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EDITORIAL

Sinal de alerta

assado o periodo critico causado pela cri-

se que atingiu o mundo em 2008 e 2009,

a economia, de maneira geral, tem apre-
sentado sinais de recuperagdo, inclusive no
mercado segurador.

Entretanto, uma carteira em especial mere-
ce atencdo redobrada. O seguro de transporte,
nicho diretamente ligado a importacao e expor-
tacdo de bens e mercadorias e que anualmente
movimenta grandes cifras, vem apresentando
resultados desalentadores. Segundo dados da
Superintendéncia de Seguros Privados (Susep), o
segmento encerrou o ano passado com indice de

sinistralidade na casa de 72%.

Nesta edicdao, abordaremos a atual situa-
¢ao do mercado no ramo de transporte, suas
caracteristicas e coberturas, bem como as pers-
pectivas para 2010.

Traremos ainda informag¢des do mercado,
como o lancamento da primeira tdbua bio-
métrica genuinamente brasileira, a eleicdo no
Sincor-SP, as mudancas nas diretorias das prin-
cipais companhias, entre outros assuntos rele-
vantes ao setor.

Boa leitura!
André Pena e José Francisco
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Esta no ar, desde 16 de margo, a
nova campanha publicitaria da Allianz
Seguros. Este ano, a seguradora reto-
ma a combinacdo bem-sucedida de fa-
lar sobre prevengdo de riscos com boa
dose de humor. O filme “O dublé” ex-
plora os desafios cotidianos do profis-
sional que se arrisca nas mais dificeis
producdes para evidenciar a infinidade
de riscos a que esta exposto. “O perso-
nagem transmite a mensagem de que,
na vida real, as pessoas correm seus
proprios riscos e conhecé-los é a me-

A SulAmérica Seguros ¢ Previ-
déncia aposta na interatividade e
langa uma campanha desenvolvida
para quem frequenta o ambiente da
internet. O produto escolhido foi o
SulAmérica Auto Zero Km, recém
langado pela companhia e de interes-
se de boa parte dos internautas, uma
vez que ¢ cada vez mais frequente
a procura por um veiculo zero km
comecar on-line. A campanha en-
volve os principais sites de relacio-
namento, blogs e féoruns de pessoas
interessadas por carros para que os
amantes da velocidade conhegam o
novo produto. “A comunicagdo tem
que estar onde o cliente procura. Se
0 nosso publico esta na internet, nos
iremos até ele”, explica o diretor
de Marketing da SulAmérica, Zeca
Vieira. “A web ¢ o local ideal para
fazer propaganda, justamente porque
tem interessados no que ¢ oferecido.
Vamos utilizar as midias sociais para
mostrar as vantagens de nossos pro-
dutos”.
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lhor maneira de se precaver”, explica
Ariane Landim, superintendente de
Marketing da seguradora.

Entre as midias contempladas na
nova campanha, a Allianz fez um mix
das tradicionais (TV, radio e cinema),
com midia on-line ¢ agdes em redes
sociais para atingir o maior nimero de
pessoas possivel. A companhia utiliza-
ra também a web para propagar dicas
de prevengdo de riscos no cotidiano,
contando, inclusive, com um video no
YouTube que simula a experiéncia de

Com 80% de crescimento em pre-
vidéncia complementar individual
em 2009, ante 32% do mercado, a
MetLife atinge R$ 1 bilhdo em capta-
¢do. Nos ultimos trés anos, a compa-
nhia quadruplicou o volume dos re-
cursos administrados em previdéncia.
Esse resultado se deve a uma combi-
nacdo de fatores: exploragdo mais efi-
caz da venda consultiva, lancamento
de produtos inovadores e fato de a
MetLife trabalhar com multigestores,
podendo escolher os melhores gesto-
res para cada tipo de produto.

A Porto Seguro langou sua campa-
nha de incentivo a prospeccao de novos
negocios em seguros de Vida e planos
de Previdéncia, chamada Conquistado-
res. O evento de langamento, que tam-
bém comemora os 16 anos da campa-
nha, foi realizado em Sdo Paulo, no dia
31 de margo. Como a campanha ¢ regio-
nalizada, as demais sucursais realizarao
seus eventos de langcamento ao longo do
més de abril, marcando oficialmente seu
inicio.

Na ocasido, foram premiados os cor-
retores que foram destaque na Campa-

Filme “ O Dublé&”

viver um dia de dublé.
www.avidanaotemduble.com.br

A MetLife oferece solugdes em
PGBL e VGBL por meio de parce-
rias com bancos e outros distribui-
dores. Os produtos em PGBL sao
voltados para clientes que declaram
o Imposto de Renda na forma com-
pleta, contribuem para o INSS e po-
dem ser utilizados para deduzir em
até 12% o imposto sobre a renda
bruta anual. O VGBL deve ser utili-
zado por quem quer contribuir com
mais do que 12% de sua renda bruta
em previdéncia e faz a declaragdo no
modelo simplificado.

nha em 2009. Segundo o gerente comer-
cial da Porto Seguro Vida e Previdéncia,
Silas Kasahaya, outro objetivo da cam-
panha, além de reconhecer e prestigiar
os corretores, ¢ motiva-los a atuarem
como consultores dentro do conceito de
Protecdo Familiar, desenvolvido pela
companhia. “Deste modo, o corretor
mostrara ao seu cliente a importancia de
contar com instrumentos para preservar
a estabilidade familiar no caso de uma
ocorréncia imprevista, além de garantir
seu padrdo de vida e concretizagdo de
projetos no futuro”, acrescenta.



