Sao Paulo, 31 de agosto de 1979
-

Presenciada por grande numero de seguradores, corretores de segu-
ros e técnicos do mercado segurador de Sao Paulo, realizou-se on
tem, dia 30, no auditorio da Delegacia do IRB em Sao Paulo, a pa
lestra da Sra. Dulce Pacheco da Silva Fonseca Soares sobre o tema
"RESSEGURO INTERNAGIONAL - VISAO DA REALIDADE BRASTILEIRA", sob o
patrocinio do Sindicato das Seguradoras de Sao Paulo e da Soc1eda
de Brasileira de Estudos de Resseguro Internacional. Pelo espe—
cial interesse despertado e para conhecimento das empresas asso
ciadas, publicamos o texto da conferencia neste Suplemento do Bo
letim Informativo. Na mesma oportunidade,o sr.Clinio Silva trans
mitiu a Presidencia da Sociedade Brasileira de Estudos de Ressegu
ro Internacional ao sr. Helio Araujo e foram empossados os senho-
res Eduardo Ramos Burlamaqui de Mello e Nilton Alberto Ribeiro co
mo Diretores, respectivamente, das Secoes da Entidade em Sao Pau-
lo e no Rio de Janeiro.

A fim de dirimir davidas suscitadas com a aplicacao da Resolugao
CNSP n? 05/79, o Conselho Nacional de Seguros Privados expedlu
normas sobre a coqcessao automatica do Titulo de Habilitacao Pro
fissional de Corretor de Seguros a prepostos. As novas mnormas
constam da Resolugao CNSP n? 10/79, de 14 de agosto de 1979,
publicada no Diario Oficial da Uniao de 28 deste mes e
reproduzida neste Suplemento.




Palestra da Sra. Dulce Pacheco da Si]vg Fonseca
Soares, dia 30 de agosto de 1979, em Sao Paulo.

Resseguro Internacional - Visao da Realidade Brasileira

Prezados senhores e senhoras, meus caros colegas da
Sociedade Brasileira de Estudos de Resseguro Internacional:

Antes de mais nada, desejamos esclarecer que nao te-
mos a pretensao de dizer algo novo ou desconhecido dos Srs. em rela
¢ac ao tema que a seguir abordaremos - Resseguro Internacional, Vi-
sao da Realidade Brasileira.

Queremos apenas, em rapidos comentarios, oferecer o
nosso testemunho - de um determinado angulo, evidentemente - em re-
lagio ao desenvolvimento do resseguro internacional em nosso pais
e a3 perspectivas que, acreditamos, apresentar-se-ao a médio e lon-

go prazos.

Como os senhores sabem muito bem, hda muito pouco tem
po - m2nos de uma decada - vem o Brasil se destacando como ressegu-
rador dos mercados externos, quer pelas aceitagSes no pais, quer pe
la sua expansao a outros paises atravééAde Escritdrios operacionais
(como @ o caso do IRB-Londres) ou companhias subsidiarias, sem es-
quecermos, €& claro, o pioneirismo de algumas seguradoras ja operan-
do em seguro direto at;a&és de Sucursais em paises da América e Eu-

ropa.

E a atuagao do Brasil nao poag ser esquecida, tampou
¢O, no caso de interesses brasileiros no exterior, em que, Sempre
que possivel, vamos buscar o résseguro'para nosso mercado.. Sao e-
xemplos, a construgao da represa de Guri, na Venezuela, a cargo de
Camargo Corréa,‘a ferrovia a cargo de Mendes Junior, no Iraque,a ro
dovia a'cargo da Ecisa, na Tanzania. Nesses exemplos, cumpre ressal

tar,as seguradoras tiveram atuacao direta e contaram com todoo goio



do IRB em suas iniciativas e em seus contatos diretos no exterior.

