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Mercado vive expectativa

da criacao da Previc

A chegada de Solange Vieira na Susep trouxe uma nova ex-
pectativa ao mercado de seguros. Em entrevistas e declaragdes
feitas até agora, ela deixa claro que uma nova época pode estar
em curso na regulamentacdo do setor de seguros. Ela ja disse
que a autarquia tem interesse em facilitar a vida das insurtechs
flexibilizando as normas.

Ainda em relacdo a Susep, esta para sair a fusdo entre a Supe-
rintendéncia Nacional de Previdéncia Complementar (Previc) e
a Superintendéncia de Seguros Privados (Susep). A nova autar-
quia, além do controle dessas instituigdes, estaria sendo pensada
para ser um embrido com a fung¢do de regular um novo mercado
que sera criado no pais, com o regime de capitalizacao previsto
na reforma da Previdéncia.

A propria Solange Vieira € cotada para ficar a frente da nova
autarquia. Ela foi criadora do fator previdenciario e também es-
teve a frente da Secretaria de Previdéncia Complementar (SPC)
e, mais recentemente, foi diretora-superintendente da Fapes,
fundo de pensao dos funcionarios do BNDES.

Enquanto isso nao se define, ap6s 5 meses da gestao do go-
verno Bolsonaro, a expectativa continua em torno da reforma
da previdéncia e da recuperagdo econdmica tdo necessaria para
o pais. Especialistas apontam que o Brasil deve ter mais uma
década perdida.

Nesta edigdo mostraremos a forga, tradi¢do e transparéncia
do GBOEX, uma das mais antigas empresas do mercado de se-
guros que completa 106 anos e busca sempre se reinventar para
melhorar o relacionamento com os corretores € consumidores.

Outro assunto sdo os planos odontologicos, que registram
crescimento. J& sdo aproximadamente 23 milhdes de benefici-
arios do sistema. Também trazemos uma matéria que mostra
como as operadoras de planos de satde tém feito para tentar
conter os custos. E consenso que o setor de satde suplementar
vai sofrer mudangas significativas.

A novidade dessa edi¢ao ¢ a volta do “Caderno Empresarial”.
Uma se¢do que busca apresentar todo més o perfil de uma em-
presa do mercado de seguros. O destaque deste més ¢ o PASI,
que completa 30 anos de atuacao.

Boa leitura!
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106 ANOS GBOEX

NINGCUEM CHEGCA TAO LONGE
SEM OS AMIGCOS POR PERTO.

Comemoramos mais um aniversario
sem esquecer de vocé que sempre esta
a0 Nosso lado oferecendo protecao

e seguranca para nossos clientes.

Por isso, o parabéns de hoje
também é para vocé, Corretor!

Muito obrigado!

GBOEX. Quando vocé tem, tudo fica bem.




Capitalizacao tem 400
novos produtos

O mercado de capitalizagdo tem duas novas moda-
lidades: o Instrumento de Garantia e o Filantropia Pre-
midvel, criadas a partir da edicdo das Circulares Susep
569, em maio, e a 576, em agosto. Com o inicio da co-
mercializacdo das duas novas modalidades, o mercado
prevé a entrada de mais de 400 novos produtos em cir-
culagdo ainda no primeiro semestre. “Nossa expectati-
va é experimentar um ciclo de crescimento, pois o mar-
co regulatério traz mais clareza e seguranca juridica,
abrindo espago para o lancamento de novos produtos
aderentes as necessidades dos consumidores”, explica
Marcelo Farinha, presidente da FenaCap.

\

Novas regras

A Circular Susep 586/19 altera as condicdes
contratuais padronizadas do Seguro Facultativo
de Responsabilidade Civil do Transportador Ro-
dovidrio por Desaparecimento de Carga (RCEF-
-DC). Desde o dia 5 de maio, data da publicagdo,
o segurado deve assumir a obrigacao de averbar,
junto a seguradora, todos os embarques abrangi-
dos pela apdlice, antes da saida do veiculo trans-
portador, com base nos conhecimentos emitidos,
em rigorosa sequéncia numérica. A medida deve-
ra ser adotada mediante transmissao eletronica do
arquivo Conhecimento de Transporte Eletronico
(CT-e), no padrao estabelecido na legislagdo, ou
documento fiscal equivalente. Apé6s a averbagao,
o segurado tera que efetuar a entrega do arquivo
completo antes do inicio da viagem.
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Escola Nacional de
Seguros ganha nota
maxima do MEC

A Graduagado Tecnolégica em Gestdo de Seguros,
ministrada no Rio de Janeiro (R]) pela Escola Nacio-
nal de Seguros (ENS), foi referendada pelo Ministério
da Educacao (MEC) como um dos melhores cursos

do Pais em sua ca-
tegoria. Ao final, M i n i sté ri9
da Educacao

foi atribuida a nota
5, que é o grau ma-
ximo. “Obtivemos
0 grau maximo em reoc T

G 0O V E R N O

todos os quesitos, ”~
o que significa que 3 II

estamos cumprindo
rigorosamente com
as exigéncias do 6rgdo maximo da Educagdo no Pais.
Dessa forma, ratificamos a exceléncia da nossa Gra-
duagado Tecnolégica, que agora figura em um grupo
ainda mais seleto”, destacou o presidente da ENS, Ro-
bert Bittar. Um dos principais pontos destacados pelo
INEP foi a exceléncia do corpo docente. “A média de
experiéncia docente na drea do mundo do trabalho é
de 15,4 anos, assim, restou comprovada a experiéncia
do corpo docente e sua aderéncia ao mundo do tra-
balho. Pela vasta quantidade de obras e artigos pu-
blicados pelos docentes, também ficou comprovada
a capacidade docente em apresentar exemplos con-
textualizados da relagdo problemas praticos versus
teoria ministrada”, apontou o relatério final.



Lucro no mercado
segurador

Dados da Susep mostram que o mercado segurador
encerrou o primeiro trimestre de 2019 com lucro liqui-
do de R$ 4,28 bilhoes, bem acima dos R$ 3,4 bilhdes
registrados em mesmo periodo anterior. Os nimeros
apresentados pela Susep podem diferir dos divulga-
dos na safra de balangos financeiros das seguradoras
em razao de ganhos provenientes de outras atividades
fora de seguros. A CNseg, confederacao das segurado-
ras, estima crescimento nas vendas do setor este ano
entre 6,3% a 8,4% depois de um 2018 frustrante, com
queda de 0,18%.

NoriciAs bo MErcADO

Amil deixa Rede D’Or

A Rede D’Or Sdo Luiz deixard de atender al-
guns planos do convénio Amil a partir de junho.
A empresa ressaltou ainda que sempre se man-
teve aberta ao didlogo com todas as operadoras,
tendo como prioridade buscar as melhores op-
¢Oes em prol do setor e do paciente. Em nota, a
companhia defendeu que o melhor cendario para
todos, paciente, médico e, mercado, é aquele que
assegura a pluralidade de prestadores de servi-
¢os, produtos e operadoras.

Compromisso com
qualidade

A 1ké foireconhecida pelo Latin America Qua-
lity Institute (LAQI) por sua gestdo de qualidade
total pelas boas praticas com todos seus grupos
de interesse, por meio de um trabalho respon-
sadvel e dedicado, desde a geréncia até o funcio-
nario de menor nivel hierarquico. E a primeira
vez que a multinacional mexicana de assisténcia
24 horas, Concierge e BPO recebe esse reconhe-
cimento. “Conquistas como esta nos motivam
a continuar pelo mesmo caminho, melhorando
os indicadores de qualidade e desenvolvimento
sustentavel, por isso nossas metas sdo revisadas
anualmente e consolidadas em um plano de acao
desenvolvido pela area de Qualidade e Implan-
tacdo”, explica Marusia Gomez, CEO da Iké As-
sisténcia Brasil.

A GRANDE JORNADA PELO
MUNDO DOS SEGUROS

As segundas-feiras, das 7 as 8 horas
RADIO IMPRENSA FM 1025

APRESNTADO POR PEDRO BARBATO FILHO
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Certificado de seguros
em braile

A Sabemi Seguradora fez a primeira entrega de
certificado em braile para segurado. O cliente Jaime
Cremonini Cavalheiro, aposentado da Marinha, rece-
beu o documento do seu seguro contratado na sede
da empresa, em Porto Alegre. O segurado sofreu um
acidente ha 30 anos, quando em um assalto, no Rio de
Janeiro, perdeu a visdo. Esta foi a primeira vez que a
SABEMI produziu um certificado de seguros em braile
especificamente para atender a um cliente deficiente
visual e, para o diretor executivo da empresa, Antonio
Carlos Pedrotti, deve ser um exemplo a ser seguido.
“Acoes inclusivas como esta sdo gratificantes e devem
fazer parte do dia a dia da nossa companhia. Sdo ati-
tudes que enchem todos os colaboradores de orgulho”
declarou Pedrotti.

Cotacao e contratacao rapidas

A San Martin Corretora de Seguros desenvolveu seu aplicati-
vo para otimizar a vida de quem busca por servicos da area. “O
app foi desenvolvido para simplificar a cotagdo e contratacdo de
seguros, garantindo atendimento agil e eficiente ao contratante,
suprindo essa deficiéncia do mercado”, enfatiza Caroline Gomes,
diretora administrativa da rede. O aplicativo esta disponivel para
celulares na Play Store (android) e APP Store (Apple), orcamentos
de seguros de vida, veiculos, residenciais ou empresariais podem
ser contratados de qualquer lugar e a qualquer momento. Ao se-
lecionar o tipo de servico, o usudrio é direcionado a unidade mais
proxima (se ja for cliente o sistema envia o pedido para a unidade
de origem). A diretora compara a iniciativa ao Uber, aplicativo de
taxi: “Acionamos a equipe que estiver mais préxima do usudrio.
Se essa equipe demorar para responder direcionamos a solicitacdo
a outra equipe mais préxima e assim sucessivamente”, explica.