Tudo o que vocé queria saber
sobre a Tokio Marine
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Estudo realizado pelo Sindicato dos
Corretores de Seguros do Estado de Sao
Paulo (Sincor-SP) aponta que o fatura-
mento das seguradoras em 2009 alcan-
¢ou o montante de R$ 61,7 bilhdes, com
uma variagdo positiva de 11% em rela-
¢do a 2008. Desconsiderando o seguro
obrigatorio (DPVAT), o montante foi de
R$ 56,3 bilhdes, com um taxa de cresci-
mento de 10,8%.

Para Leoncio de Arruda, presidente
da entidade, o desempenho ¢ um in-
dicativo da forca do setor e da capaci-
dade de crescimento para os proximos
anos. “Em ambos os casos (com e sem
DPVAT), os numeros superam as taxas
de inflagdo do periodo, o que mostra que

Com a alta nas vendas de automo-
veis no Brasil, empresas se motivam a
investir. O Banco do Brasil e a espanhola
Mapfre concluiram acordo que criard a
maior seguradora no ramo de seguro pes-
soas e a segunda maior em ramos elemen-

A oitava unidade do Bradesco Auto Cen-
ter (BAC) foi inaugurada para atendimento em
29 de marco. Localizado na regido de Santo
Amaro, em Sao Paulo, o BAC oferece aos se-
gurados de todas as modalidades do Bradesco
Seguro Auto, exceto caminhdes, atendimento
rapido, completo e integrado. Em cada uma
das unidades, o segurado ou terceiro envolvido
em sinistro tem a disposigdo servigos de aten-
dimento a sinistros, retirada de carro reserva,
vistoria prévia, instalagdo de equipamentos an-

tifurto e reparos ou troca de vidros.

O novo BAC fica na Avenida Professor Vi-
cente Rao, 472, no Jardim Petropolis, em Sao
Paulo. No mesmo local também passa a fun-

o setor segue em franca expansdo”. Pro-
va disso € a expectativa para este ano de
um crescimento na taxa dos 20%.

Por segmento, o seguro pessoal apre-
sentou uma das melhores performances:
crescimento de 13,4% em relagcdo a
2008, com um faturamento de R$ 13,7
bilhdes (sem VGBL). Para Arruda, esse
desempenho ¢ reflexo da estabilidade
economica do Pais. “Com mais dinheiro
no bolso, o individuo passa a ter outras
prioridades. O brasileiro estd se cons-
cientizando da importancia de se preve-
nir no caso de morte ou invalidez”. Para
2010 estima-se um aumento de 30% na
demanda por esse tipo de seguro.

O seguro de automovel segue

tares (residencial) e veiculos. A assinatura
do negocio estd prevista para a primeira
quinzena de abril, quando o presidente da
Mapfre na Espanha vira ao Brasil.

O controle ficara com a empresa es-
panhola, que tera 50,01% das acoes ON,

cionar a Sucursal Santo Amaro da segurado-

ra. As demais unidades estdo localizadas em:
Belo Horizonte, Curitiba, Porto Alegre, Join-
ville, Ribeirdo Preto, Santo André e Sdo Paulo,

capital.
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como o setor com maior faturamen-
to, R$ 17,3 bilhdes (descontado o
DPVAT) — uma variacdo 12,9% em
relagdo ao ano anterior. Contabilizan-
do o DPVAT, o faturamento ultrapas-
sa os R$ 22,8 bilhdes com variacéo,
também em relagdo a 2008, de 12,8%.
A expectativa ¢ de um crescimento de
20% ao longo de 2010. J4 no ramo
saude, o faturamento em 2009 foi de
R$ 12,3 bilhdes, com variagdo posi-
tiva de quase 11% em relagdo ao ano
anterior. E, embora apresente um fa-
turamento consideravelmente menor
(R$ 869,2 milhdes), o segmento de
riscos financeiros foi 0 que apresen-
tou o0 maior crescimento — 32%.

impedindo que a nova companhia seja
estatal. Foram criadas duas joint-ventu-
res. A primeira, no canal corretor, onde
a seguradora tem expertise, que sera
Mapfre-BB. A outra no canal bancario
para os produtos.

