2008, quando doenças cardía-
cas desencadeadas pela falta de atividades 
físicas levaram 17,3 milhões de pessoas à 
morte. “A maioria dos casos de sedentaris-
mo está ligado à falta de tempo das pessoas 
para a prática de atividades físicas, devido 
ao longo expediente de trabalho e também 
ao período gasto no deslocamento casa-
trabalho”, diagnosticou o superintendente 
de Gestão de Saúde da companhia, Gentil 
Alves.

É fato que o número de incêndios re-
gistrados pelo monitoramento diá-
rio de notícias aumentou em todo o 

Brasil no ano passado, segundo pesquisa 
realizada pelo Instituto Sprinkler Brasil 
(ISB). A imprensa somou 1.095 ocorrên-
cias, média de 91 por mês contra 755 ocor-
rências em 2012 – média de 62 por mês. O 
Rio Grande do Sul foi o Estado que teve o 
maior aumento de registros de incêndio do 
ano, com uma alta de 93%. No monitora-
mento, o ISB considera os incidentes que 
ocorreram em diversos tipos de prédios e 
que poderiam ter sido contornados com o 
uso de sprinklers, como é o caso de ins-
talações industriais e comerciais, depósi-
tos, bibliotecas, escolas, hospitais e hotéis. 
Entre os incêndios chamados estruturais, 
só não foram contabilizados os incidentes 
que ocorreram em residências. Os incên-

dios florestais também ficaram de fora dos 
registros.

A Panalpina, empresa 
que propõe em solu-

ções para a cadeira de su-
primentos, acaba de lançar 
o “EcoTransIT World”. É 
uma ferramenta que cal-
cular automaticamente as 
emissões de CO2 de todos 
os clientes dos serviços de 
transporte com base no 
padrão EN 16258, nor-
ma europeia recentemen-
te lançada e que já inclui 
emissões para a produção 
de combustível, gases de 
efeito estufa, além do pró-
prio dióxido de carbono e 
o consumo de energia. 

A ferramenta irá gerar 
relatórios mais precisos aos 
clientes para que possam 
desenvolver estratégias efi-
cazes com vistas à redução 
do impacto ambiental das 
cadeias de transporte glo-
bais. O ‘EcoTransIT’ mede 
as emissões para cada em-
barque, incluindo a movi-
mentação antes e durante 
o transporte em função da 
distância, peso, modo de 
transporte e o tipo de na-
vio ou aeronave utilizado. 
Por via aérea, a rota real - 
podendo envolver vários 
aeroportos - é utilizada. 
Para frete marítimo, são 
considerados o tamanho 
do navio e as reduções de 
velocidade. As distâncias 
são calculadas com o uso 
de dados do GIS (Sistema 
de Informação Geográfi-
ca). Além das malhas ro-
doviárias atualizadas, esta 
base de dados também 
contém as coordenadas 
geográficas de mais de 100 
mil aeroportos e portos em 
todo o mundo. 
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Mercado começa a engajar-se 
em ações e sustentabilidade

Marcos, Maria Eugênia, Solange, Adriana e Maria Elena: matriz está em andamento

A CONSTRUÇÃO de uma ma-
triz que visa materializar a 
sustentabilidade e a elaboração 

de um plano de engajamento do mer-
cado segurador com seus stakeholders 
começam a ganhar os primeiros con-
tornos. O projeto, fruto de convênio 
firmado entre a Confederação Nacio-
nal das Seguradoras (CNseg) e a Resul-
tante Consultoria Estratégica, deverá 
estar concluído até agosto, podendo as 
ações propostas pelo trabalho serem 
realizadas a partir do segundo semes-
tre, inicialmente. O programa objetiva 
identificar as questões ambientais, so-
ciais e de governança (ASG) com im-
pactos mais relevantes na indústria de 
seguros. 

O primeiro passo foi dado no final 
de janeiro, com a realização de en-
trevistas com diretores e superinten-
dentes da CNseg e as Federações de 
Seguros Gerais (FenSeg), Previdência 
Privada e Vida (FenaPrevi) e Saúde 
Complementar (FenaSaúde). O presi-
dente da confederação, Marco Anto-
nio Rossi, será entrevistado, quando 
também serão ouvidos representantes 
da Agência Nacional de Saúde Suple-
mentar (ANS), Superintendência de 
Seguros Privados (Susep), entre ou-
tros. A diretora-executiva da CNseg, 

Solange Beatriz Palheiro Mendes, já foi 
entrevistada, assim como a superin-
tendente de Relações com o Mercado, 
Maria Elena Bidino, e a presidente da 
Comissão de Sustentabilidade, Adria-
na Boscov.

As entrevistas são realizadas por 
dois consultores da Resultante, a eco-
nomista Maria Eugênia Buosi e o ad-
vogado Rafael Antonelli Marcos, am-
bos com especialização em ações de 
sustentabilidade. “Nosso trabalho com 
a CNseg tem por objetivo compreen-
der, em primeiro lugar, como as ques-
tões de sustentabilidade se inserem na 
indústria de seguros do País. Então, 
a gente, em algumas etapas, pretende 
chegar a uma compreensão maior do 
que é relevante para a indústria de se-
guros tratar em relação à sustentabi-
lidade e dentro de suas relações com 
uma cadeia enorme de stakeholders”, 
disse ela.

Para Rafael Marcos, o projeto, 
como um todo, demonstra a maturi-
dade da CNseg no sentido de tentar se 
relacionar e dialogar com todas as par-
tes da cadeia. “Agir de maneira proati-
va não é só importante para a CNseg 
como para o todo o setor. Já que, no 
fundo, é também uma chance de en-
contrar oportunidades e, ao mesmo 

tempo, mitigar futuros riscos”, afirma 
ele. “Nas conversas com o mercado, 
existem alguns pontos principais per-
seguidos por todos: mitigação de ris-
cos, geração de oportunidades e maior 
compliance à legislação. O mundo está 
mudando, e a gente tem quase uma 
consultoria de mudanças, na prática”, 
acrescenta Maria Eugênia.

Os dois lembram que a indústria de 
seguros tem muitas particularidades e, 
em consequência, a aderência à susten-
tabilidade deve levar em conta o porte 
e o ramo de atuação das seguradoras. 
“Temos seguradoras de um produto 
só, com controle estrangeiro, ligadas a 
bancos ou independentes, e essas sin-
gularidades devem ser consideradas na 
aderência das empresas à sustentabili-
dade”, finalizou a economista.

Pesquisa

Termina no dia 24 de fevereiro o 
prazo para os profissionais do mer-
cado responderem à pesquisa do Ins-
tituto Alberto Luiz Coimbra de Pós-
-Graduação e Pesquisa de Engenharia 
da Universidade Federal do Rio de Ja-
neiro (Coppe/ UFRJ), lançada no final 
de dezembro, com o apoio da CNseg. 
Segundo o pesquisador Flavio Noguei-
ra, o objetivo do trabalho é entender 
a situação do mercado brasileiro, na 
expectativa de que os resultados in-
diquem diretrizes para o desenvolvi-
mento de metodologia para análise de 
riscos climáticos e contribuam para a 
criação de novos produtos.

Aos que responderems, serão ofere-
cidas 16 vagas, na condição de ouvinte, 
sendo oito no curso de Mudanças Cli-
máticas e Gases de Efeito Estufa I, de 
junho a setembro, e Economia e Meio 
Ambiente, também de junho a setem-
bro, do Programa de Planejamento 
Energético (PPE) da Coppe/UFRJ, no 
campus da universidade, na Ilha do 
Fundão, no Rio de Janeiro. Os horá-
rios serão definidos oportunamente. 
(Fonte: CNseg)
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Investimentos 
direcionados a 
pesquisas em 
petróleo e gás

Regulamentação 
da desmontagem 
de veículos 
aguarda debate

BOA notícia para as companhias 
que atuam nas áreas de ener-

gia (segmento offshore) e riscos de engenha-
ria. A Agência Nacional do Petróleo, Gás 
Natural e Biocombustíveis (ANP) estima 
que os investimentos obrigatórios em pes-
quisa, desenvolvimento e inovação nas áre-
as de petróleo e gás natural deverão somar 
R$ 30 bilhões nos próximos dez anos. A es-
timativa consta do Boletim Petróleo e P&D 
nº 5, o primeiro divulgado pela ANP este 
ano. O cálculo foi feito com base nas previ-
sões de produção estimada para o período, 
e informadas pelas empresas operadoras à 
agência.

As empresas indicam que o maior vo-
lume obrigatório de investimento deverá 
ocorrer em 2020, quando serão desembol-
sados pelas empresas cerca de R$ 4 bilhões. 
Para este ano são previstos investimentos de 
R$ 1,4 bilhão – cerca de R$ 200 milhões a 
mais do que os R$ 1,2 bilhão investidos no 
ano passado. A obrigação de investimento 
em pesquisa é 1% da receita bruta das con-
cessionárias que operam campos de grande 
produção e 0,5% no caso do contrato de ces-
são onerosa.

O BRASIL ainda 
apresenta gran-
des limitações 

em relação à maneira 
de tratar as florestas e 
os recursos hídricos. 
É o que aponta o ERI 
2014 (Environmental 
Ranking Index), estudo 
produzido a cada dois 
anos pelas universida-
des de Yale e Colum-
bia, nos Estados Uni-
dos, avaliando como 
os países lidam com 
as questões ambien-
tais. O ERI, que este 
ano avaliou o desem-
penho de178 países em 
questões relacionadas 
à saúde, qualidade do 
ar, água e saneamento, 
recursos hídricos, agri-
cultura, florestas, re-
cursos pesqueiros, bio-
diversidade e habitat, 
clima e energia, foca, 
principalmente, no en-
tendimento de como se 
dá a proteção da saúde 
humana contra danos 
causados pelo meio 
ambiente e a proteção 
dos ecossistemas.