MP facilita
entrada de grupos
estrangeiros

A Medida Proviséria 881/2019 -
conhecida como “MP da Liberdade
Econdémica” - trouxe mudangas re-
levantes para o mercado de seguros,
alterando, inclusive, o Decreto Lei
73/66, que regulamenta o setor. A
mudanga mais importante foi a revo-
gacdo de dispositivo referente a po-
litica de seguros privados. Com isso,
o Brasil ndo exigird mais a reciproci-
dade em operagdes de seguro, o que,
até agora, condicionava a autorizacao
para o funcionamento de empresas
estrangeiras a igualdade de condigoes
no pais de origem. Além disso, foi re-
vogado um dos tépicos do artigo 32
do Decreto 73/66, o qual aplicava as
seguradoras estrangeiras autorizadas
a funcionar no Pais as mesmas veda-
¢Oes ou restrigdes equivalentes as que
vigorarem nos paises da matriz, em
relagdo as companhias brasileiras que
ja estdo instaladas ou que desejem
estabelecer-se nessas nacoes.
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Operadoras de saude buscam
alternativas para reduzir custos

Solugdo passa por médicos, prestadores, empresas e beneficidrios

Sueli dos Santos

O avanco nos custos da sad-
de suplementar ndo sdo um pro-
blema exclusivo no Brasil. Esse
¢ um assunto que requer aten-
¢do em todo o mundo, mas por
aqui, as possiveis solugdes pas-
sam, entre outras coisas, pela
correcdo de falhas no sistema,
mas também pelo envolvimento
efetivo de toda a cadeia.

O modelo de operadoras
de planos de satde vai sofrer
mudangas significativas. Algu-
mas ja estdo em andamento. A
forte regulamentacdo do setor,
a elevada inflacdo médica e a
judicializacdo que preocupam
porque interferem diretamente
na sustentabilidade do sistema.
Essas sdo questdes que tém sido

discutidas incessantemente em
encontros do setor.

A alta dos custos médicos
tem sido um entrave nas contas
da satde suplementar. Algumas
empresas tém optado por fazer
campanhas a seus beneficiarios
de bem-estar ou cuidado com a
saide, como campanha contra
obesidade, fumo, entre outros,
como forma de chamar atencdo
para a importancia da prevencao.

Como forma de reter talen-
tos, muitas empresas passaram
a ofertar planos de satde aos
funcionarios. Hoje, o custo de
manutengdo dos planos estéd
entre os maiores gastos das em-
presas. “Perde apenas para a fo-
lha de pagamento”, diz Marcelo
Zorzo, executivo da Diretoria de
Satude da Porto Seguro. Até por
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conta disso, algumas empresas
contam com consultorias para
fazer a gestdo de beneficios para
saber como reduzir custos. Esse
é o trabalho feito pela BenCorp,
que dirigida por Luis Alexandre
Chicani, tem ajudado seus clien-
tes a criar acdes de prevencdo de
doencgas e promocdo da sadde,
atingindo economia com os pla-
nos de satde.

No caso da BenCorp, o0 acom-
panhamento pode ser feito a
partir da satide ocupacional ja
que a empresa também oferece
esse suporte. Chicani diz que
ao fazer esse acompanhamen-
to, a empresa ja consegue ter o
raio X da satide dos colaborado-
res. “Temos um departamento
que que desenvolve agdes para
o cumprimento da legislacao



Cicero Barreto, diretor comercial da Omint

satide e prevenc¢ao que tem como
uma das metas implantar progra-
mas de promocdo de sadde nas
empresas. “Atitude fundamen-
tal para auxiliar na prevencao e
cuidados com temas como nutri-
¢do, satude emocional, boa visdo,
atividade fisica e afins”, diz ele.
Barreto explica que o programa
comeca com o mapeamento do
perfil da satide dos colaborado-
res. “Com base nos dados obti-
dos, definimos um plano de agao
de sattide com uma equipe: atual-
mente, temos 2.569 colaboradores
participantes, representando 62%
de adesdo entre as 29 empresas
que fazem parte do programa”.
Ele acrescenta que de posse das
informacoes, o gestor de RH dis-
ponibiliza uma agenda de agdes
de satde na empresa, de acordo
com as questdes de satde que
foram identificadas durante o le-
vantamento.

Uso racional

Com a crescente alta nos cus-
tos, as operadoras vém apostan-
do na adocdo do cuidado pri-
mario como forma de fazer um
uso mais racional do sistema.
Marcelo Zorzo, da Porto Segu-
ro, diz que o médico da fami-
lia atenderia essa premissa. “E
uma forma de evitar consultas e
exames desnecessérios”, diz ele.
Na Porto Seguro, recentemente
foi implantado o “Alo, Saade”,
uma plataforma de orientagao
médica para segurados e seus
dependentes. “A plataforma
dispde de servigo de orientacao
e triagem médica com equipe
de profissionais que apoia o pa-
ciente em caso de davidas sobre
um diagnodstico ou tratamento
e que necessite ou queira um
parecer. Dessa forma, ele nao
precisa perder tempo ou ficar
exposto no pronto socorro”, ex-
plica Zorzo.

Nessa mesma linha, Raquel
Giglio, vice-presidente de Satide
e Odonto da SulAmérica, apon-
ta que a SulAmérica desenvol-
veu e passou a disponibilizar no
aplicativo o “Médico na Tela”,
que permite aos segurados res-
ponsdveis por criancas de até
12 anos solicitar uma videocha-
mada com médico pediatra para
receber orientagdes, e o “Médi-
co em Casa”, por meio do qual
é possivel agendar uma visita
médica em domicilio para crian-
cas de até 12 anos e idosos com
mais de 65 anos em 19 cidades
brasileiras. “Acreditamos que
iniciativas como essas geram
valor para empresas clientes e
beneficiarios, contribuindo para
que o convénio seja efetivamen-
te utilizado para promocao de
satude”, destaca.

Celso Visconti Evangelis-
ta, superintendente-médico da
Qualicorp, afirma que o sistema
de sadde brasileiro foi organi-

zado com base em uma cultura
do acesso a especialidade como
sendo o melhor caminho. Ha
pouco mais de trés anos, a Qua-
licorp criou o QualiViva, um
programa-piloto que tem como
foco a atengdo primadria a saade.
Ele é desenvolvido por meio de
uma parceria entre a Qualicorp
e a SulAmérica para clientes a
partir dos 65 anos e residentes
em Sao Paulo (SP), com adesao
voluntaria e sem custo adicio-
nal a mensalidade do plano de
satde. “Este projeto tem como
premissa a humanizagdo e a
prevencdo, além de colocar o
cliente em primeiro plano, valo-
rizando o conceito do médico de
familia”, diz Evangelista que ¢é
o responsdavel técnico pelo pro-
grama.

A ideia, diz ele, é migrar do
atendimento episédico, reativo
e fragmentado para um proces-
so continuo, proativo e integra-

Raquel Giglio, vice-presidente de Saude e
Odonto da SulAmérica
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do. “Mais de 800 idosos fazem
parte do programa. Eles contam
com acolhimento e suporte as-
sistencial de uma equipe mul-
tidisciplinar, composta por sete
médicos, cinco enfermeiros, um
psicélogo e um farmacéutico”,
relata. Ele revela que um dos
resultados obtidos foi a redu-
cdo do namero de internagdes e,
também, no tempo de interna-
cdo. “Uma constatagdo inequi-
voca de que boa parte das inter-
nacdes de idosos sdo evitaveis”,
afirmou.

Na SulAmérica, Raquel Gi-
glio diz que a opcdo é pela
coparticipacdo nos contratos
firmados entre operadoras e
clientes. “Em diversos paises
e também no Brasil, a prati-
ca tem se mostrado efetiva em
estimular um comportamento
mais responsdvel no ambiente
de satude, fortalecendo o papel
do consumidor e preservando o

Celso Visconti Evangelista,
superintendente-médico da Qualicorp

sistema por meio da inibicao de
desperdicios e ma utilizacao do
convénio”, diz. Ela destaca ain-
da que os beneficidrios tém um
papel importante na construgao
de um modelo mais sustentavel
e eficiente. Afina, é importante
lembrar que o seguro satide esta
fundamentado no principio do
mutualismo, com partilha co-
letiva de riscos e de utilizacdo.
“Portanto interessa a todos que
o sistema seja utilizado adequa-
damente, com foco no bem-estar
dos beneficidrios, na pratica
médica de exceléncia, com base
em evidéncias, e no melhor en-
caminhamento clinico para cada
caso”, salienta.

Apontando solugoes

Zorzo diz que na Porto Segu-
ro sdo feitas reunides frequentes
com médicos justamente para
que eles apontem como a em-
presa pode ajudar tanto na rela-
¢do com os pacientes quanto no
atendimento. “Ao responder a
pergunta: de quem é o benefici-
ario? Os médicos ficam na davi-
da, muitas vezes eles desconhe-
cem as pessoas que atendem. O
paciente escolheu aquele médi-
co, seja por indicacdo ou porque
viu o nome no guia do benefici-
ario. A operadora é apenas a in-
termediéria”, disse o executivo
da Porto Seguro.

Despertando a responsabili-
dade do beneficidrio, Raquel diz
que a adogdo da coparticipagao
provoca um maior envolvimen-
to do consumidor nas decisdes
sobre a propria saide. “A mu-
dangca comportamental ocorre
porque, de maneira geral, os
usudrios passam a acompanhar
mais de perto os beneficios e os
custos dos procedimentos aos
quais sdo submetidos. O uso
consciente ndo significa usar
menos, e sim usar melhor. Be-
neficidrios mais conscientes fi-
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nalizam adequadamente seus
tratamentos, buscam exames
realizados e realizam consultas
de retorno no tempo correto. Em
resumo, cuidam melhor da pro-
pria satde”, sinaliza.

Na Qualicorp, Evangelista
diz que os usudrios que partici-
pam do programa, se mostraram
muito receptivos. “Os profissio-
nais de satde que trabalham no
projeto QualiViva passam por
treinamentos periédicos para
que estejam melhores prepara-
dos para essa mudanga cultural
que propomos para a implan-
tacdo de uma atencdo prima-
ria. N6s trabalhamos o cuidado
constante, a avaliacdo das ne-
cessidades do paciente diante
da expectativa e da qualidade
de vida”.