Ricardo Saad, diretor-presidente da Bradesco Auto/RE; José Alcidez Munhoz,
diretor-executivo do Banco Bradesco; e Marco Antonio Rossi, diretor-presidente
do Grupo Bradesco de Seguros e Previdéncia




Corretor, aquil voce tem esiruiura
de apoio, comissio diferenciada
¢ um produto com alta aceitacao

entre os clientes. Bem-vindo

Porto Seguro Consarcio.
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ACONTECE

Vergilio cumpre metas e deixa Susep moderna e preparada

Em 17 de margo, durante evento no
Rio de Janeiro, Armando Vergilio dos
Santos Junior comunicou oficialmente
seu afastamento da Superintendéncia
de Seguros Privados (Susep), onde
desempenhava a fungdo de superinten-
dente, a fim de poder se dedicar as elei-
¢des de outubro, na qual concorrera ao
cargo de deputado federal pelo Estado
de Goias. Paulo dos Santos, entdo di-
retor de Administra¢do, assumiu o co-
mando da autarquia.

Ao deixar a Susep, Vergilio entende
que cumpriu todas as metas que foram
estabelecidas pelo presidente Lula ¢ o

ministro da Fazenda, Guido Mantega,
quando 0 nomearam ao cargo, em agos-
to de 2007. Em comunicado distribuido
para a imprensa, ele lembra que, nesses
31 meses, foram aprovados varios proje-
tos e normas que ajudaram o desenvol-
vimento do setor, € que durante sua ges-
tdo o mercado de seguros, capitalizagdo,
previdéncia privada aberta e resseguro
ampliou suas receitas em cerca de 50%.
Dentre as principais agdes empre-
endidas durante sua gestdo estdo: a
abertura do mercado de resseguros,
com a instituicdo de um novo e moder-
no marco regulatorio; a implementa-

Berkley inaugura unidade em

A praia de Itapud foi o cenario da
festa de inauguracdo do escritorio da
Berkley Internacional do Brasil, em
Salvador (BA). O evento foi reali-
zado em 18 de margo e contou com
a presenca de aproximadamente 50
corretoras de varios Estados, além do
vice-presidente do Sindicato das Segu-
radoras do Nordeste, Hodson Menezes.
Representando a Berkley Internacional
do Brasil estavam José Marcelino Ris-
den, diretor presidente; José Bailone,
diretor geral; Luciana Natividade, dire-
tora Comercial e Marketing; e o Supe-
rintendente Comercial da regido, Lucas
Villas Boas, responsavel pela unidade.
Alguns clientes da companhia também
estiveram presentes, como a GDK, Co-

elba e Paviservice.

A escolha da cidade para abrigar
a primeira unidade da Berkley fora da
regido Sudeste foi estratégica. Além de
centralizar o atendimento dos corretores
de seguros que atuam nos mercados do
Norte, Nordeste e Centro-Oeste, a filial
dara suporte para que a seguradora par-
ticipe de grandes prospec¢des no ramo
de Risco de Engenharia. Entre elas estao
duas concorréncias para obras da Trans-
nordestina, no Estado do Ceara, no valor
de R$ 2 milhdes cada.

Apesar da recente inauguragdo ofi-
cial, o escritdrio ja vinha realizando al-
gumas operacdes. Entre seus negocios
esta uma cobertura de R$ 2 milhdes, em
Risco de Engenharia, para uma obra no

¢do das regras de capital e solvéncia;
a preparagdo da regulamentacdo para
0s microsseguros, a partir de um amplo
didlogo com o mercado; o aumento da
contribui¢do do mercado segurador e
ressegurador no PIB brasileiro; a par-
ticipacdo na cria¢cao do Fundo de Ca-
tastrofe do Seguro Rural; as mudangas
nas regras de operacionalidade do se-
guro DPVAT e do seguro habitacional;
a atuac@o da Susep junto a Associagdo
Internacional de Supervisores de Segu-
ros (IAIS), além da aprovagdo da pri-
meira tabua biométrica especifica dos
segurados brasileiros.

Salvador

Lucas Villas Boas,
superintendente comercial

Porto de Peganha, em Fortaleza (CE).
Essas acdes fazem parte da estratégia
de expansdo comercial da Berkley, que
aposta no avango de projetos importan-
tes como o Programa de Aceleracdo do
Crescimento (PAC), do Governo Fede-
ral, para alavancar o segmento.

Marsh conclui aquisi¢ao do HSBC Insurance Brokers

A Marsh, lider mundial em geren-
ciamento de riscos, consultoria de
beneficios e corretagem de seguros,
completou em 1° de abril a aquisi¢do
do HSBC Insurance Brokers Limited
(HIBL), uma subsidiaria de proprie-
dade do HSBC Bank plc. A corretora
j& havia anunciado, no ano passado,
que faria a aquisicdo do HIBL pelo
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valor de R$135 milhdes. Simultane-
amente, a Marsh fechou um acordo
de Preferred Strategic Partner (Par-
ceiro Estratégico de Preferéncia) com
o HSBC. Isso proporciona a Marsh
uma oportunidade Unica de fornecer
servicos de corretagem de seguros e
de gerenciamento de riscos aos clien-
tes corporativos e privados do HSBC

referenciados a Marsh.

A aquisi¢do, lastreada em dinhei-
ro, foi completada em todos os mer-
cados com exce¢do de Abu Dhabi e
da Aréabia Saudita — onde a Marsh es-
pera feché-la no segundo trimestre de
2010. A receita adquirida da opera-
¢do do HIBL ¢ de aproximadamente
R$130 milhdes anualmente.