De uma maneira ge-
ral, os países avaliados 
apresentaram uma me-
lhora na qualidade da 
saúde, mortalidade in-
fantil, acesso a água po-
tável e saneamento. Por 
outro lado, houve uma 
redução do cuidado da 
qualidade do ar, do tra-
tamento da água e dos 
recursos pesqueiros. 
Na média geral, o Bra-
sil está classificado na 
77ª posição, com 52,97 
pontos, sendo a Suíça a 
melhor colocada, com 
87,67 pontos, e a Somá-
lia em último, com ape-
nas 15,47 pontos.

Até o fechamento dessa edição, o de-
bate sobre o disciplinamento das 
empresas de desmontagem de ve-

ículos ainda não tinha sido retomado pela 
Comissão de Constituição, Justiça e Cida-
dania (CCJ) do Senado. O assunto esteve 
em pauta na última reunião da comissão em 
2013, mas a decisão ficou suspensa a pedido 
do senador Romero Jucá (PMDB-RR), autor 
Projeto de Lei do Senado 617/2011e relator 
de outros dois projetos – 353/2012 e 38/2013 
que regulamentam a atividade.

O parecer formulado por Jucá reco-
menda a aprovação sem mudanças do PLC 
38/2013 e a rejeição do PLS 353/2012. Entre-
tanto, esse voto poderá ser revisto já que as 
matérias foram retiradas de pauta para ree-
xame e o relator esperava pelo envio de su-
gestões complementares do setor de autope-
ças. Quanto ao PLS 617/2011, ainda aguarda 
apresentação de parecer pelo relator, sena-
dor Gim Argello (PTB-DF).

A regulamentação da desmontagem de 
automóveis por lei federal pretende comba-
ter a indústriade furto e roubo de veículos 
no país. São Paulo já saiu na frente ao san-
cionar, no início de 2014, uma lei estadual 
que regula a atividade em seu território. 
Essa norma dá às empresas do setor seis 
meses para regularizar sua situação junto 
ao Departamento Estadual de Trânsito (De-
tran) e à Secretaria da Fazenda sob pena de 
sofrerem multa, descredenciamento e até 
serem fechadas. (Fonte: Agência Senado)

Investimentos em Pesquisa e Desenvolvimento nas 

áreas de petróleo e gás poderão somar R$ 30 bi

Jucá é relator do PLS 617/2011 e outros dois projetos 

que regulamentam o segmento de petróleo e gás
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Parceria estratégica com o 
setor da saúde suplementar

Tecnologia que protege 
o transporte de cargas

O CLUBE dos Corretores de Segu-
ros de São Paulo (CCS-SP) trouxe, 

em 11 de fevereiro, em seu primeiro 
almoço, o diretor corporativo da Amil 
Assistência Médica Internacional, 
Norberto Birman, que trocou idéias 
com os profissionais. Birman explicou 
as dificuldades que o mercado encon-
tra para a venda do plano de saúde in-
dividual. “Quem conhece a história da 
Amil sabe o quanto nós gostamos dos 
planos individuais. Temos a ideia de 
retornarmos a esse segmento, a ques-
tão crítica é o marco regulatório”. Ele 
se referiu ao sistema sob a regulação 
da ANS (Agência Nacional de Saúde  
Suplementar).  

O executivo frisou a importância 
do trabalho em parceria com os cor-
retores. Ele defende a capacitação dos 

profissionais na área, “pois a saúde pú-
blica ainda vai ter problemas por mui-
tos anos”. Porém, reconheceu: “Temos 
uma gratidão eterna pelos corretores 
que comercializam planos de saúde. 
Graças a eles, chegamos a essa carteira 
de 7 milhões de clientes”. 

O mentor do CCS-SP, Adevaldo 
Calegari, afirmou que existe interesse 
dos corretores na continuidade dessa 
aproximação e sugeriu essa aproxi-
mação. “Temos aqui alguns profissio-
nais da área de saúde, e eu gostaria de 
convidar esses corretores especialistas 
a montar um roteiro de trabalho para 
apresentar à Amil, já acertado com o 
Norberto, para unirmos as experi-
ências. Nessa aproximação também 
vamos destacar as oportunidades no 
segmento de odontologia. Com a con-

tribuição dos corretores de seguros es-
pecialistas todos têm a ganhar para o 
crescimento do mercado”.

NO SEGMENTO de transporte, o bi-
nômio seguro e rastreabilidade deve 
ser prioridade para os empresários que 
operam no ramo. Para explicar o fun-
cionamento desse binômio aplicado na 
cadeia logística, o Clube Internacional 
de Seguros de Transporte (Cist) convi-
dou, no dia 6 de fevereiro, o diretor da 
Arew Informática e Sistemas, Sérgio 
Akira Sato, par falar sobre o tema em 
almoço no restaurante do Circolo Ita-
liano, em São Paulo. Na ocasião, Aki-
ra explicou como a tecnologia RFID 
(Radio Frequency Identification) pode 
se tornar uma vantagem competitiva 
para as organizações, pois trata-se de 
alternativa às tecnologias de solução, 
como o GPS, Wi-fi, GSM ou o GPRS.

Akira apresentou aos corretores 
uma solução ligada a sistemas de ges-
tão de segurança empresarial, que 
transforma a gestão em processo, cen-
traliza as informações e gera conhe-
cimento sobre os riscos corporativos. 
“Uma grande intensificação no uso do 

RFID em aplicações em logística é pre-
vista para os próximos anos”, comen-
tou Akira. Para o presidente do Cist, 
José Geraldo da Silva, é fundamental 
discutir o funcionamento de sistemas 
que protegem o transporte de cargas. 
“Medidas como essa antecipam situa-
ções e garantem segurança ao detectar 
e prevenir riscos nas operações de lo-
gística e transporte de produtos”.

Akira e José Geraldo: RFID pode se tornar uma 

vantagem competitiva para as empresas

AS ASSESSORIAS, À LUZ 
DA RESOLUÇÃO 297

Com a iminente entrada em vigor 
da regulamentação das assesso-

rias de seguros (Resolução CNSP 297) 
prevista para abril, a Aconseg-SP ini-
ciou o ciclo de almoços da entidade 
com a palestra do advogado especia-
lizado em seguros, Plinio Machado 
Rizzi. Durante o evento, o presidente 
da entidade, Jorge Teixeira Barbosa, 
frisou que, desde a criação da entida-
de, há dez anos, a regulamentação foi 
uma das lutas travadas em prol das 
assessorias. “A Aconseg-SP montou 
uma comissão especial que reunirá as 
principais indagações das assessorias 
e seguradoras para consultar a Su-
sep. Essa comissão, inclusive, contará 
com o respaldo jurídico do Plinio”, 
comentou.
Segundo o advogado, uma questão 
que as assessorias devem observar é 
em relação ao recolhimento do ISS, 
que passará de 2% para 5%. Além 
disso, a resolução determina que es-
sas entidades não podem comerciali-
zar diretamente ao consumidor, mas, 
sim, prestar atendimento aos correto-
res, entre outras medidas. 

Birman: “Temos gratidão pelos corretores”
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APTS

Mercado dá exemplo de crescimento

Os números revelam a pu-
jança do setor. Segundo a 
apresentação do economis-

ta e consultor Francisco Galiza, na 
Associação Paulista dos Técnicos 
de Seguro (APTS), no início de fe-
vereiro, o mercado de seguros deve 
crescer em torno de 12%. O setor 
avança no Brasil em média 0,1% 
na participação do PIB. A previsão 
para 2014 é que este número atinja 
a 3,9%. 

Galiza também exibiu dados 
do Índice de Confiança e Expecta-
tivas das Seguradoras. A medição 
foi realizada entre dezembro de 
2012 e janeiro de 2014. Durante o 
período, houve queda nos índices 
econômicos e na rentabilidade das 
seguradoras. Mas os empresários 
iniciam o ano mais otimistas, prin-
cipalmente quanto à melhora da 
rentabilidade. Quanto aos desafios, 
Galiza descarta a hipótese da ven-
da de seguros pela internet tomar o 
lugar do corretor. “As seguradoras 
passaram a ter precaução com esse 
modelo de vendas, sobretudo com 
os problemas causados por fraude 
e dificuldades de processos”. 

O consultor acredita que os se-
guros populares para automóveis 

e de responsabilidade civil exi-
bem potencial de crescimento a 
longo prazo. “Segundo dados do 
Denatran (Departamento Nacional 
de Trânsito), existem 80 milhões de 
veículos em circulação, dos quais 
25% têm cobertura. Com a regu-
larização do seguro popular, es-
tima-se que o número de veículos 
segurados represente 40% da frota, 
aumentando para mais 10 milhões 

de carros. Considerando o valor do 
seguro popular em R$ 1 mil, isso 
elevaria o faturamento de seguro 
automóvel de R$ 30 bilhões ao ano 
para R$ 40 bilhões”, estima.

No caso do Seguro de Responsa-
bilidade Civil, dados de 2010 mos-
tram que essa modalidade arreca-
dou U$ 97,7 bilhões nos Estados 
Unidos, enquanto no Brasil foram 
apenas U$ 2,5 bilhões.