Uma coisa é fato: o sistema
privado precisa de mudangas
para tentar barrar o aumento
dos custos. Se isso nao for feito,
todos tendem a perder: usuéa-
rios, operadoras e governo. Os
beneficiarios ndo conseguirdo
arcar com os custos; muitas ope-
radoras ndo resistirdo ao novo
cendrio e o governo precisara
absorver ainda mais pacientes
no seu ja bastante fragil sistema
de satude. Para Cicero, da Omint,
é fundamental estimular a visao
integral da satde como um con-
junto de atributos fisicos e men-
tais. “Com isso, fica mais clara a
jornada em busca da qualidade
de vida, por meio de bons hébi-
tos alimentares, atividade fisica
regular, sono e combate ao taba-
gismo. O uso racional do plano
é consequéncia por conta de um
conjunto de atributos que aju-
dam a promover uma vida mais
saudavel”, reforca. Zorzo apon-
ta que é preciso fazer a jornada
do usudrio. “Ele é a razao do
sistema e todos: médicos, pres-
tadores e operadoras precisam
entendé-lo e atendé-lo”.
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GBOEX:

106 anos dedicados a protecao

Para uma empresa prosperar e permanecer no mercado é essencial possuir uma
marca forte, pessoas comprometidas, servigos, produtos de qualidade e uma gestdo
eficiente e transparente. Essa é a historia do GBOEX

Desde sua fundacgdo, ha 106
anos, o GBOEX valoriza aqueles
que estdo ao seu lado, trabalhan-
do sempre com a missdo de cui-
dar e proteger o futuro de mui-
tas familias. Um exemplo disso
é o que diz Carlos P. Jobim, de
84 anos, associado do GBOEX
desde 1960. “O que eu posso
dizer em relacdo ao GBOEX é
que sinto orgulho de pertencer a
essa instituicdo todo esse tempo
da minha vida e, por isso, indico
seus planos a todos que conhe-
¢o”. Sentimento parecido com o
de Mirian G. Fernandes que in-
gressou em fevereiro deste ano:
“Eu conheci o GBOEX através

do falecimento do meu pai, que
contava com plano da empresa
ha muitos anos. Assim que de-
mos entrada ao processo, tudo
ocorreu de forma rapida e com
6timo atendimento. Eu gostei
tanto que fiz um plano também,
por isso eu superindico essa em-
presa”.

E esse sentimento de Jobim e
Mirian que, ao longo dos anos,
é perceptivel e comum aos asso-
ciados da entidade que, em maio
deste ano, completa 106 anos de
existéncia. Isso acontece porque
ser mais que centendria vai além
de otimas praticas de adminis-
tracdo. E preciso colocar afeto,
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contar com pessoas comprome-
tidas, ter servigos e produtos de
qualidade para ultrapassar as
medidas do comum e se manter
uma marca forte e proxima dos
seus associados desde maio de
1913, quando iniciou suas ati-
vidades dentro do Colégio Mi-
litar de Porto Alegre (RS) para
garantir a protecao das familias
brasileiras. No inicio de tudo, a
operacdo visava o publico mi-
litar, que nao contava com am-
paro social. Na década de 60,
no entanto, ampliou a oferta de
seus servicos e produtos para
a populacdo em geral, o que se
mantém até os dias de hoje.



Para o diretor-presidente da
Diretoria Executiva, Ilton Oli-
veira, o sucesso de uma empresa
estd diretamente ligado a valori-
zagao das pessoas envolvidas na
operagdo como um todo, como
parceiros, associados, corretores
de seguros e colaboradores. “O
capital humano é um dos ativos
mais estratégicos de qualquer
instituicdo, que faz com que nds
nos destaquemos além de nu-
meros e posi¢do de mercado”,
comenta.

E, por falar em indicadores e
resultados finais, de acordo com
a Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep), atualmente a
empresa é a primeira no ranking
de arrecadagdo de planos de
pectlio no Brasil entre as Enti-
dades Abertas de Previdéncia
Complementar Sem Fins Lucra-
tivos (EAPP’s). Neste segmento,
que obteve R$ 442,8 milhdes de
receita bruta de contribuicbes
em 2018, aproximadamente 63 %
desse total foram auferidos pelo
GBOEX. Os ntimeros ressaltam
a capacidade do GBOEX de se
manter jovem aos 106 anos e,
uma das maneiras de tornar
essa premissa uma realidade é
sempre primar pela inovagado
em seus processos. Os adminis-
tradores destacam que ao longo
dessa trajetoria foram muitas
batalhas vencidas, e foi preciso
se reinventar e acompanhar as
tendéncias e as novas tecnolo-
gias. Sobre TI, recentemente, a
empresa adquiriu o ERP, SAP
Business One, para sua nova
plataforma de BackOffice, que
serd implantada ao longo de
2019. “A proposta é agilizar ain-
da mais a operagdo, facilitando
o processo de desenvolvimento
de solugdes inteligentes”, an-
tecipa o assessor de projetos e
inovacdo, Marcelo Bolignon de
Aratjo.

Ainda este

para ano, O

GBOEX langara sua plataforma
para venda digital de alguns
produtos. “Estamos sempre bus-
cando a inovagdo em nossos pro-
cessos comerciais, e de relaciona-
mento com os clientes, a fim de
tornar a operagdo mais efetiva no
atendimento ao nosso publico-
-alvo”, afirma o diretor técnico-
-comercial, Gustavo Sodré. Essa
ferramenta terd como principal
objetivo proporcionar agilidade
e assertividade ao trabalho rea-
lizado pelos corretores de segu-
ros junto aos seus clientes. Sodré
salienta que, brevemente, esses
profissionais serdo brindados
com novidades no portfélio de
produtos da empresa.

O GBOEX mantém forte vin-
culo com os seus corretores que
abragam a missdo da empresa
de proporcionar seguranca e
protecdo para as pessoas. Eles
também sdo beneficiados pela
seguranca de trabalhar ao lado
de uma empresa com 106 anos
e, por isso, podem contar com a
solidez e a tradicdo do GBOEX
para assegurar a tranquilidade
de seus clientes.

Pensando nos corretores de
seguros e em como apoia-los,
o GBOEX reconhece e premia
o empenho e o trabalho desses
profissionais. Dentro das agdes
de incentivo vigentes, a mais
tradicional é a Campanha Desa-
fio. Seus prémios variam, con-
forme o més, com uma temaética
diferente a cada periodo do ano,
tais como, verdo, Pascoa, més
de aniversario, e outras, além
de premiacdes em dinheiro. Na
etapa anual os corretores que se
destacam em desempenho sdo
contemplados com uma premia-
¢do muito especial. Nas tltimas
edicbes, foram realizadas via-
gens internacionais.

Os premiados da campa-
nha de 2018, oriundos de va-
rios estados, viajaram a Italia

e contaram com um roteiro
inesquecivel com passeios em
Roma, Napoles e Sorrento, en-
tre outras cidades do pais euro-
peu. “Entendemos que o valor
do que fazemos estd na forma
como retribuimos a confianca,
a dedicacdo e o desempenho
dos profissionais que traba-
lham conosco ao longo de todo
este tempo e, por isso, investir
nesta relagdo é parte de nos-
so maior compromisso. O cor-
retor, com toda a sua capacida-
de e, tendo a experiéncia neces-
saria para conduzir este traba-
lho consultivo com o cliente fi-
nal, tem uma relevancia estra-
tégica absoluta, sendo o nosso
principal parceiro, contribuindo
para a histéria que escrevemos
até aqui e, para aquela que ain-
da vamos fazer no futuro”, des-
taca o superintendente nacional
comercial, Leonardo Neustadt.

[ -
Marcelo Bolignon de Araujo, assessor de
projetos e inovagao
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Gustavo Luiz Sodré de Almeida, diretor
técnico-comercial

Valorizagdo das pessoas

Assim como o0s corretores e
os associados, os colaborado-
res cumprem um papel muito
importante na multiplicagdo
dos valores e no cumprimen-
to da missdo do GBOEX. Para
manter a equipe motivada e
focada sdo realizadas diver-
sas iniciativas, entre elas trei-
namentos e acdes de endo-
marketing. “Sdo profissionais
que consideram a instituicdo
como sua também. Defendemos
juntos esta historia, com muita
dedicacdo, e estamos preparan-
do as préximas geragdes para
que continuem se fortalecendo”,
se orgulha em afirmar o diretor
Sodré.

Os investimentos realizados
pela empresa, nesses 106 anos,
sdo direcionados para atender
cada vez melhor seus clientes.
Entre as campanhas voltadas
para associados estd a “Promo-

¢do Mensalidade Premiada”, que
conta com sorteios mensais de
cartOes presente. Em cinco anos
de campanha, ja foram entregues
muitos prémios. Outra ativida-
de voltada a eles é a campanha
“Quem Indica Amigo E”, em que
cada amigo que for indicado e
ingressar no GBOEX, o associado
ganha um brinde especial e per-
sonalizado da empresa.

Ainda entre os beneficios e
vantagens para seus associa-
dos e corretores, estd a Rede
de Convénios. Com mais de 50
anos de existéncia, oferece cer-
ca de 5 mil servigos e produtos
conveniados, dos mais variados
segmentos, como farmadcia, la-
boratérios, educacdo, turismo,
alimentagdo e lazer, conceden-
do descontos ou beneficios es-
peciais. E tudo isso ainda fica
de fécil acesso, sendo possivel
conferir os conveniados através
do endereco on-line convenio-
sgboex.com.br. Outra caracte-
ristica do GBOEX é contribuir
ativamente para o mercado de
previdéncia e seguros, sendo o
seu trabalho admirado pelos di-
rigentes das entidades. O pre-
sidente do Sindicato das Segu-
radoras do Rio Grande do Sul
(SindSegRS), Guacir Bueno, diz
que é uma honra para o estado
gadcho “ter uma empresa nasci-
da e fortalecida aqui, uma em-
presa de renome e capacidade
como o GBOEX. Por isso eu digo
a toda diretoria, aos colabora-
dores e associados que temos
imenso orgulho do trabalho de
protecdo que é feito pelo Bra-
sil afora”. Para a coordenadora
da unidade Rio Grande do Sul
da Escola Nacional de Seguros,
Jane Mansur, uma empresa ¢
feita de pessoas e o GBOEX esté
de parabéns ao completar 106
anos. “O Brasil é um pais jovem,
com empresas e espiritos jovens
e eu digo para o GBOEX que se
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mantenha com o mesmo espiri-
to jovem de quando nasceu em
1913, no Colégio Militar”, com-
plementa.