No inicio de suas operacdes com O exterior - em res-
seguros ativos — o IRB ge langou timidamente: houve uma época anque‘
negociavamos alguns de nossos contratos (e eram poucos nessa epoca)
sob reciprocidade. A seguir houve uma retragao em decorréncia de
alguns insucessos e novamente voltamos a operar, ainda timidamente,
ate principios de 1971, quando passou o IRB a exigir reciprocidade
na colocagao de todos os seus contratos e a langar-se com alguma a-
gressividade na conquista de uma posigao no mercado internacional de
ressequros. BEm 1972, permitiu-~se as seguradoras também aceitar ne-
gydcios do exterior, admitindo-se que tals negdcios seriam também con
siderados pelo IRB - como de fato o sao - na distribuigao, sob re-

ciprocidade, de seus contratos e colocag¢gOes facultativas no exterior.

Varias sao as vantagens que o mercado segurador bra+
sileiro pode usufruir dessa abertura, sem mencionarmos a principal,
que € o lucro nas operagoes: a aquisicdo de novas'técnicas, quer na
area de marketing, de risk management ou de sofisticagao das prd -
prias coberturas; a implanta¢ao de novos ramos, a preparagao de pes

soal mais especializado.

O resseguro internacional nos propicia um relaciona-
mento excelente que, bem aproveitado, acrescenta mais que o proprio

resultado intrinseco das operagoes.

[y

E preciso, em contrapartida, ter toda a cautela nes-
se cipo de negbcio que ndo pode se comparar ao resseguro exclusivo
de um mercado, se quizermos mencionar o caso do IRB. Quaﬁdo aceita-
mos, por exemplo, uma protegéo de carteira do mercado de Londres,pé-
deremos estar participando de um terremoto em TSquio, um furacio na -
Flérida, uma colisio de navios ou aeronaves. O sistema de pulveri:
zagao de riscos no mercado internacional - principalmente pela atua

¢ao dos brokers - nos traz de volta esses mesmos riscos em cumula -



¢Oes absolutamente imprevisiveis, se nado tivermos absoluto controle
de nossa carteira e ndo nos protegermos convenientemente. Um mesmo
siristro pode vir de varias fontes de aceitagao, e nao basta um con
trato de protegao para tornar esse risco calculado. E preciso um

bom gerenciamento da carteira, e uma constante revisao dos negdcios
aceitos. Precisamos saber quem aceita, e como aceita, os riscos que
nos resseguramos: Precisamos acompanhar a evolugao dos contratos ,
o0 comportamento dos varios ramos no cendrio mundial, os problemas

politicos e financeiros dos paises cedentes. E, principalmente ’

‘

nao devemos abrir md3o de fazer o nosso préprio underwriting, (a ndo

SCr em ¢casns excepcionais) sem o que nao teremos condigoes de adqui
rir experiéncia nesse campo e aproveitar as vantagens de todo um ca
bedal de informagoes que nos chegam através do cuidadoso "underwrit

ing" de um risco.

Resseguro internacional & coisa séria - e a estamos
considerando como tal. Ja ultrapassamos a fase agressiva de afirma
¢ao, podemos dizer que estamos em fase de consolidacao. Ja aceita-
mos muito mais do que cedemos. As nossas aceitagoes = nossas, mer-
cado brasileiro - representam, em prémios subscritos, mais de 14%
de nossa receita em 197%. Ja atingimos, se considerarmos os Glti -
mos 5 anos, o equilibrio na troca de resseguros com o mercado inter
nacional, em termos de cash-flow, e significativo superavit no alti
mo exercicio, se considerado -isoladamente. H3a algum tempo atras,di
riamos: "Reciprocity ié the name of the game!" Agora ndo mais! Re
ciprocidade continua, evidentemente, a ser um Item importantissimo
n1s trocas com o0 mercado externo, mas naor o unico. Numa fase ini -
cial, toda a énfase era dada na reciprocidade, que foi gﬁ}qéncia
nossa aos participantes de nossos contratos gue praticamente nada
nos davam em troca. Simultdneamente foi o IRB diversificando os seus
resseguradores e brokers, diversificando]portanto, as suas fon-

7
tes de aceitagao, e pulverizando mais as suas responsabilidades.