Galiza descarta a hipótese da venda de seguros pela internet tomar o lugar do corretor

Avaliação precisa dos negócios do setor
O diretor-estatutário da Porto 

Seguro, José Luís Ferreira da Silva, 
e a jornalista Cristiane Pappi par-
ticiparam, no dia 19 de fevereiro, 
da primeira Entrevista do Meio-
-dia da APTS. O novo formato de 
talk show permitiu ao convidado 
apresentar uma visão ampla sobre 
o mercado de seguros e projeções 
futuras da companhia. O executivo 
comentou sobre o lucro líquido da 
seguradora de R$ 233 milhões só 
no quarto trimestre, fechando 2013 
com R$ 711 milhões. “Ganhamos 
no final do ano em todas as instân-
cias e isso nos permitiu retroceder 
o valor da reserva dessa exclusiva 

situação para o valor do resultado. 
Isso deu liquido sob nosso impos-
to mais R$ 700 milhões. Mas isso é 
atípico, não temos outra ação acon-
tecendo e não vai acontecer ano 
que vem”. 

A carteira de automóvel – 60% 
dos negócios da companhia – cres-
ceu 23,9% nos prêmios auferidos.  
Apesar da saturação de automóveis 
nas ruas ou do crédito e aumento 
dos juros em 2013, reduzindo o fi-
nanciamento de carros, o executi-
vo não acredita que a longo prazo 
esse seguro possa perder mercado. 
“Essa é a carteira favorita do corre-
tor. O carro no Brasil não é meio de 

locomoção, mas sim patrimônio”. 
Mas um dos problemas que as 

seguradoras enfrentam é o aumen-
to de 20% do roubo de automóveis 
em São Paulo. O diretor explica que 
70% da frota não possui seguro, o 
que leva esses motoristas a busca-
rem alternativas mais baratas para 
reparos, comprando, em alguns ca-
sos, peças de desmanches. Porém, 
existem fabricantes alternativos de 
peças legalizados, mas as compa-
nhias não podem utilizar por causa 
do artigo 21 do Código do Consu-
midor que exige que os reparos se-
jam feitos com peças originais. 



www.planetaseguro.com.br 27

Evento da Mongeral Aegon reúne 650 

profissionais que deram demonstrações 

de união e comprometimento

A ALEGRIA ESTAMPADA nos 
rostos de centenas de pessoas 
que ocuparam todas as depen-

dências do hotel Mabu Resort, em Foz 
do Iguaçu (PR), já era um prenúncio 
de que o evento atingiria os seus ob-
jetivos. Entre os dias 13 e 15 de feve-
reiro, a Mongeral Aegon realizou a sua 
1ª Convenção Anual de Lideranças e 
a 39ª edição do prêmio Galo de Ouro 
em grande estilo. Calcula-se que 650 
profissionais da companhia, vindos 
de várias partes do País, assistiram às 
palestras e compartilharam momentos 
de emoção na entrega do ‘Galo’ aos que 
obtiveram os melhores resultados no 
segundo semestre de 2013. Líderes em 
suas áreas de atuação, corretores e par-
ceiros deram um inequívoco exemplo 
de união de uma marca que completou 

recentemente 179 anos de existência 
no mercado de seguros.

Sob o lema “Afinar para crescer cada 
vez mais”, a Mongeral Aegon mobili-
zou todo o seu staff para cumprir ple-
namente sua missão em Foz do Iguaçu, 
ou seja, unir os principais públicos da 
companhia em torno da discussão so-
bre as transformações que estão sendo 
implantadas pela empresa e as estraté-
gias para 2014. O presidente da Mon-
geral, Helder Molina, confidenciou aos 
presentes, momentos antes da abertura 
do evento: “Queremos potencializar as 
características de cada um dos colabo-
radores para que se tornem lideranças 
ao desempenhar seus papeis”. Gestão e 
liderança foram os termos mais ouvi-
dos durante o encontro.

Ao abrir a convenção, a superinten-
dente de Desenvolvimento Comercial 
da empresa, Patrícia Campos, apre-
sentou e lançou a Escola de Gestão e 
Liderança e da Escola de Negócio, que 
integram a Universidade Corporativa. 

“Nosso objetivo é prover a educação 
continuada de forma a construir com-
petências requeridas pelo negócio”, re-
sumiu Patrícia. 

Em seguida, o médico e professor 
da Universidade de São Paulo (USP), 
Eugênio Mussak, falou sobre lideran-
ça, focando sua análise no tripé capital 
financeiro, gestão do conhecimento 
e retenção de talentos. “O líder nato 
precisa ser competente, exibir caráter 
para granjear respeito e possuir ambi-
ção”, afirmou. Ao final do primeiro dia 
do evento, o fundador da Associação 
Desportiva para Deficientes (ADD), o 
educador físico Steve Dubner, exibiu 
inúmeros exemplos de como vencer as 
aparentes dificuldades da vida a partir 
da superação de atletas deficientes físi-
cos em várias situações.

Na sexta, dia 14, o maestro Alessan-
dro Sangiorgi comparou o funciona-
mento de uma orquestra a uma orga-
nização empresarial, ao demonstrar os 
pontos de semelhanças entre elas. Em 
seguida, a médica geriatra Maria Mar-
garete Simas Abi Saab, falou sobre lon-
gevidade. “O conhecimento do corpo 
e os avanços da medicina são funda-
mentais nesse contexto”, defendeu, ao 
lembrar que os fatores ambientais são 
determinantes para aferir a qualida-
de. Segundo ela, a Organização Mun-

Carlos Alberto Pacheco

De Foz do Iguaçu

Como preparar lideranças no ambiente corporativo

Nilton Molina reforçou aos presentes o 

importante papel do exercício da liderança

Mesa-redonda reuniu Gianetti, Nilton Molina, Maria Margarete e o maestro Sangiorgi

RUMO AO BICENTENÁRIO
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dial da Saúde (OMS) estabeleceu seis 
fatores que adiam o envelhecimento: 
alimentação saudável, eliminação do 
álcool e do fumo, controle do sedenta-
rismo, praticar o lazer e fazer algo que 
se sinta prazer.

Já o economista Eduardo Gianetti 
da Fonseca fez uma abordagem sobre 
a democracia brasileira e suas implica-
ções na economia brasileira. Gianet-
ti destaca que há ônus demográficos 
resultantes de duas mudanças muito 
profundas no País. Ele discorreu sobre 
o primeiro vetor – o crescimento po-
pulacional na segunda metade do sé-
culo 20, que atingiu os 50 milhões de 
pessoas. A segunda mudança refere-se 
à queda acentuada da taxa de fecun-
didade desde os anos 70 – na época a 
mulher brasileira tinha seis filhos, em 
média, e, hoje, esse número caiu para 
2,2. “A base da pirâmide social está 
cada vez mais estreita e a taxa de de-
pendência no Brasil é extremamente 
baixa”, considerou.

Crítico da atual política econô-
mica do governo de Dilma Rousseff, 
ele apontou gargalos que emperram 
o crescimento. Em sua visão, o baixo 
investimento em capital físico é preo-
cupante. “A China investe 40% de seu 
PIB na formação de profissionais, paí-

O ponto alto da primeira convenção 
foi a entrega do prêmio Galo de 

Ouro, na noite de sábado, 15. Criado 
por Nilton Molina na década de 70. Na 
época, a tradicional campanha de ven-
das fez uma homenagem ao pugilista 
Éder Jofre, o eterno “Galo de Ouro”. 
A cerimônia foi conduzida pelo apre-

ses como Argentina, Chile e Peru ca-
nalizam mais de 30% dos recursos e o 
Brasil reserva apenas 19% de sua renda 
para esse investimento”, comentou. Ao 
final do dia, Gianetti, Maria Marga-
rete, Sangiorgi e o presidente do Con-
selho de Administração da Mongeral 
Aegon, Nilton Molina, debateram os 
temas apresentados em uma mesa-re-
donda.

Core business

No sábado pela manhã, diretores 
da companhia reuniram os jornalis-
tas para um café. O vice-presidente do 
Conselho de Administração da Mon-
geral Aegon, Todd Bergen, enalteceu o 
trabalho desenvolvido no País. “Nosso 
estilo de negócios é promover o desen-
volvimento dos parceiros”, destacou. 
Ele acredita que a parceria com a Mon-
geral renderá ainda mais dividendos, 
com a criação de produtos inovadores. 
O presidente Helder Molina lembrou 
que membros do Conselho de Admi-
nistração saem de suas bases para ‘ven-
der’ em várias partes do País, impri-
mindo filosofia bem peculiar. Já Nilton 
confessa sua perplexidade ao apreciar 
a história de quase 180 anos da em-
presa. “Até 1994, éramos uma empresa 

pequena. Após essa data, alcançamos 
a modernidade. Hoje temos uma alma 
graças à união de todos”, declarou.

O diretor comercial Osmar Navari-
ni também lembrou que grande parte 
dos profissionais é formada pela com-
panhia, com plena identificação pela 
marca. Nilton complementou, dizendo 
que a venda de produtos de vida indi-
vidual e previdência é feita por meio 
de equipe própria. “Hoje, atendemos 
a mais de 700 mil vidas seguradas no 
País”, assegurou. Para Helder, a atu-
ação por meio de equipe própria é o 
core business da companhia. Embora a 
Mongeral reúna em seu mix produtos 
para todas as classes sociais, o foco é 
a classe média, que representa 54% da 
população do País.