Ja o presidente do Sindicato
dos Corretores de Seguros do
Rio Grande do Sul (Sincor-RS),
Ricardo Pansera, menciona que,
no passado, o estado gaticho ja
contou com 17 matrizes de se-
guradoras e que, por isso, é um
orgulho contar com o GBOEX
permanecendo com sua matriz
no Sul, mas cuidando do futuro
e vida de todos os brasileiros.
“O GBOEX é uma grande marca
reconhecida por todos nds e por
isso agradecemos pela parceria
com todos os corretores de segu-
ros, que sabemos que é o prin-
cipal canal de distribuicdo de
seus produtos. Com essa relagao
de negdcios temos a certeza do
franco crescimento e sucesso da
operacao”, acrescenta. O presi-
dente do Sindicato dos Securita-

Leonardo Neustadt, superintendente
nacional comercial



Empresa oferece diversos servicos para associados e corretores

rios do Rio Grande do Sul, Val-
dir Brusch, por sua vez, amplia:
“Acompanhamos o trabalho do
GBOEX ao longo dos anos e es-
tamos sempre de portas abertas,
pois é uma empresa sélida que
sempre prima pela boa relagdo,
preserva e valoriza seu corpo de
empregados e associados, o que
nos faz desejar que mantenha
sempre essa estrutura no nosso
Estado e no Brasil”.

Foco no cliente

Entre os diferenciais desta
empresa centendria estd a preo-
cupacdo em desenvolver produ-
tos e servicos de qualidade, que
atendam e superem a expectativa
do consumidor final. O GBOEX
€ uma empresa especialista em
previdéncia de risco que oferece
cobertura de seguros de pessoas
e servigos de assisténcias, por
meio de parcerias estratégicas
com grandes empresas.

Na linha de planos de risco,
o produto Vida Longa GBOEX
possui coberturas de pectlio
combinados com seguros de
vida, bem como possibilita a
contratagdo opcional dos servi-
¢os de assisténcias. O associado

pode escolher livremente seus
beneficidrios e, além disso, os
beneficios ndo entram no inven-
tario, e sdo recebidos em dinhei-
ro e sem desconto do Imposto
de Renda. O Vida Resgatédvel
também é um plano que foi mui-
to bem aceito no mercado, que
possibilita a formacao de uma

quistas e credibilidade.

reserva financeira e o resgate de
parte das contribuicdes pagas.

O GBOEX Empresarial Flex
conta com contratagdes coletivas
de pectlio, e também possibilita
a inclusdo dos servicos de as-
sisténcias funeral e emergéncia
residencial 24 horas. Ja o Forca
Ativa é voltado para militares
da ativa com idade entre 18 a 65
anos. Estes produtos podem ser
mais explorados através de um
corretor de seguros parceiro.

O GBOEX é uma empresa mo-
derna, mas com valores, que da-
tam desde 1913. E a prova de que
aquilo que se realiza com serie-
dade, comprometimento e dedi-
cacgao vao além de nimeros e re-
sultados financeiros. Chegar aos
106 anos de existéncia, como uma
empresa sélida, admirada e com
proposito de cuidar e proteger, é
um marco a ser celebrado nao sé6
pela institui¢do, mas pelo empre-
endedorismo brasileiro, demons-
trando que é possivel driblar as
dificuldades e ainda somar con-
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Se liga nos 30! H4 trés
décadas, PASI revolucionava o
seguro de vida no pais

Seguro completa 30 anos em junho e une tradicionalismo com inovag¢éo

Sergio Vitor

“E na crise que nascem as invencgoes, os descobri-
mentos e as grandes estratégias”, dizia o fisico Albert
Einstein. Na crise, o modelo PASI foi desenvolvido.
Rodeado de esperanga, mas com grandes doses de
apreensao e incerteza. O cenario econdmico foi o pior
possivel durante toda a década de 1980. A inflagao
chegava a 70%, e o consumidor permanecia descon-
fiado. Esses empecilhos
que pareciam gigantes
para qualquer empreen-
dedor, ficaram do tama-
nho de um &tomo para
um corretor de seguros.

Em meio ao contex-
to de recessdo financeira
no fim dos anos de 1980,
que ficou popularmente
conhecido como “década
perdida”, o que se espe-
rava dos brasileiros era
cruzar os bragos, aguar-
dar medidas assertivas
f do governo e voltar a in-
vestir. A regra poderia ser

= aplicada a todos, menos
E para Alaor Silva, entdo
—_ - corretor de seguros. “Sur-
Alaor Silva, presidente do PASI
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giu o sentimento de fazer algo diferente, que pudes-

para sociedade. con.
ntdont” ket “PASI fol @
primeira
startup de
seguros”

a necessidade de
atender as familias
de baixa renda, que
eram pouco ampara-
das pelas empresas
em casos de morte ou
invalidez do traba-
lhador. Profissional
este que era, por vezes, 0 maior provedor financeiro
da familia. As seguradoras, até entdo, ndo possuiam
em sua carteira de servicos um mecanismo voltado es-
pecialmente para esse assunto. Ao identificar o publi-
co-alvo, os anseios daquele corretor foram brevemente
materializados. A associagdo de professores de duas
das maiores instituicdes educacionais do pais, a Uni-
versidade Federal de Minas Gerais (UFMG) e a Uni-
versidade Federal de Ouro Preto (UFOP), firmaram os
dois primeiros contratos de seguro da companhia, que
foram desenvolvidos com intuito de proteger os do-
centes de ambas as universidades.

Primeiro microsseguro
No dia 1° de junho de 1989, em Belo Horizonte, o
Plano de Amparo Social Imediato abriu as portas com
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Escritorio do PASI anos 90

17 contratos firmados. “A cada dia ndo acreditava da
forma que as coisas aconteciam”, comenta Alaor. O
primeiro nicho explorado pela companhia foi o de
construgao civil, setor de producdo com ntimero his-
toricamente alto de trabalhadores acidentados. Mais
de um més apods a inauguracao, no dia 8 de julho, a
companhia pagou a primeira indenizacdo. O benefi-
ciario foi o presidente de construtora de uma linha de
transmissdo. O pagamento nao tardou: o cliente re-
cebeu em menos de 24h. “Tenho encantamento pela
velocidade da indenizacdo”, responde o executivo,
que passou de corretor de seguros para fundador e
presidente do PASIL.

“O crescimento da companhia foi muito rapido”,
lembra. Por ser exclusiva e inovadora, a protegdo cha-
mou a atencao das grandes empresas de Minas Gerais.
Ainda em julho, Paulo Simdo, entdo presidente de
uma das maiores entidades do estado, o Sindicato da
Indtstria da Construcao Civil (Sinduscon-MG), abra-
cou a ideia e se tornou parceiro institucional do PASI.
“Ali foi dado o primeiro passo pela revoluciondria
mudanga de seguro coletivo no Brasil”, revelou Alaor.

O sindicato abriu as portas de expansdo dos ne-
gocios do PASI. De 17, a companhia passou a ter
200 contratos, pois todas as empresas sentiram a
necessidade de se proteger. A grande preocupagao
que surgia era de dar sustentabilidade ao produto e
atender todas as demandas. Para isso, o modelo PASI
foi aprimorado, dando simplicidade no momento
da contratacdo, além de preservar a necessidade da
manutencdo das coberturas enquanto o empregado
estivesse na empresa.

Consolidagio nos anos seguintes
e a ameaga de fechar as portas

Mesmo com o crescimento no nimero de clientes,
0 PASI permaneceu com seu habito de estreitar as re-
lacdes com eles. Ao mesmo tempo, desenvolvia co-
berturas de acordo com os desejos e as necessidades
de cada cliente. A companhia atravessava as divisdes
dos estados e se expandia a nivel nacional. “Os cinco
primeiros anos foram totalmente férteis de aprimo-
ramento de coberturas. Convivi com as empresas de
perto. Isso foi o suficiente para criar produtos com
coberturas necessarias para cada companhia na épo-
ca”, explica Alaor.

O seguro, ja consolidado no estado mineiro, deu
um grande passo rumo ao crescimento nacional
quando participou do 54° Encontro Nacional da In-
dustria da Construgdo. O ENIC, um tradicional even-
to anual do calendario da construgdo civil, que conta
com a participacdo de empresarios nacionais e inter-
nacionais do setor, abriu espaco a companhia se apre-
sentar diante de milhares de pessoas. “Foi quando a
empresa se expandiu (...) Ali estabelecemos uma rela-
cdo proxima com os corretores de seguro, tornando-
-0s como nossos legitimos distribuidores”, recorda o
executivo.

Autossuficiente, os ntimeros da companhia per-
maneciam estaveis, embora a economia brasileira
continuasse em recessdo. Diante desse cenario, o con-
sumidor estava desconfiado em investir, o que cau-
sou impacto no desenvolvimento da construgdo civil
na época. Entretanto, as dificuldades eram minimas
diante do crescimento do modelo PASI, que j4 era re-
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conhecido entre as empresas brasileiras.

Dificuldade mesmo a empresa encontrou em agos-
to de 1999, quando esteve com risco de fechar as por-
tas. A empresa expandiu seus negécios nacionalmente,
cresceu suas operagoes e, de quebra, a crise financeira
havia diminuido. O que a empresa ndo contava foi de
uma interpretagdo equivocada do INSS sobre o seu
modelo de indenizacdo. Com o processo, o modelo
de negécio do PASI foi ameagado de ser extinto. De
acordo com a intepretagdo do 6rgao, as indenizacdes
da companhia eram semelhantes ao pagamento de sa-
larios indiretos, ou seja, igual aos beneficios mensais
que o trabalhador pode ter, como vale transporte, vale
refeicdo, plano de satde, entre outros.