Para o Grupo MBM, cuidado nunca é demais.

O Grupo MBM sabe que cuidar bem
da sua vida ndo é o suficiente.
Assim como vocé, ndo nos
contentamos com o bom, com

o 6timo, nem com o excelente.
Queremos muito mais.
Principalmente quando estamos
tratando da sua vida. Para o MBM,
nao existe nada mais importante
do que evoluir constantemente
nossos produtos e servicos,
oferecendo sempre o melhor

em seguro de pessoas e

previdéncia para vocé e sua familia.

BN

Seguro de Pessoas

Evoluindo para cuidar do futuro.

0800 541 2555 | www.mbm.org.br
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ACONTECE

SulAmérica anuncia novo posicionamento da marca

A SulAmérica Seguros inicia uma
nova e desafiadora fase em sua histo-
ria. Com uma das marcas mais reco-
nhecidas e respeitadas do mercado, a
seguradora iniciou um projeto que visa
exatamente reposicionar a marca SulA-
mérica. O trabalho, que vem sendo de-
senvolvido desde 2009, tem como ob-
jetivo final fazer da marca sindnimo de
agilidade e transparéncia, tornando-a a
seguradora preferida de corretores de
seguros e segurados. “Estamos traba-
lhando para que agilidade e transparén-
cia tornem-se digitais da SulAmérica.
Nao queremos parecer ageis, € sim ser-
mos assim. E nossos corretores e segu-
rados tém de sentir isso”, afirma Mar-

cus Vinicius Martins, vice-presidente
de Vendas e Marketing da companbhia.
De acordo com o projeto, o reposi-
cionamento da marca deve estar con-
cluido até 2012. O processo ja consta
do planejamento estratégico da com-
panhia, na agenda do presidente da
SulAmérica e no cronograma de metas
dos funcionarios. Agdes voltadas para
a melhoria operacional da seguradora
foram implantados em margo, como
o novo cotador e novas funcionalida-
des do Saude, disponiveis no Portal
do Corretor. Ja em abril, a seguradora
comega a comunicagdo do novo posi-
cionamento da marca aos clientes, com
veiculagdo de anlincios em revistas de

Marcus Vinicius Martins

grande circulacdo e propagandas em
canais de televisdo abertos e por assi-
natura. O mote da campanha destaca
que as pessoas ja tém um problema na
hora de usar o seguro, € que o seguro
ndo pode ser mais um.

Lloyd’s of London lucra £ 3,9 bi em 2009

O Lloyd’s of London divulgou em
margo lucro liquido recorde de £ 3,9
bilhdes em 2009, com o indice com-
binado caindo de 91,3% para 86.1%.
O presidente do Lloyd’s, Lord Levene,
disse que o resultado ¢ fruto de muita
disciplina na subscri¢@o do risco, prin-
cipalmente diante das turbuléncias da

Odyssey Re
muda de categoria

Visando a possibilidade de captar
mais negocios no mercado brasilei-
ro, a Odyssey America Reinsurance
Corporation solicitou a troca de res-
seguradora eventual para ressegura-
dora admitida a Superintendéncia de
Seguros Privado (Susep). A solicita-
¢ao foi acolhida, com a publicacdo
na edi¢do de 19 de margo do Diario
Oficial da Unido, da portaria da au-
tarquia. A resseguradora, com sede
em Sdo Paulo, agora estd apta a atuar

nos ramos de danos.
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economia mundial durante o ultimo
ano.

Segundo ele, a boa performance
financeira também se deu por con-
ta da baixa ocorréncia de catastrofes
naturais. Para destacar ainda mais o
Lloyd’s como centro mundial de segu-
ros, Levene comparou o indice com-

binado do mercado londrino com seus
principais concorrentes. Nos EUA, o
indice ficou em 100% para as compa-
nhias de seguros gerais ¢ em 94% para
as resseguradoras; 99% para as segu-
radoras e resseguradoras europeias e
84% para as companhias instaladas
nas Bermudas.

Campanha Carteira Recheada
premia corretores da Unimed

Escolher um entre 30 destinos espa-
lhados pelo mundo para vivenciar uma
experiéncia exclusiva ¢ a missdo das
seis corretoras que venceram a segunda
edi¢do da campanha
“Carteira Recheada”
da Seguros Unimed.
As recordistas em
vendas dos produ-
tos da seguradora
durante o periodo da
vigéncia da campa-
nha, de maio a novembro de 2009, fo-
ram: Unicred Londrina, AAG Chaves,
San Moritz, AGT, Macedo Braga e Gui-
nazzi. Também foram premiadas, com

um aparelho de MP4, as corretoras Uni-
trans e Corplan e, com um smartphone,
AAG Chaves e Macedo Braga.

“Motivar os corretores
para que estes superem
suas proprias expectati-
vas e, com isso, tenhamos
um nimero ainda maior
de vendas é o principal
objetivo da campanha”,
explica o presidente da
Seguros Unimed, Rafael
Moliterno Neto.

A terceira edicdo da campanha tera
inicio em abril deste ano.

www.carteirarecheada.com.br



Vocé precisa de um
lugar seguro para
atender seus clientes?