Por último, o diretor financeiro 
Sergio Mello falou sobre os novos in-
vestimentos em fundos offshore, cujos 
recursos são administrados por gesto-
res nos Estados Unidos. “A companhia 
investe também na Europa e no Japão”, 
afirmou. Há uma expectativa de que, 
em cinco anos, a Mongeral Aegon In-
vestimentos figure entre as 50 maiores 
assets com atuação no Brasil e, em dez 
anos, entre as 30 principais. Hoje, a 
empresa possui sob gestão fundos que 
somam mais de R$ 500 milhões.

sentador Tadeu Schmidt (TV Globo) 
num salão amplamente caracterizado 
por imagens e réplicas que remontam 
à França das primeiras décadas do sé-
culo 20. 

Foram agraciados com o prêmio 16 
galistas, que ganharam viagem de uma 
semana a Paris. Conquistaram o ‘Galo’ 

profissionais de São Paulo (cinco), Pa-
raná (quatro), Brasília – DF (três), Rio 
de Janeiro, Pernambuco, Paraíba e 
Mato Grosso do Sul (um). Além des-
tes, outros 64 colaboradores recebe-
ram homenagem como os “destaques 
nacionais” em venda, cuja cerimônia 
aconteceu na noite anterior.

Dezesseis privilegiados vão passear na Cidade Luz

Destaques de vendas receberam suas homenagens Galistas perfilados para a foto clássica: presente para conhecer Paris

RUMO AO BICENTENÁRIO
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DISPUTA EM 26 DE MARÇO PROMETE SER ACIRRADA

Mário Sérgio: Ferramenta do Autocálculo garante defesa aos 

corretores vulneráveis às variações do mercado

O candidato à reeleição do Sin-
dicato dos Corretores de Se-
guros no Estado de São Paulo 

(Sincor-SP), Mário Sérgio de Almeida 
Santos, pontuou sua plataforma em 
três vertentes: gestão compartilhada, 
implementação do Autocálculo e capa-
citação dos profissionais. As ações pro-
postas pela Chapa 1 – Sincor Mais Pró-
ximo pretendem convencer o eleitor de 
que o sindicato, ao longo dos últimos 
anos, propôs uma série de medidas que 
procuraram aproximar a categoria da 
entidade paulista. O objetivo final foi 
o de dar transparência a todas essas 
ações.

Considerada marca na gestão de 
Mário Sérgio, a filosofia da gestão 
compartilhada será aprofundada nos 
próximos anos. “Duas iniciativas im-
portantíssimas nesse sentido foram a 
criação do ‘Sincor Vem Até Você’ e do 
‘Programa Sincor-SP de Portas Aber-
tas’, em que o corretor de seguros pode 
visitar a sede do sindicato e tem acesso 
a todo o trabalho e estrutura da enti-
dade”, comenta o candidato à reelei-
ção. Mário Sérgio lembra, ainda, que 
qualquer profissional pode agendar 
uma visita.

Outra prioridade da Chapa 1 é 
tornar o trabalho da categoria mais 
prático e ágil com a homologação da 
ferramenta do Autocálculo – uma das 
maiores iniciativas do sindicato. Se-
gundo o presidente, a ferramenta per-
mite a todos os corretores ter acesso à 
cotação simultânea das seguradoras, 
garantido o repasse ao cliente de forma 
mais ágil. “A homologação do Autocál-
culo por parte das seguradoras é uma 
luta da Chapa 1 e de toda a categoria”, 
reitera Mário Sérgio. Segundo ele, 
hoje, são poucos os profissionais com 
acesso à ferramenta e alguns deles – 
em especial pequenos e médios – “aca-
bam perdendo a agilidade na resposta 
ao futuro segurado”.

Pleito está polarizado nas candidaturas de 
Mário Sérgio e Alexandre Camillo

O candidato explica que, 
uma vez homologado, o Au-
tocálculo irá aumentar mui-
to a velocidade de resposta 
dos corretores nas deman-
das de cotação, permitin-
do a eles mais tempo para 
investir na orientação aos 
clientes sobre o diferencial 
dos produtos apresentados. 
Isso estimularia o segura-
do na aquisição do melhor 
produto e não na escolha 
do menor preço. “Desta for-
ma – acredita Mário Sérgio 
– o corretor poderá dedicar 
este ganho de tempo para a 
prospecção de novos produ-
tos, melhorando o mix de 
sua carteira”. Em sua análi-
se, a defesa do Autocálculo 
garante amparo, sobretu-
do aos profissionais mais 
vulneráveis às variações do 
mercado.

A terceira vertente é a 
capacitação – a luta pelo 
aprimoramento profissional 
dos corretores. Com a vitó-
ria nas urnas, a nova diretoria promete 
intensificar a grade de atividades edu-
cacionais no Sincor-SP, com as apre-
sentações do programa “Cultura do 
Seguro”, além de aumentar a quanti-
dade de fóruns gratuitos nos próximos 
anos. A Chapa 1 informa que, na atual 
gestão, foram oferecidos  600 cursos 
para mais de 19 mil alunos.

 

Conquistas

A Chapa 1 menciona, também, o 
que considera “um legado de inúmeras 
realizações”, como a Cooperativa de 
Crédito para o profissional e os planos 
de previdência privada. “Atualmente 
há mais de 30 parcerias que oferecem 
aos corretores descontos na compra 
de automóveis, atividades de cultura, 
lazer e viagem, cursos superiores e de 

línguas estrangeiras, contratação de 
seguros, planos de saúde, despachan-
tes, suporte de informática, entre ou-
tros, enumera Mário Sérgio.

O candidato cita outras conquis-
tas: “Passamos a oferecer suporte para 
questões do dia a dia, como o Disque 
Sincor, que atende os associados em 
suas dificuldades e analisa com as se-
guradoras a solução de cada caso. Cria-
mos ainda o suporte jurídico, por meio 
do qual o corretor pode obter respos-
tas para dúvidas sobre leis do mercado, 
além de poder tirar dúvidas sobre tri-
butação e contabilidade”. Por último, 
Mário Sérgio afirma que a atual gestão 
deu andamento aos Encontros de Cor-
retores de Seguros (Encors), propiciou 
autonomia aos diretores regionais, es-
colhidos pelos corretores de cada re-
gião, e realizou a Pesquisa para Melho-
ria Contínua (PMC - 2013).

ELEIÇÃO NO SINCOR-SP
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ELEIÇÃO NO SINCOR-SP

No início deste ano, um gru-
po de corretores de seguros 
se reuniu com o propósi-
to de criar um movimento 

pelo futuro da categoria, denominado 
“SincorSP por Todos” (Chapa 2), defi-
nindo o entendimento das necessida-
des da classe como a base da união do 
grupo. Após alguns encontros, o nome 
do presidente do Clube dos Correto-
res de Seguros de São Paulo (CCS-SP), 
Alexandre Camillo, foi indicado para 
liderar o movimento político. Com 
mais de um ano de trabalho e visando 
às eleições do Sincor-SP, o grupo reú-
ne, hoje, profissionais de todos os por-
tes, representantes de todas as regiões 
do Estado.

Com o sucesso nas urnas em 26 de 
março, Camillo se compromete a rea-
lizar na entidade uma administração 
que entenda e atenda às diferenças. 
Para comandar o maior sindicato de 
corretores de seguros do País, ele re-
conhece a importância do trabalho 
em grupo e descentralizado. Na Chapa 
2, o candidato está ao lado de outros 
corretores que, segundo ele, já tiveram 
grandes realizações profissionais pela 
categoria, todos, agora, motivados a 
inovar na gestão do Sincor-SP. 

Para Camillo, esse agrupamento de 
líderes transmite a confiança da boa 
representação dos corretores de segu-
ros em qualquer reunião no Estado. 
Ele revela que, em sua gestão, a agenda 
de reuniões do sindicato será estabele-
cida e divulgada anualmente, e mesmo 
com a impossibilidade de o presidente 
participar de algum encontro, ela será 
mantida, respeitando os compromis-
sos dos associados. “Os diretores re-
gionais também terão mais autonomia 
para serem líderes em suas áreas de 
atuação, mesmo a quilômetros de dis-
tância da sede do sindicato”, esclarece

O candidato externa a vontade de 
“administrar com decisões e controle 
compartilhados, dando total suporte 
aos associados, por meio do entendi-
mento das necessidades de cada um, 
com especial atenção aos que possuem 

menor estrutura e, portanto, ficam 
mais vulneráveis”. E emenda: “A for-
ça se dá pela união de diversidades e, 
portanto, todos são importantes e mu-
tuamente podem se ajudar”, comple-
menta.

Camilo ressalta que sua campanha 
baseou-se no conceito de inovação cal-
cada em ações de transparência e ges-
tão participativa, conceitos que serão 
também aplicados no trabalho à frente 
do sindicato. Foi construído um Pro-
grama de Gestão Participativa, com a 
colaboração de corretores de todas as 
regiões de São Paulo. Para facilitar a 
compreensão e a execução dos pontos 
do programa, a proposta foi dividida 
em quatro pilares, que representam 
um Sincor-SP renovado e pronto para 
atender aos reais anseios da classe.

O primeiro pilar é composto por 
ações ligadas aos “Negócios do Corre-
tor de Seguros”. Na visão do líder da 
Chapa 1, este é o pilar mais importan-
te, pois “o que se busca é fortalecer os 
corretores de seguros e garantir a pros-
peridade dos negócios”. No segundo 
pilar, “Divulgação da Importância do 
Corretor de Seguros e do Sincor-SP”, 
serão trabalhadas ações de valoriza-
ção da categoria para a sociedade e aos 
participantes do setor.  