No entanto, o PASI reverteu a situacdo apds con-
seguir uma liminar na justi¢a, reafirmando que o
modelo de indenizacdo ndo integra ao pagamento de
beneficios ao funcionério. Dessa forma, o PASI ndo s6
salvou seu negdécio, como também ajudou e garantiu
a todo mercado segurador a possibilidade de atuagao
nesse nicho, sem risco de o INSS sobretaxar os bene-
ficios do seguro de vida. “A partir desse momento,
me dei conta de como o seguro de vida em grupo se
tornou popular no Brasil”, relembrou o executivo.

Seguindo em primeiro lugar

Atualmente, a empresa conta com milhares de
contratos firmados com os mais diversos setores de
producao do pais. As relacdes de trabalho mudaram
radicalmente em 30 anos. A reforma trabalhista teve
grande participa¢do nessa mudangca, e o impacto serd
ainda maior nos préximos anos. O crescimento do
emprego informal e de profissionais autonomos im-
pulsionou a queda dos planos de seguro de vida em

Escritdrio do PASI atualmente
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grupo no pafs. Ao mesmo tempo, a crise financeira
voltou a assombrar os brasileiros.

Por outro lado, Alaor acredita que a reforma tra-
balhista trouxe e trard ainda mais oportunidades
de negodcios ao PASI, que atento a essas mudangas,
criou servicos exclusivos para empresas prestadoras
de servigo e profissionais autonomos. “Existe um
grande ndmero de contratos firmados com pequenos
prestadores de servigos”, revela.

A empresa chega ao seu 30° ano consciente de que
ainda deve trilhar um longo caminho. Atualmente, a
companhia foca em inovar, acompanhando as tendén-
cias do mercado e usufruindo do seu principal canal
de vendas, o corretor de seguros. “Temos certeza de
que nossos esfor¢os ndo ficardo por aqui. Seguimos em
busca da possibilidade de disseminar o seguro para
todos os setores de trabalho do Brasil”, pondera Alaor.
Ele afirma ainda que deve haver uma mudanca cultu-
ral na sociedade para que o mercado de seguros como
um todo possa crescer e amparar mais pessoas, inde-
pendentemente de sua classe social.

Para que a cultura do seguro se estabelega no Bra-
sil, o presidente informa que o corretor tem grande
papel a cumprir. “Ele (corretor) deve estudar se os
produtos atendem ao fiel cumprimento nas conven-
¢des coletivas de trabalho”, conclui.

Atualmente, a forma de consumir produtos, sobre-
tudo de seguros, estd mudando. As companhias, aten-
tas com essa demanda, comercializam seus servigos por
meio de sites e redes sociais, atingindo de forma efetiva
0s seus potenciais clientes. Assim como fez durante 30
anos, o PASI estd disposto a acompanhar as tendéncias
tecnoldgicas e continuar assumindo a responsabilidade
de ser o percursor do seguro de vida em grupo do pais.
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Corretor, vocé oferece
seguro de vida ao seu cliente o

A demanda pela protecdo cresce no pais. Resta saber se o maior canal de
distribuicdo de venda de sequros estd disposto a ofertd-la. A Revista Seguro Total
procurou saber de dois corretores se eles, em sua abordagem, costumam ofertar
seguro de vida aos consumidores

Pode-se dizer que o seguro de
vida estd na prateleira dos seg-
mentos mais importantes do mer-
cado segurador. Nao pelo lado
financeiro, mas sim pela sua im-
portancia. Isso porque a protegao,
por vezes, ndo é ao segurado pro-
priamente dito, mas sim aos seus

familiares. Entretanto, sua impor-
tancia ainda ndo foi revelada a
grande parte dos brasileiros, que
pouco sabem sobre a protecao, ou
até tém conhecimento, mas dificil-
mente sao abordados por um cor-
retor de seguros.

Falando nele, sera que os cor-

retores estdo engajados em co-
mercializar seguro de vida? Em
2018, o mercado se expandiu e
ultrapassou, pela primeira vez
na histéria, o seguro auto. Seria
hora, portanto, de os corretores
iniciarem um novo processo de
abordagem?

OO OO OO

Emerson Soares, corretor e diretor da corretora SEGASP Uni-
valores, afirma que oferece seguro de vida em todas as reunides
com seus clientes. “Todos tém um motivo para contratar uma
apolice de seguro de vida e seus acessorios. Esta em nossas maos
identificar e despertar essa necessidade. Essa protegdo é o pilar
mais importante no planejamento financeiro. Por meio dele, colo-
camos garantias de que de todos os outros desenhos financeiros
continuardao, mesmo se o pior ocorrer”. Além disso, Soares ainda
afirma que o corretor pode fazer a diferenca na familia em um
momento tdo delicado. “Tenho experiéncia de ter entregue che-
ques de indenizagdo, por conhecer familias que continuam pros-
perando gragas a uma apolice de seguro de vida”, explana.

OO OO OO
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Edson Antonio da Silva, dono da Negociall Cred, corretora
que comercializa os seguros da Mongeral Aegon, garante que
oferece seguro de vida aos seus clientes, ainda mais por ser sua
especialidade. “Hoje as pessoas estao mais preocupadas com os
riscos didrios. Porém, ainda existe um enorme potencial para se
alcangar. No meu ponto de vista, este € um mercado que esta
em plena expansao e é um assunto que precisa ser tratado com
muito carinho pela sociedade. Precisamos desenvolver uma cul-
tura dentro da familia, trabalhar as caréncias de forma geral. A
discussdo em torno do seguro de vida tem vindo a tona, prin-
cipalmente, pelo debate da reforma da Previdéncia que tramita
no Congresso. De certa forma, isso tem ajudado a aumentar a
procura por seguro de vida”, pondera.
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Allianz Seguros renova seguro
empresarial e de condominio

A Allianz Seguros reformulou
seus produtos empresarial e con-
dominio. A mudanca visa facilitar
a comercializacdo das duas cartei-
ras por meio do corretor de segu-
ros, principal canal de vendas da
companhia. A novidade foi divul-
gada durante almoco realizado
pelo Clube dos Corretores de Se-
guros (CCS-SP), em Sao Paulo.

David Beatham, diretor de
massificados e vida da Allianz
Seguros, afirmou que a mudanga
representa a simplicidade e a pra-
ticidade dos corretores. “O pro-
cesso de cotagdo que montamos
¢ o mais simples do mercado:
poucas perguntas e precificagao
rapida”. Atualmente, a segurado-
ra trabalha com a padronizacdo

dos produtos, usando as mesmas
regras de subscri¢do e franquias
de todos os riscos. De acordo com
0 executivo, a burocracia na con-
tratacdo, eventualmente, tornava
0 processo lento e menos efetivo.
“As franquias diferenciadas da-
vam muita confusao”, disse.
Com a reformulacao no seguro
empresarial, a seguradora passa
a operar no conceito de cobertu-
ra ampla, ou seja, mais beneficios
dentro de menos produtos. En-
tretanto, Beatham garante que a
medida ndo tem impacto na pre-
cificagdo. “Agregamos mais cober-
turas aos clientes sem impactar no
preco. A apdlice é feita com cober-
turas robustas, garantido que os
corretores ndo terdo problema na

hora do sinistro”, afirma.

As atengbes voltardo também
a carteira de condominio, produ-
to anteriormente pouco explo-
rado pela seguradora. De cara
nova, a protecdo tera as pratici-
dades semelhantes ao do seguro
empresarial. “Vamos simplificar
e oferecer um processo agil aos
corretores. Precificaremos o pro-
duto fazendo somente trés per-
guntas, pois sabemos que isso é
importante no momento da cota-
¢d0”, informa Beatham.

A
uiver EB

A solucao completa para
operacionalizacao de beneficios.

Tenha mais produtividade e proximidade com o cliente
através de uma plataforma de Ultima geracao, perfeita para
corretoras gue trabalham com beneficios empresariais.

{use o celular)
e

o

Acesse e [l
conhega mais [ERZAA

Quiver

Y. Atendimento Nacional: 4062.0660 (ramal: 2324)
. Sdo Paulo: +55 11 3664.2040

“SP: Av. Angélica, 927 - 6° andar | Sao Paulo
PR: Rua Mato Grosso, 26 | Ponta Grossa

=l comercial@quiver.net.br
[z quiver.net.br



22

Cresce o numero de beneficiarios

[ I 4

de plano odontologico

Rodrigo Bacellar, CEO da OdontoPrev

Sergio Vitor

O desemprego causado pela
crise econdmica que atingiu o pais
nos dltimos anos impactou diver-
sos setores de producdo, dentre
eles o de seguros. Em 2014, por
exemplo, o nimero de beneficia-
rios com os planos de satde teve
sua menor taxa. Na contraméao
desse cendrio, o plano odontolo-
gico apresentou alta procura em
relacdo aos outros servigos de
satde, resultado que agradou as
companhias que operam exclusi-
vamente com esse produto.

Os ntimeros do IESS mostram
que a taxa de beneficidrios cresceu
nove vezes em 17 anos, passando
de 2,6 milhdes em 2000 para 22,6

milhdes em 2017, um aumento
majoritario em relagdo aos convé-
nios médicos. Para Luiz Augusto
Carneiro, superintendente execu-
tivo do instituto, a alta demanda é
causada pela maior adesdo de pla-
nos coletivos e pela quantidade de
acdes preventivas em prol da sat-
de bucal. “O aumento do ntimero
de vinculos em assisténcia exclusi-
vamente odontolégica revela que
as empresas estdo oferecendo esse
beneficio aos seus colaboradores.
Além disso, a quantidade de pro-
cedimentos preventivos reforca
que cada vez mais o brasileiro esta
se preocupando com a satide bu-
cal”, reitera.