~
»

\ o=

N "

-
-
W —

A Vega Net garante
550 com inovacao
e alta qualidade em

outsourcing.,
Q ototrdng & um parcalm estmbdgicn & uncamental para
assumr responsabliidades na gestlo Intema dos pIocessos com
0 cesalo am garantir a qualidads na pestacio dos sanigos.
MNesse contedin, a WS, unicace de regicios da Vege Ned
especializacky no mercado sagumdor, olerecs UMY sarvich oe

tercairzacio difersnclado, unindo estrateglcamente .

colabomadorss atanante sspecialzacos & monoiogla de ultima \ ! @
peracio. Na sua nha de senvicos estlion Cllculo & cotaglio, :

supcrte & vendas, retencSo simlstro, back office técnicn, \/

Inadinplncia, sntre outros. Ligwe agora. T F——— —

WA pomel-com. by

Ax Irellenfipniln, 2 650 - Pleneln Pl bt - SEn Pl ngSR - CEP= (4062003 | Formy/ A [11] 3666, 5100



Em almogo promovido pelo Clube
dos Corretores, em Sdo Paulo, em 6 de
abril, o vice-presidente da Maritima
Seguros, Francisco Caiuby Vidigal Fi-
lho, o Kiko, abordou o atual momento
de expansao da seguradora, apos quase
um ano da associagdo com a Yasuda
Seguros. Ele enfatizou que a nova fase
da Maritima resultou em melhores ni-
veis de governanga corporativa, sobre-
tudo no tocante aos controles internos,
“que € um dos pontos fundamentais da
cultura administrativa japonesa”.

Reconhecida como companhia que
sempre trabalhou com pequenos e mé-
dios corretores, Kiko revelou que, ago-
ra, a Maritima estd mais apta e prepa-
rada para atuar também com grandes
corretores € em novos nichos, como no

No ano do centenéario do Corin-
thians, a Sul América Capitalizagao
(SulaCap) esta lancando o Timao
Cap, produto inédito no mercado,
desenvolvido especialmente para o
publico que torce para o time. Ao
adquirir o titulo de capitalizagdo,
que custara R$ 5 e contara com uma
grande rede de pontos de venda, o
torcedor podera contribuir com o
time e ainda concorrer a diversos
prémios em dinheiro, que variam
de R$ 500 a RS 15 mil, em sorteios

A Linces, lider absoluta no mercado
de vistoria veicular, langou o Street Check
que, segundo a empresa, ¢ 0 servigo mais
rapido de vistoria para checagem e envio
de dados pessoais do Brasil. Direcionado
as grandes institui¢des financeiras, o pro-
duto foi criado para agilizar e desburocra-
tizar as negociagdes com clientes interes-
sados na busca, concessao ou recuperagio
de crédito. O novo conceito de confirmar
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segmento de transportes. O executivo
informou que a Maritima estd avan-
¢ando também no segmento de grandes
riscos. “Estamos mais competitivos
nessa area. Melhoramos nossos contra-
tos e estamos trabalhando com algumas
resseguradoras de primeira linha. Esse
também ¢ um fator que amplia nossa
grade de produtos e aumenta nossa pro-
dutividade”.

Segundo Kiko, o reflexo de tudo ¢
um crescimento expressivo ja no pri-
meiro semestre de 2010. “Em ramos
elementares, tivemos expansdo de
35%, em relacdo ao mesmo periodo do
ano passado”, comemora.

O executivo falou também sobre a im-
portancia dos corretores se dedicarem aos
seguros de vida e satide, que representam

instantaneos, e entre R$ 50 mil e
R$ 500 mil, em sorteios mensais.

O Corinthians recebera 50% do va-
lor de cada titulo. Portanto, a expecta-
tiva ¢ de que o TimaoCap possa con-
tribuir para o time com mais de R$ 5
milhdes por més, levando-se em conta
o forte engajamento dos torcedores.

O presidente da SulaCap, Carlos
Infante de Castro, destaca que a cria-
¢do do titulo foi totalmente embasa-
da por pesquisas de mercado, que
apontaram um potencial de mais de

¢ auditar informagOes de enderecos de
credores ¢ devedores proporcionard aos
usuarios do Street Check a comprovagao
da legitimidade dos dados cedidos pelos
clientes devedores, em poucas horas nas
mais de 70 cidades onde a empresa possui
suas bases. O servico € prestado em todos
os Estados do Pais, cobrindo 4.800 muni-
cipios.

O processo ¢ realizado on-line, des-

Foto: Pedro Duarte

Francisco Vidigal Filho, Kiko,
vice-presidente da Maritima Seguros

uma grande oportunidade em um pais
com estabilidade econdmica. “Em nossa
opinido, o corretor deve investir mais no
pacote de beneficios. E também ¢ sauda-
vel que se associem € se estruturem, ou até
se tornem cada vez mais especializados.
Tudo isso contribui para a evolugdo do
mercado de seguros nacional”.

25 milhoes de torcedores corintianos
em todo o pais. “A pesquisa, realiza-
da em Sao Paulo, apontou que 73%
dos entrevistados tém forte intengao
de compra”, informa.