O terceiro pilar, intitulado “Bene-

fícios que Atendam às Necessidades”, 
desperta a consciência do respeito à 
taxa associativa paga, oferecendo re-
torno aos associados na forma de be-
nefícios e ações coletivas por meio do 
sindicato. O quarto pilar é “Eficiência 
na Gestão do Sincor-SP”, pois uma 
gestão eficiente, transparente e profis-
sional é obrigação de quem está à fren-
te da entidade. 

Trajetória

Alexandre Camillo é corretor de 
seguros há 24 anos e está no mercado 
há 34. Sempre quis integrar grupos de 
trabalho em prol dos corretores e, en-
tre outras participações, em 2012, foi 
eleito o novo mentor do CCS-SP por 
aclamação, em percurso que exigiu 
grande articulação política, pois era a 
primeira gestão que seria realizada sem 
a participação do ex-presidente do Sin-
cor-SP, Leoncio de Arruda. À frente do 
Clube dos Corretores, Camillo afirma 
que empreendeu uma gestão moderna, 
de resultados e sempre participativa, e 
se afastou da entidade – deixando cai-
xa 20% superior ao início da gestão e 
27 novos associados – para se dedicar à 
campanha SincorSP por Todos.

Unir as forças para construir um 
sindicato por todos”

Camillo: programa de gestão foi construído com a colaboração de corretores de todas as regiões 

de SP
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DIA INTERNACIONAL DA MULHER

Ao longo da história, elas 
deixaram a situação social 
de esposas e donas de casa 

para provar ao mundo o quanto são 
competentes como profissionais. 
Passaram a estudar mais e a ganhar 
destaque na sociedade. Segundo o 
estudo “Mulheres no Mercado de 
Seguros no Brasil”, elaborado pela 
diretora de ensino técnico da Escola 
Nacional de Seguros, Maria Helena 
Monteiro, e pelo consultor econô-
mico da Rating de Seguros Con-
sultoria, Francisco Galiza, em 1977 
apenas 39% das mulheres trabalha-
va, passando para 58% em 2001. 

Outra pesquisa, dessa vez apre-
sentada pela Grant Thornton em 
2012, aponta que apenas 27% das 
mulheres ocupam cargo de lide-
rança nas organizações. A direto-
ra-executiva da CNseg, Solange 
Beatriz Palheiros Mendes disse 
que esse comportamento também é 
notado fora do Brasil. “Infelizmen-

te isso acontece devido à questão 
cultural, à descriminação pré-esta-
belecida e ao padrão mundial”. A 
coach, consultora organizacional e 
sócia-diretora da Potencial Desen-
volvimento Humano, Mariana Sta-
chiu, explica que esse fato se deve 
a educação dada às meninas da ge-
ração Baby Boomers e Geração X, 
pois as mulheres eram criadas para 
serem excelentes esposas e donas 
de casa. 

De acordo com estudo de Maria 
Helena Monteiro e Francisco Gali-
za, em 2012 existiam 31.355 empre-
gados no mercado de seguros, dos 
quais 57% eram mulheres. Segundo 
a consultora Mariana Stachiu, essa 
é uma tendência percebida também 
no quadro de funcionários de im-
portantes empresas. O sócio fun-
dador da Fesa, consultoria respon-
sável pela prática do Mercado de 
Seguros, Alexandre Zuvela, escla-
rece que esse segmento de seguros 
possui uma certa carência de exe-
cutivos em todas as posições, mas 
as áreas financeiras, comerciais e 
técnicas ainda são as mais disputa-

das. De acordo com Zuvela, as pro-
fissões de liderança que abrangem 
uma grande predominância das 
mulheres são nas áreas de recursos 
humanos e marketing. “No entan-
to, temos visto um crescimento do 
sexo feminino nos setores comer-
ciais, financeiros e de produtos”, 
afirma o fundador da Fesa, fato este 
justificado pelas habilidades ver-
bais, manuais de precisão e no re-
lacionamento de pessoas, comenta 
sócia-diretora da Potencial Desen-
volvimento Humano, Mariana Sta-
chiu. 

 A executiva Solange Beatriz 
acredita que as características es-
senciais para se alcançar uma posi-
ção de alto escalão são a busca pelo 
conhecimento, o respeito com sua 
equipe, além de foco, organização, 
visão ampla da empresa, observa-
ção e capacidade reflexão. “Essas 
são características próprias da alma 
feminina, e o mercado de seguros 
precisa muito de profissionais com 
esse tipo de comportamento, justa-
mente por trabalhar com proteção”.

Aos poucos, elas conquistam 
destaque profissional nas empresas
Habilidades femininas contribuem para o mercado de seguros

Cristiane Pappi

A profissional, Suzana Opatrny busca o 

desenvolvimento social em sua empresa

Fátima Macambira: de atendente à dona da 

sua corretora

Solange Beatriz: dedicação e motivação guiam 

suas atividades
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Tanto no âmbito profissional, 
quanto no pessoal, os desafios sem-
pre estarão presentes. E não poderia 
ser diferente na carreira de sucesso 
de algumas executivas do mercado. 
É o caso da presidente e fundadora 
da Techmail, Suzana Opatrny. Com 
17 anos de empresa, a executiva co-
meçou seu negócio ofertando servi-
ço de montagem de kits pós- ven-
das para as seguradoras. Por ser um 
serviço novo, a empreendedora dis-
se ter encontrado dificuldades em 
convencer seus clientes. “Era com-
plicado para uma mulher que não 
veio do mercado de seguros, nem 
do financeiro, oferecer um novo 
serviço”. De 1997 até hoje, a em-
presa cresceu, possui 330 funcioná-
rios, aos quais 66% são mulheres e 
oferece serviços de full BPO (Busi-
ness Process Outsourcing) que vão 
de consultoria, analise e aceitação 
de propostas de seguros, renovação 
de seguros, análise e regulação de 
sinistro, entre outros. Além disso, 
a Techmail possui a proposta so-
cial de capacitar jovens de escolas 
públicas, por meio do Instituto Te-
chmail, em parceria com a Escola 
Nacional de Seguros. “No final do 
curso, aproximadamente 80% dos 
alunos já saem com um emprego 
garantido na Techmail. Os 20% res-
tantes são encaminhados para em-
presas que também trabalham com 
seguro”, finaliza. 

Destacar-se em uma área lidera-
da por homens é mesmo um desa-
fio. Mesmo assim, Fátima Macam-
bira Guedes não se intimidou. Sua 
carreira teve ínicio como atendente 
de clientes por telefone na Itaú Se-
guros. A escolha se deve à possibi-
lidade de trabalhar meio período, 
contribuindo para sua dedicação 
aos filhos. Devido ao seu desempe-
nho foi transferida para a área co-
mercial, atuando como supervisora 
de vendas, dentro do Banco Itaú. 

“Nessa época percebi que entre 
cinco profissionais da mesma área 
eu era a única mulher. Foi quando 
tive que me desdobrar para cumprir 
com todas as metas estabelecidas, 
em total igualdade de gênero, as-
sim como as tarefas do lar e como 
mãe”. No ano 2000, como já tinha 
habilitação da Susep e uma carteira 
de clientes adquirida com sua expe-
riência anterior em uma corretora 
de médio porte, resolveu montar a 
Farm Corretora de Seguros Ltda. 
“Mais uma vez tive que provar ao 
mercado que eu tinha condições de 
atuar em diversos ramos, crescer 
profissionalmente e conquistar mais 
clientes, disputando com bancos, 
concessionárias e grandes correto-
ras. Montei uma equipe pequena e 
competente. E procuro delegar po-
deres e agregar benefícios, de for-
ma a contribuir para meu dia a dia”. 

O mesmo tipo de dedicação e 
esforço levou a corretora Maria 
Angela Tegami a presidir o Clube 
dos Corretores de Seguros da Costa 
da Mata Atlântica, em Santos, São 
Paulo.“Nunca tive esse tipo de am-
bição na vida. Meus colegas gosta-
ram da minha atuação como direto-
ra de Cultura e Ética, no Clube e no 
final da gestão me convidaram para 
presidir a entidade”. A presidente 
acrescenta ter ficado insegura no co-
meço, mas contou com o apoio das 
diretorias e algumas companhias. 
Em sua gestão, pretende conquistar 
o apoio das seguradoras, mostrar a 
importância e valorizar a figura do 
corretor, atrair mais sócios e des-

pertar o interesse na participação 
em eventos, palestras, encontros. 
Também deseja conciliar seu tempo 
com os trabalhos dentro da Tegami 
Corretora de Seguros, empresa que 
tem em parceria com seu marido. 
“Não posso deixar meus clientes 
sem assistência”.

A dedicação e motivação in-
centivam a diretora executiva da  
CNseg, Solange Beatriz, no sucesso 
de suas atividades e de sua equipe. 
“É preciso se conhecer muito, ter 
aptidão, sabedoria e equilíbrio, sa-
ber reconhecer as oportunidades, 
ter bons relacionamentos e sempre 
induzir boas práticas”, argumenta 
a executiva, que iniciou a carreira 
advogando. Com o resultado de um 
concurso público, iniciou carreira 
no Banco do Brasil, conciliando 
os dois serviços. Com a chegada 
do primeiro filho, abandonou o es-
critório para se dedicar à família e 
ao funcionalismo público. “Para se 
ter filhos é preciso infraestrutura, 
capacidade de organização, aceitar 
os desafios e as dificuldades, itens 
também necessários na vida pro-
fissional”. Solange ressalta que sua 
carreira foi construída aos poucos 
e que um dos desafios profissionais 
foi e continua a ser investir em co-
nhecimento. Como mulher foi con-
ciliar o lado profissional com o pa-
pel de mãe. “O ideal na vida é ter 
equilíbrio. Não abrir mão de proje-
tos e fazer o melhor, independente 
da área em que esteja” complemen-
ta a diretora.