Embora a procura tenha cres-
cido, o indice de consumidores
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Painel de Odontologia
Suplementar (2011-
2017), elaborado

pelo Instituto de Estudos
da Saude Suplementar
(IESS), aponta
crescimento

na demanda por

planos odontoldgicos



no Brasil ainda é baixo. De acor-
do com o Sindicato Nacional de
Empresas de Odontologia de
Grupo (Sinog), em 2017, 24,2 mi-
lhdes dos brasileiros sdo bene-
ficiados com esse produto. Isso
representa, portanto, um total
de 11,6% da populagdo. Rodrigo
Bacellar, CEO da OdontoPrev,
uma das maiores operadoras de
planos odontoldgicos do pais,
enxerga esse cendrio como de-
safiador. “Estamos inseridos
em um segmento do merca-
do que cresce ao mesmo passo
que se depara com o desafio de
disseminar a cultura desse seg-
mento e conscientizar a popula-
¢do sobre a importancia de cui-
dar da saude bucal”, observa.

Bacellar garante que a cate-
goria estd se tornando mais re-
levante, com produtos e servi-
cos melhores e entregando mais
valor para o beneficidrio. O fato
de a carteira ndo pesar nem no
or¢amento da empresa e nem no
bolso do consumidor ajuda na
popularizacdo desse segmento
no pais. “Para empresas, o ti-
cket médio da odontologia é de
R$ 15, frente aos 350 reais da
saude. Aos Dbeneficidrios pes-
soa fisica, enquanto isso, o valor
é de R$ 45 mensais, a0 mesmo
tempo que um plano de sadade é
em torno de R$ 500”7, informa o
executivo.

Embora o prego seja baixo, Ba-
cellar alerta que é um segmento
pouco explorado e que precisa,
sobretudo, do corretor de segu-
ros para a disseminagdo da cul-
tura de planos odontolégicos no
Brasil. “Os corretores sao muito
importantes para os negocios. A
Odontoprev tem adotado uma
estratégia a fim de facilitar a atu-
acao desses profissionais na hora
da venda”.

A procura nao se limita apenas
aos planos coletivos. Em 2018, o
indicador da ANS mostrou que a

taxa de crescimento de planos in-
dividuais chegou ao patamar de
12%, representando quase cinco
milhdes de beneficiarios, o que
totaliza 18% de toda carteira de
satde odontolégica.

“O ticket médio de planos
odontolégicos bésicos é baixo,
favorecendo o crescimento mes-
mo com a alta taxa de desempre-
go. Com precos que se inserem
no or¢camento familiar, as pesso-
as passaram a enxergar o plano
como valor agregado”, observa
Carla Sarni, presidente do Gru-
po Salus Par, detentora da marca
Sorriden, maior rede de franquia
odontolégica da América Latina.

A companhia apresentou bons
numeros durante o aumento da
adesdo do produto. Ela é um
exemplo claro de como a popu-
lagdo estd se conscientizando em
cuidar melhor da sua satide bucal.
Em 2016, a empresa fechou com
menos de 12 mil vidas. Ja no ano
seguinte, 26 mil pessoas estavam
sendo beneficiadas. “Em 2018,
chegamos a mais de 33 mil, com
crescimento de 26% quando com-
parado a 20177, pondera Carla.

O mercado de planos odonto-
l6gicos é capaz de atingir pessoas

de diferentes classes sociais justa-
mente pelo seu baixo preco e be-
neficios. O problema, no entanto,
esta na conscientizac¢do do consu-
midor que precisa ser expandida.
Por vezes, um potencial cliente
deixa de saber mais sobre o servi-
¢o por pensar que é de alto custo.

A executiva garante que os
planos podem assegurar qual-
quer tipo de pessoa, independen-
temente do seu poder financeiro.
“Existe uma gama de produtos,
desde os mais béasicos, até cober-
turas com especialidades especi-
ficas como protese, ortodontia,
implantodontia. Dessa forma,
agrada todas as classes sociais e
de acordo com as necessidades de
cada pessoa”.

Em concordéancia com Carla,
Bacellar também acredita que a
satde bucal é um direito de todos.
Por isso, segundo ele, o mercado
estd crescendo, e as operadoras
devem estar focadas no desafio de
levar o seguro odontolégico para
mais brasileiros, porque “o indice
de beneficidrios é muito pequeno
quando comparado ao que obser-
vamos em paises da Ameérica do
Norte, onde a parcela ultrapassa
70% das pessoas”, finaliza.




Lugar Seguro aposta na segmentacao
e no atendimento especializado

Com foco em B2B, corretora atua em seguro transporte desde 2014

Sueli dos Santos

A corretora Adriani Miranda
estd no mercado de seguros ha
19 anos e desde 2014 esta a fren-
te da Lugar Seguro Corretora,
localizada no Rio de Janeiro, e
que tem atuacdo em seguros de
transportes e RC geral, com foco
no mercado B2B. Ela comecou a
carreira em uma trading de co-
mércio exterior focada em im-
portacdo e exportacdo de CD’s e
livros. “Tinha duas primas que
trabalhavam com seguros. Uma,
em uma grande companhia; e a
outra, em uma corretora auto-
moveira. Do nada cismei e de-
cidi que queria trabalhar com
seguros. Tentei uns 6 meses que
me abrissem a porta e consegui”,
recorda. Ela lembra que foi “a
menina do seguro” em uma das
concessiondrias que a correto-
ra atendia. “No primeiro dia de
trabalho fechei sete seguros! A
menina que ocupava essa vaga
fechava em média 18 seguros por
més. Isso em 2001. Minha média
mensal desde entdo foi de 50 a 60
seguros de automével por més. E
isso me enlouqueceu”, diz.

Mas como ela foi parar em
seguro transportes? “Minha ca-
beca sempre pensou em atender
empresas. Ha alguns anos meu
foco esta estabelecido no merca-
do B2B Eu queria fazer acordo
de desconto com empresas ofe-
recendo desconto aos seus fun-
cionarios e podendo ter acesso
em prospectar todos os colabo-
radores, mas a corretora que eu
trabalhava nesta época s6 tinha
foco em concessionarias”, diz.

Ela conta que na época em que

trabalhava na concessiondria, o
ambiente era um desafio, pois era
preciso conseguir manter uma
comissdo minima de 25%, de ma-
neira que fosse possivel distribuir
comissao a todos os envolvidos na
captacdo do cliente. “Imagino que
hoje seria quase impossivel com a
concorréncia bastante nivelada e
facilidades de acesso aos seguros
de automoveis, o ambiente on-li-
ne, aplicativos etc.”, analisa.

A virada

No cendrio de estresse e pres-
sdo da concessiondria, Adria-
ni resolveu mudar e diz, rindo,
que saiu da concessiondaria “que
nem o diabo fugindo da cruz”.
Ela passou entdo a buscar corre-
toras que pudessem comprar a
ideia de trabalhar com foco para
entrar nas grandes empresas
(Affinity). “Foi quando comecei
a trabalhar com uma corretora
que pertencia ao antigo grupo
“Alianga Rio”. Tao logo iniciei
como produtora fechei parceria
com a Embratel, em menos de 1
més ja constdvamos nos jornais
de beneficios para os funciona-
rios e também no site de acesso
restrito a eles como opcao de
corretora. Nao durou 1 més eu
conheci o ramo de transportes,
ai foi paixdo a primeira vista”,
revela. Nesse instante, Adriani
propds aos socios um projeto
para prospectar nesse segmen-
to. “Eles estavam desconfiados
porque viam o mercado domi-
nado pelas grande e poucas cor-
retoras especializadas em segu-
ros de transportes”, recorda.

Adriani ajudou na criagado
de um plano de vendas e os
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resultados, segundo ela, foram
surpreendentes. “Ao final de
um periodo de 3 anos ja tinha-
mos mais de 300 apolices emi-
tidas. A histéria fluiu, abrimos
filial em Sao Paulo, Guarulhos,
e uma companhia nos propos fa-
zermos parceria com corretores
de interior que ndo conseguiam
atender suas demandas de segu-
ros de cargas. Atendemos corre-
tores em Macaé, Volta Redon-
da, Campos, Friburgo, Juiz de
Fora”, lembra. Ela diz que pas-
sar os desafios de iniciar pros-
peccOes em um ramo tdo especi-




fico, aprender todos os aspectos
que vao além do seguro, enten-
der o mercado transportador e
conseguir se consolidar em um
meio absurdamente masculino
(“em 2004 tinha ciéncia de que
haviam apenas quatro mulheres
atuando comercialmente neste
seguro: eu no Rio, 2 em Sao Pau-
lo e uma no Espirito Santo”).

Ela conta que um dos dife-
renciais da Lugar Seguro é a
venda mais “técnica-comercial”.
“Ao abordar o potencial segu-
rado é imprescindivel perceber
as necessidades dele para o se-
guro que procura”, explica. Ela
exemplifica. “Se uma empresa
busca seguro de incéndio, pro-
curo entender as demandas. Por
exemplo, é imprescindivel para
imobiliarias a cobertura de re-
posicdo de documentos e certi-
ddes em caso de incéndios. Cada
area demanda uma percepgdo, o
corretor que ndo veé isso entrega
uma apolice subdimensionada,
na hora do sinistro vem a noticia
ruim para entregar ao segura-
do.”, relata.

Nessa negociacao, ela diz ainda
que é importante tentar mostrar ao
segurado o que de fato ele recebera
do seguro com as opgdes de cober-
tura contratadas. Afinal, na maior
parte das vezes, o cliente desconhe-
ce sobre seguros e o processo de li-
quidacdo de sinistro e as surpresas
que pode ter. Ela considera que seu
maior fator de conversao
em vendas de seguros
€ a especializagdo e

conhecimento  que
ela oferece. “Quando
0 assunto é seguros
de transportes, ai o
diferencial estd no
acesso que tenho
para explicar todo
funcionamento e
entendimento do
seguro, Nos segu-
rados de pequeno e

médio porte isso é o ponto crucial
da minha venda, pois é a faixa de
mercado mais carente de corretor
especializado: pequeno e médio
transportador”, afirma.