Inicialmente, serdo colocados a
venda dois milhdes de titulos. Mas,
segundo Infante, mais uma série po-
dera ser comercializada para atender
a demanda. ‘“Portanto, ndo havera
limite de quantidade de titulos para
comercializagdo do TimaoCap. So
dependera dos torcedores”, diz.

de o pedido do cliente até a entrega. Nas
cidades onde existe uma base da Linces,
¢ possivel receber, via internet ou e-mail,
fotos do local visitado e um relatorio com
todas as informagoes verificadas presen-
cialmente pelos vistoriadores. A empresa
oferece dois tipos de prestacdo do servigo
para analise de confirmacgdo dos dados: o
LT, voltado ao local de trabalho, € 0 LR, a
residéncia.



Apos dois anos e sete meses no co-
mando da Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep), Armando Vergilio
deixou o cargo para se dedicar a novos
desafios no campo da politica no Esta-
do de Goias. Em seu lugar, entra Paulo
dos Santos, até entdo diretor adminis-
trativo da entidade.

Funcionario de carreira do Banco
Central ha 32 anos, onde ja atuou nas
areas de Fiscalizacdo, Internacional, Meio
Circulante, Planejamento, Orgamento e
Administragdo em geral, Paulo dos San-
tos € graduado em Economia pela Ponti-
ficia Universidade Catdlica de Sdo Paulo

A Marsh, lider mundial em gerencia-
mento de riscos, consultoria de benefi-
cios e corretagem de seguros, anunciou
a nomeagdo de Ricardo Brockmann
como CEO na regido da América Latina

Gilberto Martelli

O executivo Sergio Lopes, com am-
pla experiéncia no setor comercial, € o
mais novo gerente comercial da Samcil
Planos de Saude para a regidao de Gua-
rulhos e Alto Tieté. Atuou por 16 anos
como vendedor, coordenador e geren-
te comercial em outras operadoras de
satde. Na Samcil, cuidard do geren-
ciamento de vendas dos planos pes-
soa fisica e pequena e microempresa;
controle e defini¢ao do canal de vendas
(corretoras); projetos e promocgdes de
vendas; treinamento e negociagdes co-
merciais.

(PUC/SP), com cursos de especializagdo
na area de Gestdo Empresarial realizados
na Fundacdo Getulio Vargas.

Paulo dos Santos

e Caribe, efetivada imediatamente.

Brockmann, atualmente CEO da
Marsh México, esta ha 30 anos na com-
panhia e se reportard a Alex Moczarski,
presidente da Divisdo Internacional.
Ele sucede a Thomaz Menezes, que
deixard a empresa para seguir novos
desafios profissionais.

Ja Gilberto Martelli assume como
novo diretor de Recursos Humanos e
Senior Vice-President da Marsh Bra-
sil. O executivo atuara como facilita-
dor para o alinhamento das praticas de
gestao de pessoas do Brasil ao modelo
global de atuacdo da companh

Sergio Lopes

O Conselho de Administracao da
Sul América aprovou em 31 de mar-
¢o 0 nome do administrador de em-
presas Thomaz Cabral de Menezes
para a presidéncia da companhia,
substituindo Patrick de Larragoiti
Lucas, que continuara na presidén-
cia do Conselho de Administragéo.
O executivo trabalhou por 23 anos
na Marsh Corretora de Seguros, em-
presa esta que presidiu desde 1999.
Ele tera pela frente a missdo de se-
guir na trajetoria de crescimento da
companhia, o controle de custos € o
foco na gestdo da rentabilidade.

A CesceBrasil, especializada nos
ramos de seguros Garantia e Cré-
dito, anunciou Maria Rivian Ma-
tias de Paula como nova gerente
de subscrigdo. A profissional tem
13 anos de experiéncia no merca-
do de seguros e sua ultima posi¢ao
foi como coordenadora de Segu-
ros Corporate na UBF Seguros.
Graduada em Administracdo de
Empresas e Direito e com especia-
lizagdao em Controladoria e Admi-
nistragdo Financeira, Rivian enri-
quecera a equipe da CesceBrasil
com sua experiéncia no setor.
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CAPA

Qualidade da informacao
é palavra de ordem

Atencao aos dados e informagdes constantes no banco de dados
é essencial para o sucesso de uma empresa

O gerenciamento da qualidade da
informacao é um servico cada vez mais
relevante e necessario a gestdo dos ne-
gocios das empresas. Um nome escrito
de maneira equivocada, um enderego
incompleto, a auséncia de numeros de
telefone ou um dado pessoal inconsis-
tente sdo falhas capazes de causar sé-
rios prejuizos financeiros e de imagem
para diversas companhias.

Atenta a essa nova preocupacgao
do segmento de negodcios, a System
Marketing Consulting, consultoria es-
pecializada em banco de dados para
marketing de relacionamento e que tem
como premissa a visdo unica do cliente

¢ dados cadastrais de qualidade, desen-
volveu o DataSetting®, software que
promove a limpeza de cadastros, cor-
rigindo erros de digitacdo, armazenan-
do dados complementares, entre outros
ajustes.