Angela Tegami: Reconhecimento de seu 

trabalho a tornou presidente de entidade

Mariana Stachiu: número de mulheres cresce em 

empresas de grande expresão

Desafios do universo 

feminino como 

profissionais



INOVAÇÃO

O ANO DE 2013 foi signifi-
cativo para os novos negó-
cios da I4PRO - Insurance 
For Professionals que, além 

de investir em melhorias tecnológicas 
para produtos já consolidados no mer-
cado, aprimorou-se também em ramos 
de seguros, nos quais praticamente 
não atuava, tais como aqueles dos gru-
pos Habitacional, Rural e Automóvel. 

Segundo o diretor de Marketing e 
Vendas da I4PRO, Mauricio Ghetler, 
no período foram realizadas diversas 
melhorias funcionais em sistemas de 
modo a atender melhor todos os ra-
mos. “Muitos investimentos foram re-
alizados e com isso passamos a ter um 
bom domínio dos processos de Seguro 
Rural, por exemplo. Neste caso, im-
plementamos os controles necessários 
à subvenção estadual e federal, bem 
como a subscrição interna ou tercei-
rizada, necessária a nossos clientes”, 
expõe. 

Ainda conforme ele, outra área de-
senvolvida no ano passado foi a de Au-
tomóvel, sendo registrados dois cases 
em 2013 e um no primeiro semestre 
de 2014. “Estes cases vem consolidar 
o nosso conhecimento sobre o ramo 
de Automóvel, nos qualificando para 
outros negócios que surgem periodica-
mente no nicho”.

Mesmo em meio às microcrises 
enfrentadas pela economia brasileira 
e que assustam concorrentes interna-
cionais, a companhia continuará in-
vestindo no mercado local. “A I4PRO 
nunca deixou de investir no Brasil e vai 
continuar investindo, pois o país tem 
muito que crescer. Sem investimen-
tos, nossos clientes não teriam acesso 
ao melhor da tecnologia e a sistemas 
aderentes à realidade dos produtos e 
processos no Brasil. Ao mesmo tempo, 
não podemos ficar devendo nada ao 
nível de automação de outros países”, 
considera Ghetler. Para 2014, a expec-
tativa é de que novos segmentos de in-
tenso investimento em 2013, tais como 
previdência e resseguros, abram novas 
oportunidades de negócio, ampliando 
a oferta da empresa e consolidando sua 
liderança de mercado.

Longa experiência

A I4PRO – Insurance For Profes-
sionals é uma empresa de Tecnologia 
da Informação, de capital 100% na-
cional, que já nasceu com uma longa 
experiência prática no mercado segu-
rador. Seus softwares foram definidos 
para otimizar processos de Seguros, 

Capitalização, Resseguros e Previdên-
cia, sem agregar complexidade em sua 
parametrização ou manutenção. Por 
conta disso, atualmente detém a lide-
rança do setor, com cerca de 30% de 
market share entre os grupos segura-
dores brasileiros.

I4PRO diversifica atuação 
em ramos de seguros

Ghetler: I4PRO nunca deixou de investir no 

Brasil e vai continuar investindo
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Vida e previdência são a bola da vez

No dia 24 de fevereiro, a Câmara 
dos Corretores de Seguros do 
Estado de São Paulo (Cama-

racor-SP) realizou a sua 22ª Tribuna 
Livre. A empresa convidada foi a Icatu 
Seguros, com as presenças dos vice-
-presidentes Luciano Snel (Vendas) e 
Guilherme Hinrishsen (Comercial SP) 
e o diretor comercial Silas Kasahaya. 
Sob o comando do corretor Pedro Bar-
bato Filho, a ‘Tribuna’ apresentou aos 
associados apresentações de Snel e Ka-
sahaya, que mostraram ao público as 
potencialidades de produtos ligados à 
vida e previdência, a perspectiva real 
de crescimento dessas carteiras e a im-
portância de firmar parcerias com os 
corretores.

“Convidados os nossos parceiros 
de negócios a atuar nas áreas de vida 
e previdência. Se ainda não dispomos 
de determinados serviços ou cobertu-
ras, o objetivo é trabalhar para tê-los, 
afirmou o vice-presidente de Vendas”. 
Snel fez uma abordagem histórica do 
papel da Icatu no mercado nacional. 
Ele reiterou o fato da seguradora ter 
um portfólio completo, que atende as 
necessidades das classes A à C. “Somos 
especialistas em oferecer as melhores 
soluções de proteção e planejamento 
financeiro aos nossos mais de 3 mi-
lhões de clientes”, revela Snel. A com-
panhia atua também nos mercados de 

capitalização, administração de recur-
sos e administração de benefícios. Se-
gundo Snel, a Icatu detém R$ 7 bilhões 
de ativos sob sua gestão.

Em sua apresentação, Silas Ka-
sahaya falou sobre as características 
dos produtos da seguradora. Segundo 
ele, a Icatu lançou 22 produtos entre 
os anos de 2012 e 2013, todos voltados 
ao canal corretor. Em fevereiro último, 

a novidade foi o “Essencial Vida”, que 
possui a virtude ser flexível. “A flexi-
bilidade é importante para o corretor 
fazer uma venda consultiva”, afirmou 
Kasahaya. O executivo citou a cober-
tura por morte e duas novas – Diag-
nóstico Definitivo de Doenças Gra-
ves (cobertura utilizada com base no 
diagnóstico) e Diária por Incapacidade 
Temporária (DIT).

Snel, Barbato, presidente da Aconseg-SP, Jorge Teixeira Barbosa, Hinrishsen e Kasahaya

Compliance torna-se complexo após leis contra corrupção 
LEIS AUMENTAM deveres de com-
pliance, a responsabilização de empre-
sas, incluindo gestores e representan-
tes; concedem poder de fiscalização a 
todos os órgãos públicos; estabelecem 
multas e processos por omissão e pe-
nalizações até de perdimento de bens e 
suspensão de atividades. Contudo, não 
foi o apelo popular das manifestações 
de junho de 2013 que fez aprovar a nova 
Lei Anticorrupção (Lei 12.846/13). Na 
verdade, na análise do advogado e pro-
fessor da PUC-RS Giovani Agostini 
Saavedra, esta lei, junto com a de La-
vagem de Dinheiro (12.683/12) e com 
os argumentos jurídicos utilizados na 

Ação Penal 470 (Mensalão), como a 
teoria do domínio do fato, fechou o ci-
clo para estabelecer um novo modelo 
de compliance no Brasil, que começou 
em 1990 e agora está revigorado, em 
razão de novos cuidados que deverão 
ser adotados pelas empresas.

Este arcabouço legislativo, segun-
do ele, mudou radicalmente os deve-
res e a forma de compliance no País, 
prevendo novas responsabilidades e 
graves punições às pessoas jurídicas, 
seus gestores, empregados e represen-
tantes. “Trata-se de um novo contexto 
que muda a forma como as empresas 
faziam compliance. É preciso repensar 

os mecanismos de compliance e enten-
der que apenas cumprir os normativos 
da Susep não será suficiente para evitar 
as penalizações”, explicou Saavedra, 
no Seminário “Compliance, Nova Lei 
Anticorrupção e Lavagem de Dinheiro 
– o que é preciso estar atento”, realiza-
do em 19 de fevereiro, no auditório do 
Sindicato das Seguradoras do Estado 
de São Paulo (Sindseg-SP).

O evento foi promovido pelo Grupo 
Nacional de Trabalho de Direito Eco-
nômico e Seguro da Associação Inter-
nacional de Direito de Seguro (AIDA), 
coordenado pela professora e advoga-
da Angélica Carlini. (Fonte: CNseg)
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Xavier: indenizações por invalidez cresceram 

26%, somando 444.206 solicitações

O ano passado não poderia ser 
melhor para o SAS, líder mun-
dial no setor de inteligência 

analítica. No dia 19 de fevereiro, a em-
presa anunciou os seus resultados fi-
nanceiros no Brasil, Chile, Argentina e 
Peru. O SAS fechou 2013 com um cres-
cimento de 28% em receitas no País, 
superando previsões iniciais de 20%. 
Com essa performance, o Brasil alcan-
çou o sétimo lugar em vendas de soft-
wares no mundo, superando inclusive 
os demais países dos Brics – Rússia, 
Índia, China e África do Sul. “O Brasil 
e o Cone Sul são mercados confiáveis, 
estão amadurecendo e podem avançar 

PANORAMA

Expansão visível
mais”, afirmou o presidente da SAS 
Brasil e Cone Sul, Marcelo Dobal. 

Na esfera mundial, o SAS alcançou 
seu 38º ano consecutivo de recorde em 
receita em 2013: US$ 3,02 bilhões. Par-
te da receita deveu-se à popularidade 
do SAS Visual Analytics, novo softwa-
re de visualização de dados que aponta 
ameaças de negócios e oportunidades 
em evidência. Em 2013, houve aumen-
to de 44% na venda de soluções que vi-
sam à prevenção a fraudes. Já a receita 
de serviços baseados em nuvem cres-
ceu 20%. A empresa também regis-
trou um aumento de 18% no setor de 
energia e serviços, 17% no segmento de 
saúde e 16% em mercado de capitais.
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A SEGURADORA Líder-DPVAT pa-
gou 633.845 indenizações em 2013, au-
mento de 25% no total de atendimen-
tos em comparação aos números de 
2012. O total pago pela administradora 
ultrapassou R$ 3, 2 bilhões. Os dados 
foram apresentados pelo diretor-presi-
dente da companhia, Ricardo Xavier, 
em coletiva de imprensa em São Paulo.