Para ampliar sua carteira de
clientes, Adriani diz que procura
sempre participar de grupos de
networking, rodada de negdcios,
palestras de varias dreas. “Recen-
temente tive que sair de uma or-
ganizacao de networking porque
a demanda de novos negocios
e projetos foi tdo intensa que se
nao desse um freio eu ndo conse-
guiria dar foco e direcionamento
nas frentes que abri”, revela. O
networking vai muito além de
troca de cartdes, é preciso estabe-
lecer relacionamentos e Adriani
busca fazer uso dessa ferramenta.
“Atualmente frequento o Clube
Empreendedor do Rio de Janeiro,
um ambiente bastante sério e com
muita troca entre empresarios e
empreendedores. Agrega muito,
me ajuda a posicionar a minha
corretora no meio empresarial,
sem contar que os ganhos nestes
ambientes ndo sdo somente au-
mentar nossa carteira, mas atu-
alizar conhecimentos, observar
novas oportunidades de seguros.
Por meio de um destes grupos
estamos cotando seguro paramé-
trico, muito pouco conhecido no
Brasil, onde somente 4 segurado-
ras estdo atuando”, revela.

E dessa forma que ela vai
aperfeicoando o relacionamento
com os clientes. Como a correto-
ra tem foco em médias e peque-
nas empresas a relacdo com os di-
retores e socios é proxima. “Isso
da seguranca ao segurado que se
sente um cliente importante para
minha corretora e nos mantém
fortes frente a qualquer concor-
réncia”, assegura. Ela diz ainda
que além das visitas esporddicas
aos clientes, procura leva-los aos
eventos de networking de que
participa. “A resposta é sempre

muito positiva porque afinal de
contas levar um cliente a um lu-
gar onde ele pode abrir portas
para novos clientes para ele é
algo muito bacana!”, diz.

Para cuidar da administracdo
da Lugar Seguro, Adriana disse
contar um programa de gestao 360,
onde conseguiu contratar partes
que eram prioridades. “Troquei a
contabilidade, que era sempre um
ponto de preocupagao, e agora es-
tamos estudando a aquisicdo de
um software de CRM para corre-
tora, a ideia é que a relagdo cliente
x corretora (operacional) seja cada
vez mais estavel”, justifica.

Partilhando conhecimento

“Hoje sou especialista em se-
guros de transportes, e sabendo
da dificuldade de corretores con-
seguirem andar neste ramo, e en-
tendendo bastante destes desafios
montei um curso de capacitacdo
para vendas em seguros de trans-
portes e busco levar isso ao mer-
cado”, afirma. Adriani tem um
curso cujo foco é bastante abran-
gente oferecendo desde nogdes de
responsabilidade civil passando
pela parte técnica e operacional
deste seguro e seus bragos. “Pro-
curo passar uma visao das segura-
doras como parceiras e ndo como
concorrentes e em especial fechan-
do com nocdes de gestdo em ven-
das para que os corretores possam
atingir suas metas e se estabelece-
rem como corretores atuantes nes-
te ramo”, sintetiza.

Ela diz que ndo vé os corre-
tores como concorrentes. “Bus-
co compartilhar conhecimento
e poder agregar neste mercado.
A forma como nés, corretores,
atuamos nos traz a fidelizacdo
do segurado e, a partir dai, ven-
demos ndo mais pelo preco, mas
sim pelo valor da atuagdo como
corretor e em muitos casos vejo
oportunidades de excelentes
parcerias”, finaliza.
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Temporais, alagamentos e vendavais:

quais seguros foram impactados?

Fortes chuvas nos primeiros meses deste ano alagaram ruas,
atingiram casas e causaram sinistros em veiculos

Sergio Vitor

As fortes chuvas e as alter-
nancias na condicdo climéatica
deste ano afetaram o cotidiano
dos brasileiros. Veiculos foram
atingidos, casas e estabeleci-
mentos ficaram alagados e até
familias tiveram de abandonar
suas casas pelo risco elevado de
deslizamento de terra. Em Sao
Paulo, por exemplo, de acordo
com os dados do portal Clima
Tempo, o més de abril registrou
um total de chuva de 148,1 mm,

80% acima da média para o més
que é de 82,1 mm.

Com a variagdo da tempe-
ratura, o namero de sinistros
aumentou. Atrelado a isso, a in-
denizagdo de seguro por evento
climatico cresceu 60%. Segundo
a Federacao Nacional de Seguros
Gerais (FenSeg), em janeiro e fe-
vereiro deste ano de cada R$ 100
arrecadados por cobertura, como
alagamento e inundagao, R$ 74
foram gastos com pagamento por
danos. No mesmo periodo do
ano passado, o valor foi de R$ 46.
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“Aquecimento global e fe-
nomenos como El nifio tém in-
fluenciado nesse aumento de
sinistralidade”, explicou Jarbas
Medeiros, presidente da Co-
missdo de Riscos Patrimoniais
Massificados da FenSeg. Além
desses fatores, os condominios
apresentaram um ndmero maior
de equipamentos eletronicos.
“Isso aumenta o custo em caso
de cobertura por dano elétrico
no momento do raio”, pondera.

No seguro auto, a preocupa-
¢do nao é somente em evitar en-



Andreia Paterniani, diretora da Area de
Sinistros da Sompo Seguros

chentes, mas também em esta-
cionar longe de lugares repletos
de arvores. Em ambos os casos,
o segurado estard coberto pela
companhia, desde que a cobertu-
ra seja prevista na apdlice. Mes-
mo se a protecao de eventos des-
sa natureza seja garantida pela
seguradora, “é importante que
as pessoas compreendam que
jamais se deve passar por areas
alagadas. Ndo ha como prever
se existem buracos, madeira ou
material cortante submerso que
possam ferir”, alerta Andreia
Paterniani, diretora da Area de
Sinistros da Sompo Seguros. No
seguro auto, a cobertura basica
ja contempla sinistros em que ha
submersao parcial ou total do
veiculo, proveniente de enchen-
tes e inundagdes.

Ao contrério do seguro auto,
os sinistros em residéncias,
oriundos das fortes chuvas, pre-
cisam ser adquiridos a parte, ou
seja, estdo fora da linha de co-
bertura basica. Os clientes que ja

possuem o seguro e moram em
residéncia em lugares onde tém
um largo histérico de sinistros
devem verificar se a apo6lice ofe-
rece a cobertura. Para quem ain-
da ndo tem o seguro residencial,
um ponto que deve ser conside-
rado é o valor da indenizacéo.
“Isso porque o montante pre-
visto no contrato precisa garan-
tir a reposicao de todos os bens
existentes no imével em caso de
sinistros”, informa Patricia Sie-
queroli, diretora de Seguros Ge-
rais da MAPFRE.

Embora o seguro residen-
cial ainda ndo tenha atingido a
maioria da populacdo, o deba-
te sobre a necessidade de uma
protecdo dessa natureza veio a
tona. Os sinistros causados em
decorréncia dos desastres natu-
rais ligaram o sinal de alerta nas
seguradoras, que ficaram aten-
tas a0 um possivel crescimento
na demanda desse seguro.

“Em virtude da proximidade
que o corretor tem com o clien-
te, ele é o principal canal de dis-
tribuicdo do seguro residencial.
Ele é o profissional mais qua-
lificado para verificar as reais
necessidades do consumidor e
ofertar a protecao mais adequa-
da, evitando inclusive as contra-
tacbes de coberturas desneces-
sdrias ou inadequadas para seu
perfil”, reitera Patricia.

Em marco, o temporal atin-
giu vérias regides do Estado de
Sdo Paulo. Muitos pontos da
capital paulista e do ABC fica-
ram entre as areas mais afeta-
das. A cidade de Sao Bernardo
do Campo, inclusive, decretou
estado de calamidade publica.
Diante desse cenario, a Sompo
mobilizou uma equipe técni-
ca com a intencdo de atender
imediatamente as ocorréncias.
“Nessas situagOes, trabalha-
mos com prioridade maxima ao

ProbuTo

atendimento com o dnico pro-
posito de indenizarmos os pre-
judicados no menor prazo pos-
sivel”, reverbera Andreia.

O seguro residencial, apesar
da sua importéancia, é pouco di-
fundido no Brasil. Apenas 15%
das casas contam com alguma
protecdao. O namero mostra, por-
tanto, que os brasileiros ainda
sdo pouco conscientizados, pois
o valor do seguro residencial
gira em torno de R$ 300 por ano.

“A  residéncia, geralmente,
é 0 bem com o valor mais ade-
quado que as pessoas adquirem
ao longo da vida”, pondera Pa-
tricia. Ela explica que as pessoas
tém a errada ideia de que esse
tipo de seguro considera o preco
de venda do imével para precifi-
cagdo, assim como ocorre no au-
tomodvel, mas ndo é assim.. “Por
isso, na MAPFRE, investimos em
campanhas e acdes que visam
conscientizar os consumidores
da importancia da prevencao,
seja da casa, do carro e, até mes-
mo, da vida”, finaliza.

Gerais da MAPFRE
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SEGURO RURAL

Governo destina RS 1 bilhdo
para proteger a agricultura

Medida do presidente da Republica e defendida pela ministra da agricultura,
Tereza Cristina, visa ampliar a base de beneficidrios

Sergio Vitor

Os agricultores terdo um sub-
sidio de R$ 1 bilhdo do governo
federal no Plano Safra 2019/2020,
que sera lancado no dia 12 de ju-
nho. Atualmente, o setor agrario
brasileiro recebe R$ 440 milhoes
referente ao Plano Safra anterior. A
medida promete estimular a pro-
dugdo agropecudria, que represen-
ta uma parcela importante do PIB
nacional. O setor de agropecuaria
foi o que impediu o Brasil de ter
um desempenho do PIB negativo,

garantindo o minimo de cresci-
mento da economia brasileira.