Outros aspectos tém que ser considerados na coloca -
cao dos contratos ou riscos facultativos no mercado externo: idonei
dade e qualificagdo do ressegurador, assisténcia técnica que nos po
de proporcionar, capacidade de aceitagﬁo, dindamica operacional, ras
pidez de pagamento dos sinistros, e ainda, o comportamento desses

contratos com relagao a cada ressegurador. O aspecto continuidade

& extremamente importante no resseguro internacional. Nao podemos
colocar os resultados - positivos ou negativos =~ de cada ressegura-
dor ou broker num computador e, em fungao da resposta, distribuir os
nnssos contratos. Nao podemos permitir que a exigéncia de recipro-
cidade seja o Unico aspecto a ser considerado pelos nossos cedentes
quando nos oferecem um negdcio. Cabe a nds oferecer ao mercado ex
terno o padrao de idoneidade, qualificacgao, e eficiéncia que devem

preceder o pedido de reciprocidade.

Essa reciprocidade, repetimos, continuard a ser con-
siderada, dentro do conjunto das operagSes do IRB e mercado segura-
dor brasileiro, por ocasiao da distribuicao das participagOes nos
contratos do IRB e em suas colocagoes facultativas. Com relagdo as
companhias.e grupos que operam mais intensamente, ja se tem atribui
do percentuais a alguns resseguradores'e brokers por solicitagao e
sugestao dessas Cias. e Grupos. O que & invidvel € fixar previamen
te um percentual para distribuicao em nome das segufadoras operando

com o exterior, pelos motivos ja expostos acima.

Se nos conscientizarmos que ja representamos um mer-

.

cado de capacidade, quer como resseguradores diretos, quef'como re-

Lrocessionarias do IRB, e se levarmos realmente a sério as opera§6es
com o exterior, poderemos, a médio e lonéo prazos, entrar numa fase
nova de conquista de mercados menos desenvolvidos ou em igual fase
de desenvolvimento. E o resseguro vendido, e nao comprado. £ aqué;
le em que se estuda a condigdo do mercado, da carteira da cedente,e
se indicam as condigOes de cobertura ou as taxas de aceitagdo - dos
riscos. T aquele em que se oferecem técnicos, engenheiros, cursos;‘

come parte do prego da cobertura. E o que fazem os grandes ressegu



radores profissionais quando visitam as companhias de seguro de to-
das as partes do mundo, e oferecem, in loco, os seus servigos profis

sionais. £ o resseguro realmente exportado.

Outra perspectiva do mercado brasileiro - e neste ca-
so particulamente das seguradoras - & a colaboragao mais estreita
junto ao IRB para colocagdo dos facultativos de suas proprias car -
teiras. O seu relacionamento na area internacional podera facili'ar
a tarefa do IRB, aldm de proporcionar a propria seguradora um melhor

posicionamento em relagao a reciprocidade, que seria canaliza&q%ctrg

vés dela, seguradora.

Ja temos alguns casos dessa natureza, em que alguns
facultativos do IRB foram colocados nessas bases - isto &, mediante
a valiosa colaboracdo das seguradoras - que se beneficiaram direta -
mente da reciprocidade proporcionada em decorréncia dessas coloce -
coes preferenciais. E acreditémos que esse seja um campo hastente
interessante qué pode ser explorado em maior escala, com vantacons

para todos os envolvidos.

Devemos aproveitar, para as nossas colocagoes, 0 ex -

cesso de capacidade que hoje se encontra em muitos ramos de seguro ,.
para selecionar os melhores resseguradores e as condi¢oes mais van-
tajosas. Se temos dificuldade em colocar nossos facultativos com
retencdo de reservas, vamos criar faixas automaticas ou facultativo-
obrigatdrias acima das nossas disponibilidades aﬁtométicas. Essas
faixas podem nos proporcionar novas linhas de reciprocidade ou, even
tualmente, atender pedidos de reciprocidade a resseguradores ate énf
tdo nd3o contemplados e cujo relacionamento em ambas as dire¢les seja

de nosso interesse. Nosso, isto &, do mercado segurador como um .o~

do.