Entre as indenizações, 54.767 fo-
ram pagas aos acidentes com morte, 
número 10% menor comparado ao 
ano de 2012. A região Sudeste lidera 
o ranking, com 9.050 dos casos. Cer-
ca de 40% desse total é resultante das 
ocorrências envolvendo motocicletas. 
“Nosso levantamento verificou que a 
maioria dos acidentes de moto acon-
tece entre 17 horas e 19h59, horário 
de retorno do trabalhador para casa”, 
pondera Xavier. 

Indenizações por invalidez cresce-
ram 26%, somando 444.206 solicita-
ções. O reembolso de despesas médicas 
correspondeu a 134.872 ocorrências, 
42% a mais que em 2012. Xavier res-
saltou que a ampliação dos postos de 

atendimento, por meio de parceria 
com os Correios firmada em 2011, con-
tribuiu para Seguradora Líder-DPVAT 
alcançar presença em todo território 
nacional em 2013. “Nossos postos de 
atendimento aumentaram de 4.783 
para 7.757”, afirma o presidente.

QUAL O MELHOR 
MOMENTO PARA 

CONTRATAR 
COLABORADORES?

O ideal é que não contratemos co-
laboradores somente quando es-
tivermos precisando, pois quando 
fazemos assim, acabamos por con-
tratar alguém sem muito critério em 
função da pressão da necessidade, 
acarretando em contratações equi-
vocadas. O mais interessante é sem-
pre estar de olho em novos talentos 
e construir uma política de recruta-
mento constante. Os novatos po-
dem ir executando funções secun-
dárias e quando a empresa precisar 
de alguém numa função mais impor-
tante, já terá o colaborador “feito em 
casa” pronto para assumir a vaga.
É algo semelhante ao que os clubes 
de futebol fazem quando promovem 
ao elenco do time profissional 
jogadores das categorias de base.   
O maior patrimônio das empresas 
de Seguros são os profissionais que 
prestam serviços de atendimento, 
backoffice, vendas etc. O sucesso 
dessas empresas está diretamente li-
gado à qualidade e a capacitação de 
seus colaboradores.

Pense nisso!

Peça Chave Seguros - O ELO ENTRE 
QUEM PROCURA COLABORADORES 

E QUEM BUSCA OPORTUNIDADE 
DE TRABALHO NO MERCADO DE 

SEGUROS.  
Está precisando contratar? Está 

buscando uma recolocação e não 
está trabalhando em nenhuma 

empresa do Mercado de Seguros? 
Entre em contato conosco.

Tel.:(11) 3662-0756
www.pecachaveseguros.com.br
rh@pecachaveseguros.com.br

DPVAT: crescem 
as indenizações
Cristiane Pappi
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Empresas 
mostram 

bons 
resultados

As maiores 
companhias 
que atuam 

no setor de seguros 
tiveram um desem-
penho exemplar em 
2013. O grupo Liber-
ty Seguros registrou 
lucro líquido de em 
R$ 40,7 milhões, que 
inclui operações da 
Indiana seguros. O 
Grupo Allianz, por 
exemplo, apresentou 
dados preliminares 
de sua receita, que 
atingiu alta de 106,4 
bilhões de euros. Re-
centemente foi a vez 
da Sul América S/A 
apresentar seu ba-
lanço de 2013. Segun-
do a empresa, o lucro 
líquido recorrente 
ficou na casa dos R$ 
480,4 milhões.

Já o Grupo Brades-
co Seguros anunciou 
em seu site que, no 
ano passado, o lucro 
líquido registrado foi 
de R$ 3,5 bilhões. A 
Porto Seguro fechou 
o ano anterior com 
R$ 711 milhões de lu-
cro líquido. As recei-
tas totais cresceram 
15%, comparando-se 
o quatro trimestre 
de 2013 a igual perí-
odo de 2012, chegan-
do a R$ 3,7 bilhões. 
O Grupo Caixa Se-
guros, por sua vez 
teve um lucro líqui-
do de R$1,4 bilhão e 
a receita líquida da 
Tokio Marine atingiu 
R$ 2,6 bilhões.

Números mostram expansão 
significativa em 2013
Grupo BB e Mapfre cresce 24,2%. Prêmios emitidos 
ultrapassam os R$ 14 bilhões

Cristiane Pappi

Ferreira: “Fechamos o ano com a sensação de missão 

cumprida”

O Grupo Segurador Banco do Brasil e 
Mapfre apresentou lucro líquido de 
R$ 1,4 bilhão em 2013, valor 58,8% 

superior a do ano passado. Os prêmios emi-
tidos somaram R$ 14 bilhões, crescimento de 
24,2% comparado a 2012. Os dados foram 
anunciados no final de fevereiro pelo presi-
dente da companhia nas áreas de Auto, Se-
guros Gerais e Affinities, Marcos Eduardo 
Ferreira, e pelo diretor de Planejamento e 
Controladoria, Carlos Alberto Landim. Aos 
poucos o grupo vem conquistando maior 
presença no mercado, conquistando, até no-
vembro de 2013, 17% de participação, ante 
16,2% de 2012. A carteira de vida mantém a 
liderança na empresa, com 20,1% de atuação 
no mercado, um crescimento de R$ 855 mi-
lhões em prêmios.

Em seguida, o ramo de automóveis domi-
na 14,4% do mercado, número mantido entre 
os três últimos anos, e expansão de 17,8% em 
prêmios emitidos, equivalente a R$ 657 mi-
lhões. Segundo os executivos, os resultados 
devem-se principalmente ao crescimento dos 
negócios com os corretores, melhora na po-
lítica de subscrição de risco e maior controle 
do custo médio de sinistralidade. O segmen-
to de danos obteve participação de 17,2%, 
com R$ 903 milhões em prêmios. O destaque 
vai para o crescimento da carteira de seguros 
rurais em 63,4%.

Segundo Marcos Ferreira, a empresa se 
preparou para enfrentar a volatilidade da eco-
nomia em 2013 e encontrou amparo em suas 
atividades operacionais. “Fechamos o ano 
com sensação de missão cumprida”, afirma 
o presidente. Para este ano, o grupo preten-
de manter a política de preços consistentes, 
investir cerca de R$ 140 milhões em tecnolo-
gia e expandir a área de negócios, lançando, 
no mínimo, mais dez produtos – incluindo 
microsseguros para região. Para atender essa 
demanda, o Grupo BB e Mapfre prevê até, 
o primeiro trimestre de 2015, mudar para a 
nova sede de 22.636 metros quadrados. Com 

capacidade para 2.500 funcionários, a sede 
localiza-se na região sul de São Paulo.  

Aperfeiçoamento

Em 2014, como pontos relevantes da agen-
da, o grupo prevê avanço em todas as áreas 
de negócios e nos canais de distribuição. De 
forma geral, os serviços a clientes serão aper-
feiçoados, a partir de um novo desenho das 
centrais de relacionamento. O objetivo é me-
lhorar atendimento, tornando-o muito mais 
ágil, simples e próximo. O projeto começa a 
ser implantado em abril.

Para suportar o crescimento previsto, o 
grupo estrutura a nova sede para abrigar a 
quase totalidade das suas operações na ca-
pital.  “Nosso objetivo é crescer novamente a 
uma taxa de dois dígitos este ano, com me-
lhor desempenho em todos os diversos canais 
de distribuição, aderente ao nosso modelo de 
negócios baseado em eficiência operacional. 
O mercado de seguros como um todo tem es-
paço para crescimento e, internamente, ainda 
temos sinergias a serem capturadas”, finaliza 
Marcos Ferreira.
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* Luiz Munhoz é diretor de operações da Mix 

Telematics no Brasil.

* Luiz Munhoz

EM um país essencialmente de 
transporte rodoviário como o 
Brasil, é fundamental fazer-
mos reflexões constantes so-

bre o modal e o quanto ele precisa ser 
melhorado, em todos os sentidos. Se 
quisermos ter cada vez mais qualida-
de nesse tipo de transporte, não basta 
apenas cruzarmos os braços e atribuir 
a responsabilidade pela melhora ao 
poder público. É imprescindível que as 
empresas se unam para entender o que 
e como as medidas devem ser toma-
das para beneficiar não só a elas, mas 
principalmente aos motoristas. Afinal 
de contas, o segmento de transporte é 
feito por pessoas e são elas o maior te-
souro das transportadoras.

Porém, constantemente, vejo nú-
meros no mercado que assustam, como 
o de acidentes com mortes no País. E 
se levantarmos os números de todas as 
rodovias brasileiras ficaremos pasmos. 
E os motivos para isso são os mais va-
riados: jornada de trabalho extensa, 
falta de descanso, direção perigosa, 
falta de atenção, frota antiga, entre ou-
tros.  No entanto, o mais relevante é 
resolver tudo isso, de forma estratégica 
e eficiente. No caso da carga horária, 
existe a Lei 12.619/12, que regulamenta 
a profissão com regras que proíbem os 
profissionais de dirigirem por um pe-
ríodo maior que quatro horas sem des-
canso mínimo de 30 minutos. É uma 
mudança de paradigma no mercado, 
tanto para as empresas, como para os 
motoristas.