Anecessidade de investir na pro-
dugao desse setor estimula o produ-
tor rural a proteger suas terras e a
se manter competitivo, mesmo sob
condi¢des de perda patrimonial ou
frustracdo de safra. O seguro rural
garante a manutencdo do negdécio
e a continuidade de um dos setores
mais importantes da economia bra-
sileira. Ao contratar uma apdlice, o
produtor consegue minimizar suas
perdas ao recuperar o capital inves-
tido na sua lavoura.
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“A protecdo securitdria pode
facilitar o acesso ao crédito rural,
a medida que reduz o risco de
inadimpléncia por perda da capa-
cidade de pagamento em funcado
de eventos adversos”, observa
Wady Cury, diretor geral de Habi-
tacional e Rural do Grupo Segura-
dor Banco do Brasil e Mapfre. As
perdas acontecem em funcdo de
diversos fatores, sobretudo pelo
excesso de chuva ou pela falta
dela, granizo ou geada.

Além do seguro DPVAT, essa
protecdo é das poucas que sao sub-



sidiadas pelo governo federal. O
seguro rural esta previsto na Cons-
tituicdo Federal como parte do
planejamento da Politica Agricola
Brasileira. “Melhorar o progra-
ma de subvencdo ao seguro rural
serd fundamental para dar mais
seguranca aos produtores rurais
brasileiros”, comentou a ministra
da agricultura, Tereza Cristina, no
Semindrio Internacional do Segu-
ro Rural, realizado em Brasilia, na
sede da Confederacdo da Agricul-
tura e Pecudria do Brasil (CNA).

Em nota, o Ministério da Agri-
cultura lembrou que os produto-
res correm muito risco de perda
de safra em detrimento de pro-
blemas climéticos. A ampliagao
dos recursos, informou a ministra,
ajudaria a reduzir riscos atrelados
ao financiamento agricola e, além
disso, diminuir as taxas de juros
de crédito rural.

“Com o aumento dos recursos
para a subvengdo ao prémio de Se-
guro Rural - PSR, um niimero maior
de produtores terd acesso a compra

Wady Cury, Diretor Geral de Habitacional e
Rural do Grupo Banco do Brasil e Mapfre

Everton Todescatto, gerente nacional de
seguro agro da Sancor Seguros

da apolice de seguro. Esse apoio é
fundamental e vai possibilitar a San-
cor Seguros a expansao do portfolio
de produtos”, observa Everton To-
descatto, gerente nacional de seguro
agro da Sancor Seguros.

A quebra de safra, principal-

mente em eventos catastréficos
como seca, ndo traz prejuizos
somente ao produtor rural, mas
sim para toda cadeia agroin-
dustrial da sociedade. Por isso,
Todescatto afirma que a segu-
radora tem a missdo de apoiar
os agricultores nos momentos
mais dificeis. “A Sancor Seguros
tem solugdes customizadas para
atender as mais distintas reali-
dades que sdo caracteristicas de
um pais como o Brasil que tem
dimensdes continentais”.

A atividade agropecudria é do-
tada de peculiaridades que a tor-
nam extremamente arriscada em
comparagdo com outras operacoes
empresariais. “O caréter biol6gico
da produgdo, sua total dependén-
cia das condig¢des climaticas e a alta
volatilidade dos precos sado incerte-
zas inerentes ao negocio e merecem
atencdo especial quanto a gestao
dos riscos envolvidos”, exemplifi-
ca Cury. O executivo afirma tam-
bém que os seguros rurais devem
ser a solugdo para minimizar o im-
pacto que perdas de producdo ou
patrimoniais poderiam causar a
continuidade dos negécios.

Modalidades do Seguro Rural
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1.300 pessoas no 12 Congrecor

Durante dois dias, 2 e 3 de maio, 1300 pessoas
participaram do 1° Congrecor que aconteceu em
Uberlandia foi organizado pelos Sincor’s de MT,
MS, GO, DF e MG. O jornalista da Globo News,

Silas Kasahaya fala de
inovagao no seguro
de pessoas

O presidente do CVG-SP, Silas Kasahaya, foi até
Salvador (BA) fazer uma palestra sobre “Inovacao
no mercado de Pessoas” a convite do CSP-BA. Além
do uso da tecnologia, como o big data, Kasahaya lis-
tou outros trés pilares de inovacao no ramo: distri-
buicdo de seguros, comportamento do consumidor
e servicos de seguros. “Trouxe esses exemplos para
demonstrar as mudangas provocadas pela inovagao
e pelo uso de novas tecnologias, principalmente, na
subscrigdo de riscos”, disse Kasahaya. A presidente
do CSP-BA, Patricia Jacobucci, elogiou a apresenta-
cdo. “O mercado baiano fica agradecido e enriqueci-
do com esse conhecimento. Receber um especialista
em seguro de vida é muito gratificante”, disse.
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Jodo Borges fez a palestra de abertura e fez uma
andlise dos quatro meses do Governo Bolsonaro.
O congresso ainda teve palestras sobre inovagédo e
empreendedorismo.

Projeto de expansao
aumenta a receita dos
corretores de seguros

O setor de certificagdo digital do Sincor-
-SP - a ID Seguro - criou um projeto para
abordar os corretores de forma faseada e
segmentada por regido, para apresentar em
mais detalhes como podem incrementar a
sua receita com a emissdo dos documen-
tos. A entidade informa que o potencial de
emissoes de certificados digitais no Estado
de Sdo Paulo é de 482.610 unidades, con-
siderando apenas os municipios com mais
de 30 mil habitantes. O projeto de expansao
da rede de atendimento sera realizado em
trés fases, com inicio nos municipios que
ainda ndo contam com uma representagao
e atingindo até os que contém duas repre-
sentacdes, pois ha potencial de clientes e,
no total, estima-se alcancar a abertura de
351 novos pontos de atendimento. Em con-
junto a este projeto, as acdes com os atu-
ais 240 pontos de emissdo, basicamente na
sede de corretoras de seguros e em suas fi-
liais ja devidamente credenciadas na rede,
continuam a todo vapor.



A informacao diaria também é muito
importante.

Por isso, o site da Revista Seguro Total
é exatamente o que vocé precisa!

www.revistasegurototal.com.br|

Acesse agora e acompanhe
a cobertura dos assuntos
mais relevantes do setor
de seguros.
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José Cechin assume IEES

O engenheiro e economista José Cechin serd o novo superintendente-executivo do
Instituto de Estudos de Satide Suplementar (IESS). O executivo é reconhecido como
um dos mais destacados conhecedores do setor de satide do Brasil e participou da
equipe de estruturagdo do IESS, em 2006. O IESS é uma entidade sem fins lucrativos
com o objetivo de promover e realizar estudos sobre satide suplementar baseados
em aspectos conceituais e técnicos que colaboram para a implementagdo de politicas
e para a disseminagdo de melhores préticas. O Instituto busca debater os desafios do
financiamento a satide, como também aproveitar as imensas oportunidades e avangos
no setor em beneficio de todos que colaboram com a promocao da satde.

CNseg : novos presidentes

Cerca de 400 convidados parti-
ciparam da posse dos presidentes e
das diretorias da Confederacdo das
Seguradoras (CNseg) e de suas qua-
tro Federacdes (FenSeg, FenaPrevi,
FenaSatide e FenaCap), além dos
respectivos conselhos para o triénio
2019/2022. O evento aconteceu em
Sao Paulo e reuniu personalidades
do setor de seguros e representantes
do governo. O presidente eleito da
CNseg, Marcio Coriolano, agrade-
ceu o apoio do Conselho Diretor da |
CNseg e das Federacdes pela sua re-
condugdo a presidéncia pelo triénio
2019/2022. Em seu discurso, ele lem-
brou a solidez do setor, que ndo s6 |
alcancou a emblematica marca de R$
1 trilhdo em reservas técnicas, como
também apresentou melhoria dos
indicadores de eficiéncia operacional
das associadas, além de ratificar o
protagonismo dos clientes em todas
as dimensoes da atividade.

Portal Nacional
de Seguros

www.segs.com.br

O Mundo do Seguro em um Click
A maior Audiéncia do segmento




Felizda Vida.

E crescer com a Liberty
tendo um produto de vida
imbativel nas maos.

Mais barato do que vocé imagina, mais facil
de contratar, reembolso de despesas médicas
e hospitalares...Ser FELIZ DA VIDA é isso.

E ter sempre um bom motivo para vender

os seguros de vida Liberty, oferecendo

a tranquilidade que seu cliente procura.

Mais simples de contratar e mais negocio!

Nossos produtos* ainda contam com beneficios, como
o Personal Fitness, cobertura para doencas graves
e a facilidade do sistema de telessubscricao.

O que vocé esta esperando?
Vem sser FELIZ DA VIDA com a Liberty.

*Consulte os produtos que compreendem cada uma das coberturas e beneficios exemplificados.



SUA TRANQUILIDADE
NOS MOMENTOS DE CRISE

A Ambipar Response gerencia crises e atende emergéncias que afetem a saude, o meio ambiente
e o patrimonio. Com bases de atendimento emergencial distribuidas estrategicamente no Brasil e
em paises do Mercosul e da Europa, suas equipes estdo preparadas para oferecer solucées em

trés pilares: prevencdo, preparacdo e resposta.

Etapa preliminar, com
gerenciamento de risco,
planos, LETPP, PAE, suporte
e consultoria técnica,
estudos, célula de
engenharia e projetos.
Elabora planos, entende o
processo e a necessidade,
conseguindo estabelecer
medidas protetivas e de
resposta.

Com o conhecimento dos
riscos envolvidos nas
emergéncias e processos
das empresas, N0ssas
unidades de treinamento
preparam as equipes de
atendimento emergencial e
também os agentes que
atuam direta ou
indiretamente nos cenarios
de acidentes. A Ambipar
Response treina entre 30
mil pessoas por ano no
Brasil, América do Sul e
Europa.

Atendimento emergencial
especializado, contando
com equipamentos de
Gltima geracado e utilizando
técnicas baseadas nos mais
importantes protocolos de
seguranca do mundo, o que
contribui com a exceléncia
em seus atendimentos.

CENTRAL DE EMERGENCIA &) 0800 17 20 20
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SAC-08007071767

Av. Pacaembu, 1.088, Pacaembu, 01234-000, Sdo Paulo/SP o
+55 11 3526-3526 - vendas@ambipar.com « www.ambipar.com o
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