Repetimos aqui, reciprocidade & apenas um dos varios
pontos a serem considerados, embora de significativa importéncia; E

essa imvortincia deve ser maior em relacio 3a nossac colacacoee a



ndo as aceitacdes. Quando colocamos bons negdcios, exigimos reci -

procidade. E mesmo assim nao devemos chegar ao ponto de reduzir a
nossa Capacidade de retencgao, por exemplo, a fim de criar mais excg.
dentes a colocar sob reciprocidade. A menos que as nossas retengoes
estejam elevadas, ou que determinadas circunstancias aconselhom me-
didas acauteladoras que redundem em redugao drastica das nossas re-
tengoes e cessoes adicionaisao exterior. Nao devemos tampouco che
gar ao ponto de escolher determinado ressegurador qué nos pode ofe-
recer mals reciprocidade, em detrimento das condigbes da colocagao
e-da qualificagao e idoneidade desse ressegurador. Nao podemos ofe
. recer nossos negdcios a mercados de menor categoria, ainda que es -
tes nos oferegam melhores condigCes e nos acenem com maior recipro-
cidade.. Esse & um erro que nao podemos cometer, em hipdtese algu -

ma!

J& em nossas aceitaclOes, & preciso acentuar que o

mais.importante que estamos oferecendo € a cobertura que concedemos,
e, portanto, a nossa qualificagao profissional de bons resseqgurado-
res - &€ o que se chama "good security" - a reciprocidade, em 1rela -
cao ao que aceita o resseguro, deve estar sempre em segundo plano.

E esse o enfoque que deve ser dado na atual fase que atravessimos .
E esse o enfoque dos grandes resseguradqres profissionais - cujo na

gocio &, prioritariamente, aceitar, absorver, e nio oferecer negd -~

cios. Mas para ﬁos tornarmos grandes resseguradores profi;sionais,
& preciso que procuremos oS mercados externos, gque nos tornemos co-
nhecidos, e que sejamos sempre respeitados como resseguradores de
elevado padrao profissional e de idoneidade e seriedade_insuspeitéA'
veis. A nossa presenga tem que ser atuante em seminirios, conferénrl
cias e reunides internacionais. Precisamos visitar regqulamente dg
mercados que resseguramos, ainda que nossa aceitacao seja através’

de corretores. Precisamos conhecer a quem resseguramos e eles por.ﬁ
sua vez precisam nos conhecer. Assim evitaremos a repeticaocdos er-:

ros do passado, além de garantir a continuidade da participacdoc dos .




negdcios ja aceitos. Nao nos esquecamos de estagios, de treinamen-
to de pessoal, quer para a area de underwriting, quer para o proces
samento e contabilizagao das operacoes. Esse investimento pode nao

compensar inicilalmente, ou aparentemente, mas podem estar cerl.os

/ - , Lo " ,
quef esse e o caminho certo,e a longo prazo os resultados favoraveis

se farao sentir.

Cabe, ainda, em nossos comentarios, mencionar alguns

nimeros que s3o bastante expressivos da nossa realidade: Nos Qli.i-

mos 4 anos, isto &, de 1975 a 1978 inclusive, cedemos, e¢m termos de
premios estimados, US$ 233,000,000, sendo US$.172,000,000 em contra
tos , US$ 55,000,000 em facultativos e US$ 5,000,000 em protegoes

de carteira (estamos incluindo nesta d¢ifra as protegdes do IRB-Lon-
dres) com um movimento financeiro de aproximadamente US$ 63,000,000

a favor do exterior.

(As colocagles diretas ao exterior montaram, em i -
gual periodo, a US$ 26,000,000, a quase totalidade relativa a cober
turas Protection & Indemnity contratadas pelos armadores bresilei-

ros com oOsS seus respectivos Clubes de P & IY.

Nesse mesmo periodo, recebemos US$ 578,000,000 om

prémios estimados, sendo US$ 142,000,000 IRB-Sede, Us$ 249,000,000
IRB-Londres e US$ 182,000,000 seguradoras. O movimento financeiro
global a nosso favor foi de US$ 59,000,000, sendo us$ 21,000,000

IRB-Sede, US$ 25,000,000 IRB-Londres e US$ 13,000,000 seguradoras.