Os dois lados precisam se unir e 
entender que é primordial uma regu-
lamentação, pois assim todos estão 
seguros. Mas para isso, é preciso ficar 
claro que a conscientização e educa-
ção sejam itens obrigatórios dentro e 
fora dos caminhões. As empresas têm 
como obrigação esclarecer o funciona-

mento da lei da jornada de trabalho, 
enquanto os motoristas devem fazer 
com que ela prevaleça, ou seja, obede-
cendo as horas e intervalos. Para isso, 
existem tecnologias no mercado, como 
a telemetria, que possibilita o controle 
da direção e, assim, tomar as medidas 
necessárias não só para punir os cola-
boradores, mesmo porque a punição 
não é uma prática positiva. Mas para 
premiar os motoristas que obedecem 
todas as regras e que dirigem de forma 
correta. 

Além disso, as pessoas precisam se 
conscientizar sobre as leis de trânsito e 
entender que todos que estão nele têm 
os mesmos direitos e deveres. Em ou-
tras palavras, sem educação e respeito, 

continuaremos a registrar números 
elevados de mortes. E em uma época 
repleta de ferramentas tecnológicas e 
esclarecimentos, é inadmissível que 
isso ocorra. Outro fator que contribui 
negativamente é a idade da frota veicu-
lar. O governo federal recebeu, recen-
temente, proposta unificada para re-
novação dos veículos de dez entidades 
que representam a cadeia automotiva. 

A solicitação tem como foco a reti-
rada de circulação de caminhões com 
mais de 30 anos, por meio de política 
de incentivo tributário e de financia-
mento para que os transportadores au-
tônomos possam adquirir outro veícu-
lo, ou mesmo um seminovo, com pelo 
menos dez anos de uso. Com isso, ha-
verá uma redução de 87% nas emissões 
de carbono, 81% de hidrocarbonetos, 
86% de óxido nitroso e 95% de mate-
riais particulados. Além de menor im-
pacto ambiental, haveria um grande 
benefício: diminuir os acidentes, uma 
vez que os caminhões com mais de 
30 anos estão envolvidos em 25% das 
ocorrências graves. 

Os planos existem e o mercado está 
mobilizado para uma mudança. Mas 
ela deve começar já e a tecnologia está 
aí para isso. A empresa que não fizer a 
gestão de sua frota, por meio de equi-
pamentos e soluções próprias para isso, 
como a telemetria, não sabe o quanto 
está prejudicando a si e ao país. Uma 
vez utilizada essa tecnologia, é possí-
vel saber se o motorista está dirigindo 
perigosamente, se está atendendo às 
normas de segurança, se a lei da jorna-
da de trabalho está sendo respeitada, 
além de vários outros aspectos.

Tudo isso é uma luz no fim do túnel 
para o segmento de transporte e logís-
tica, que deve continuar a crescer ali-
cerçado pela educação e conscientiza-
ção. Sem essa percepção dificilmente o 
crescimento será sustentável. E, assim, 
vidas continuarão a ser perdidas e não 
seremos um país evoluído e próspero. 

Educação e consciência 
para o transporte de cargas
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AbrAmge, SinAmge 
e Sinog têm novo 
diretor executivo

mutuAl: gerenteS 
regionAiS em  
SAntA cAtArinA

novo eSpeciAliStA em 
vendAS dA  
e-SAfer

‘HeAd’ ASSume 
mArketing  
dA WilliS

SulAméricA AnunciA 
diretorA técnicA de 
SAúde

fácil ASSiSt 
AnunciA diretor 
comerciAl

mix telemAticS 
contrAtA  
gerente

diretorA de 
deSenvolvimento pArA  
A AgcS re

A Abramge, o Sinamge e o 
Sinog, entidades das ope-
radoras de planos de saúde 
e odontologia, anunciaram 
a contratação de Antonio 
Carlos Abbatepaolo como 
diretor-executivo. Ele che-
fiará as áreas de relações 
governamentais, comunica-
ção e gestão. É economista 
pela PUC/SP, com mestrado 
em relações internacionais 
(UnB) e especialista em co-
municação (ECA/USP). 

A Mutual Seguros inaugu-
rou recentemente a Filial 
Chapecó. A empresa desig-
nou Neri Cezario Neuhaus 
(esq.) para o cargo de ge-
rente da filial, com a missão 
de dar suporte aos parceiros 
de distribuição A Mutual 
também definiu o colabora-
dor Walter Roberto da Silva 
como novo gerente regional 
de Santa Catarina. Há dois 
anos, ele ocupava o cargo de 
gerente daquela unidade.

Para dar continuidade a sua 
estratégia de crescimento 
traçada para 2014, a e-Sa-
fer, amplia a área comercial 
e contrata Fernando Carva-
lho, que exercerá a função 
de especialista em Vendas 
de Soluções de Segurança 
e Certificação Digital. For-
mado em gestão comercial, 
Carvalho pois vasta experi-
ência no mercado, atuando 
por vários anos no setor de 
certificação digital.

A Willis Brasil contratou 
Anthony Harvey para ser o 
seu novo head comercial e 
de Marketing na América 
Latina. Desde 2010, o exe-
cutivo coordena as estraté-
gias de vendas,  marketing 
e retenção de clientes no 
Brasil e, agora, tem como 
missão ampliar as linhas de 
negócios da empresa no con-
tinente. Ele é administrador 
pela PUC-RJ e exerceu di-
versos cargos de gerência. 

A SulAmérica recebeu a 
nova diretora técnica Mé-
dica e Relacionamento com 
Prestadores de Saúde e 
Odonto, Tereza Villas Boas 
Veloso. Ele chega à com-
panhia como diretora e se 
reportará ao vice-presiden-
te de Produtos de Saúde e 
Odonto, Maurício Lopes. 
É formada em Medicina 
e possui MBA em Gestão 
Empresarial e Gestão em 
Saúde pela FGV. 

Há 39 anos no mercado de 
seguros, Armando Alcofo-
rado assumiu a Diretoria 
Comercial da Fácil Assist. 
O objetivo é contribuir para 
que a empresa 100% nacio-
nal, que completa três anos 
em março, alcance a meta 
definida para 2014: incre-
mentar a receita em 25% 
focando em três grandes 
mercados corporativos – se-
guradora, montadora e ban-
cos – e também no varejo. 

Alexandre Fagundes acaba 
de assumir a gerência de 
vendas e de marketing da 
Mix Telematics, provedora 
global de gestão de frotas. 
Formado em Engenharia 
Elétrica pela Universida-
de Federal do Rio Grande 
do Sul, o executivo possui 
vivência nos mercados au-
tomotivo, de telecomunica-
ções e tecnologia. Atuou em 
importantes companhias e 
empresas de rastreamento.

A Allianz Global Corpora-
te & Specialty Resseguros 
Brasil (AGCS Re) anunciou 
Maria Cristina Betencourt 
como diretora de Desenvol-
vimento de Negócios. Ela 
será responsável pela rela-
ção com clientes e correto-
res. A meta é consolidar a 
ação da empresa no país. A 
executiva possui experiên-
cia em seguros e resseguros, 
com MBA em Engenharia 
de Produto (Poli/USP).

GIRO DE MERCADO
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SINDSEG BA/SE/TO: 
alinhamento com o mercaDo

JMALUCELLI 
IMPLANTA MODERNO 
DATA CENTER

PRESIDENTE 
DA VICTORY 
RECEBE 
HOMENAGEM

TelemeTria diminui 
gargalos nos 
TransporTes

O SINDICATO das Segu-
radoras da Bahia, Sergipe 
e Tocantins (SindSeg BA/
SE/TO) completou recen-
temente 66 anos de atu-
ação e inaugurou fase de 
alinhamento com o setor. 
A entidade adotou mudan-
ças na estrutura e imagem. 
No plano de trabalho está a 
reintegração com os três es-
tados a partir de ações que 

contribuam para o crescimento do mercado nacional. Na foto, a diretoria do sindicato, cujo 
mandato terminará em 2016.

Durante dois anos, entre aprimoramento e im-
plantação do novo data center, um projeto 
arrojado foi acalentado pelos responsáveis 

por TI do Grupo JMalucelli. Assim, foi construído 
um novo, moderno, e mais seguro data center que 
representa melhoria nos mais diversos níveis das 
empresas ligadas ao grupo. Para esse projeto tor-
nar-se realidade, a organização investiu cerca R$ 
3,4 milhões.

No dia 3 de fevereiro, a pre-
sidente da Victory Consul-

ting, Vera Bejatto, foi destaque 
na premiação da revista Ges-
tão&RH como um dos 25 for-
necedores mais admirados pelos 
profissionais de RH brasileiros. 
Vera atua há mais de 30 anos 
na área da saúde, 14 dos quais 
á frente da Victory, empresa 
que criou em 2000 e se tornou 
referência em consultoria espe-
cializada em gestão integrada de 
saúde.

Hoje, mais do que prevenir e evi-
tar furtos e roubos de cargas, as 
empresas querem soluções para 
driblar os gargalos estruturais e 
chegarem aos quatro cantos do 
País. Para isso, existe a teleme-
tria, que saiu das pistas de cor-
ridas e está ocupando espaço no 
ramo de transporte e logística, 
com inúmeros benefícios: redu-
ção de custos de combustível e 
manutenção, segurança do mo-
torista, redução do número de 
acidentes, melhoria na utiliza-
ção e na eficiência de sua frota e 
no atendimento ao cliente.

PLANETA SEGURO
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