¥

Se considerarmos, entretanto, o exercicio. de 1978

isoladamente, teremos: US$ 60,000,000 de prémios estimacos de ces\7 ‘
sOes, com movimento financeiro de US$ 14,000,000 a favor do cute -
rior. E, em contrapartida, US$ 203,000,000 de prémios estimados de

aceitagdes, contra US$ 23,000,000 de movimento financeiro a nosso

favor.

v
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Esses nimeros, entretanto, tém que ser considerados
com certa reserva, ndo sb porgue as nossas carteiras ainda est3o em
fase de expansao, como, também, pela grande defasagem no levantame§¢
to e contabilizagdo das contas, particularmente as de retrocessioc ,

ou aquelas através de corretores. Certos tipos de neqocio comeganm

a se deteriorar a partir do 29 ou 39 ano a contar do ano de subscri

¢do. Nao sejamos, pdrtanto, excessivamente otimistas, pois se hoje,
por exemplo, paralizégsemos as nossas operag6es, esses resultados
se reduziriam substancialmente, com as contas finais de liquidacgao
dos negdcios sempre deficitirias. (O negdcio ni3o & necessariamente

deficitario; as contas de run-off & que o sio).

Finalmente, desejamos ressaltar a importdncia de o
nosso mercado acompanh;r 0s acontecimentos no mundo do resseguro in
ternacional. £ o novo Lloyd's em Nova York, a New York Insurance
Exchange. S3o as associagles e fusdes de grandes corretores inter-
nacionais, as vissicitudes de outros, e talvez a mudanca, ém futuro

mals distante, do centro de gravidade do resseguro internacional,

atualmente no mercado de Londres.

Tudo isso nds brasileiros, ja agora menbros integran
tes da familia de resseguradores internacionais, nao podemos igno -
rar. E precisamos nos unir, para partilhar nossas experiéncias,nos
S0S errros e nossas vitorias., Precisamos nos reunir mais, trocar
mais idéias, apresentar mais sugestdes. E & isso, precisamente,que

a nossa Sociedade esta realizando. E & por isso que estamos aqui.

Muito obrigada a todos. (E estamos a disposigao pa=- "

ra responder quaisquer perguntas). C



MINISTERIO DA FAZENDA

-Conselho Nacional de Seguros Privados

RESOLUGAO CNSP N9 10/79

O CONSELHO NACIONAL DE SEGUROS PRIVADOS (CNSP), no
uso de suas atribuigoes, tendo em vista dirimir dividas sus-
citadas com a aplicagao da Resolugdo CNSP n¢ 05, de 06 de
margo de 1979, RE S O L V E : ’

1. par nova redagao 3 Resolugao CNSP n% 05/79:

"l. Suspender a concessao automatica do Titulo
de Habilitagao Profissional de Corretor de Seguros (ramos ele
mentares), a prepostos que nao apresentem prova de habilita-
gao técnico-profissional."

"2. A prova de habiiitaqéo técnico-profissional
devera ser feita mediante apresentagao, pelo interessado, de
diploma ou certificado de aprovaqéo em prova de capacidade
técnico-profissional ou em curso regular de habilitagdo de
corretores de seguros, passado pela Fundagao Escola Nacional
de Seguros - FUNENSFG ou estabelecimento de ensino por ela au
torizado."

"3. Ao Preposto de Corretor de Seguros que com-
pletou o estagio de dois anos de exercicio até 20.03.79 (in-
clusive), concede-se o Titulo de Habilitagao Profissional de
Corretor de Seguros (ramos elementares), desde que o requeren
te tenha dado entrada do seu pedido, na SUSEP, no prazo maxi-
mo de 30 (trinta) dias, a contar da publicagdo desta Resolu-
¢ao."

2. Esta Resolugao entrard em vigor na data de sua

publicagdo, revogadas as disposigdes em contrario.

Brasilia, 14de agosto de 1979

KARLOS RISCHBIETER

DIARIO OFICIAL
Terca-felra 28 Agosto de 1979