“Somos uma empresa que atua na
formacdo e gestdo de um banco de da-
dos que devera identificar novas opor-
tunidades de negocios, realizacdo de
pesquisa, eventos e tratamento de de-
volugdes, ou seja, a redugdo dos gastos
desnecessarios oriundos da utilizagdo
de registros em duplicidade e elimi-
na¢do de abordagem invalida”, expli-
ca Guilherme Rocha, presidente da

Guilherme Rocha, presidente da System Marketing
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System Marketing.

Inicialmente, o trabalho da empre-
sa consistia na unifica¢do de diferen-
tes fontes de informacao, provenien-
tes de departamentos de cobranga,
financeiro, vendas, atendimento ao
consumidor, entre outros. “Somente
assim, por meio da unificagdo das ba-
ses de informacao, seria possivel ter
uma visdo geral do cliente”, destaca.
Entretanto, com o tempo, notou-se
que apenas unificar os dados ndo era
o bastante. Também havia a necessi-
dade, quase urgéncia, de se qualificar
os dados existentes, de modo a torna-
los adequados ao negocio.

Estima-se que, nos
Estados Unidos, erros de
informagdes, aparentemente
simples, acarretem as
empresas perdas anuais
de USS 620 bilhdes.

No Brasil, seguradoras,
bancos e empresas de
telecomunicacdo sao alguns
dos nichos mais atingidos
pela pouca precisdo dos
dados.



QUALIFICACAO E
ENRIQUECIMENTO

Qualquer tipo de negbcio precisa
contar com o apoio de um servico de
qualificagio da informagdo. “E fun-
damental que os dados do cliente es-
tejam exatos em um banco de dados,
para que ndo se emita, por exemplo,
uma apolice de seguros com informa-
¢des incorretas ou que a mesma seja
enviada para um endereco inexisten-
te, prejudicando, assim, o segurado.
Esse tipo de equivoco gera ndo apenas
prejuizos financeiros, como também
quebra a confianga por parte do con-
sumidor e causa desgate da imagem
corporativa”, afirma o executivo.

Calcula-se que, apenas nos Estados
Unidos, erros de informagoes relati-
vamente simples, como informagdes
incompletas ou faltantes, acarretem as
empresas perdas anuais em torno de
US$ 620 bilhdes. No Brasil, compa-
nhias seguradoras, instituicdes banca-
rias e empresas de telecomunicagao sao
alguns dos nichos mais atingidos pela

Sede da System Marketing, em Osasco (SP)

pouca precisdo dos dados.

De acordo com Rocha, sdo diver-
sos os problemas causados pela falta
de informagdes qualificadas. Como
exemplos, ele cita o envio de mala
direta para enderecos errados ou com
contetdo inadequado ao perfil da-
quele cliente, devolucdo de e-mails e
dificuldade para a realizacdo de con-
tatos telefonicos, que pode compro-

CAPA

“As empresas estao
compreendendo a
necessidade de tratar seus
dados armazenados, visto
gue qualidade da informacao
remete, invariavelmente, a
gualidade de negdcios.”

meter o trabalho de alguns setores de
uma empresa.

“E importante ressaltar que o obje-
tivo da qualificagdo ndo se limita a lim-
peza propriamente dita, mas também
busca trazer consisténcia aos dados co-
muns, vindos de diferentes origens sis-
témicas”, alerta. Segundo o presidente
da System Marketing, qualificagdo
pode ser compreendida como a detec-
¢do, correcdo e/ou remoc¢ao de dados
incorretos, desatualizados, redundantes
incompletos ou informados equivoca-
damente.

“As empresas estdo compreenden-
do cada vez mais a necessidade de tra-
tar seus dados armazenados, visto que
qualidade da informagdo remete, inva-
riavelmente, a qualidade de negocios”,
garante.

Apds o processo de qualificacdo,
muitas companhias estdo recorren-
do a complementacdo dos dados, o
chamado ‘enriquecimento’. “Mesmo
armazenando suas informagdes em
um unico local, é possivel que ndo se
tenha as informagdes cruciais ao ne-
gocio. A partir da identificagdo dessa
necessidade, nossos clientes passaram
a pedir que complementassemos tais
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CAPA

Contact Center

dados, e, para podermos atendé-los
adequadamente, acabamos formando
uma rede de parceiros, tanto publicos
quanto privados, para o fornecimento
dessas informacgdes”.

E importante ressaltar que o enri-
quecimento de dados ndo é uma ativi-
dade especifica e padronizada, que fun-
ciona de maneira equivalente a todos os
clientes. Trata-se de um processo que
varia conforme o ramo de atividade e
o interesse de cada empresa. “Enrique-
cer dados consiste em complementar
as informagdes do banco de dados, de
modo a gerar novas oportunidades de
negocios”, pontua Rocha.

Entretanto, por tras disso, existe
ainda a execugdo de um longo proces-
S0, para que ndo haja sobreposigdo de
uma informagao boa por uma incorreta.

OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS

Nao ter acesso aos dados adequa-
dos; ou té-los a disposi¢do, mas ndo
saber como e quando utiliza-los para
se aproximar do cliente final gera uma
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série de problemas de comunicagdo e
relacionamento. Isso ¢ fato.

Depois de criar uma boa base de da-
dos, ¢ extremamente importante que a
empresa promova a comunicagdo com
seu publico-alvo e crie e/ou identifique
oportunidades de negocios. “Para esse
fim, acabamos criando um call center
proprio, com a proposta de prestarmos
o servico de telequalificagdo. Resumi-
damente, essa atividade se baseia no
contato telefénico com os clientes fi-
nais das empresas que nos contrataram.
Nesse contato, os dados constantes no
cadastro sdo verificados, corrigidos,
complementados e atualizados, ficando
armazenados em uma Unica base, que
atendera aos interesses de todos os de-
partamentos da companhia”, esclarece
o presidente.

LOGYSTEM

“Em 2003, estavamos atendendo a
uma agéncia de publicidade, que nos
solicitou a realizagdo de uma agdo que
envolvesse, além dos trabalhos que ja
vinhamos desenvolvendo, o despacho

de materiais para seus clientes, como
cartOes de aniversarios, brindes, convi-
tes, entre outros itens”, afirma Guilher-
me Rocha.

Surgia ai a Logystem, segunda em-
presa do grupo, que hoje atua exclusi-
vamente no segmento de logistica pro-
mocional.

Alocalizagao da companhia também
faz parte de sua estratégia de negocio.
A Logystem, assim como a System
Marketing, estd sediada na rodovia
Anhanguera, em Osasco (SP), local de
facil acesso a todas as regides do Estado.

FABRICA DE RELACIONAMENTO

Atualmente, a System Marketing
atua na area de gestdo de informagodes.
“Criamos uma especialidade em BPO
(Business Process Outsourcing), que
consiste na terceirizacdo de servigos
para nossos clientes, com duas verten-
tes principais: crédito e cobranga”, con-
ta o executivo.

A empresa conta ainda com uma area
dedicada ao fulfilled, que permite a im-
pressao e geracdo de boletos de cobranga,
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complementando o atendimento pres-
tado.

Com essas trés linhas de servicos
— gestdo de informagdo, BPO e gestao
de promogao —, a empresa se autode-
nominou “a fabrica de marketing de
relacionamento”. “A fabrica permite,
através de um ponto focal, termos
abrangéncia de 360° dentro deste uni-
verso”, garante Guilherme Rocha.

Quando se fala em gestdo de con-
sultoria de banco de dados, os clien-
tes, segundo o presidente, sdo aten-
didos com atividades de marketing,
short message service (SMS), text-to-
speech (gravagdo de voz personaliza-
da, enviada aos clientes) e call center.
“Muitas vezes, a fabrica utiliza, in-
clusive, a equipe de campo de nossos
clientes”, comenta.

Um exemplo de acdo desenvolvi-
da e executada pela empresa, na area
de seguros, foi a acdo realizada com
a Porto Seguro, que envolveu a dis-
tribuicdo de equipamentos para auto-
macdo da forga de vendas, que contou
com a entrega de laptops, computado-

res desktop, incluindo toda a parte de
configuracdo, para que o corretor de
seguros pudesse estar mais conectado
a seguradora. “Foi uma grande acao,
que incorporou um numero signifi-
cativo de computadores que foram
distribuidos. Para que isso ocorresse,
foi necessario um grande trabalho de
retaguarda, uma vez que a entrega
deveria acontecer de maneira perso-
nalizada, diretamente ao beneficia-
rio; a questdo da seguranca interna;
a gestdo do estoque de equipamentos,
que ndo ficou aqui em nosso galpao,
mas, sim, foi entregue diretamente do
fornecedor; o proprio call center, que
atuou no suporte, de modo ativo e re-
ceptivo”, explica.

Hoje, a empresa dispoe de ferra-
mentas que, independente de quais
sejam, estdo sempre plugadas em um
DNA consultivo voltado a area de in-
formagdes. Para Guilherme Rocha,
presidente da System Marketing, esse
¢ um grande diferencial.

QIBRAS

Em 1997, a empresa ja estava bas-
tante avangada no quesito técnico —
software e tecnologia —, agindo posi-
tivamente no mercado e beneficiando
muitos clientes, mas faltava saber
quanto mais poderia ser agregado a
atividade
ano, fomos para Boston, nos Estados
Unidos, para visitar a Massachuset-
ts Institute of Technology (MIT). O
instituto possui uma area dedicada a
gestdo da informagdo, que procura
identificar as melhores praticas nesse

desenvolvida. “Naquele

segmento. Com aquela aproximagao,
percebemos que ainda havia muito
que se fazer aqui no mercado brasi-
leiro”, comenta.

Em fevereiro de 2010, foi criada
a Qualidade da Informacdo Brasil

CAPA

(QIBRAS), primeira organizagdo da
América Latina dedicada ao assunto.
A entidade, que conta com a chance-
la do MIT, tem o apoio do professor
PhD Richard Wang, um dos maiores
especialistas do mundo no tema e di-
retor do MIT Information Quality.

A QIBRAS foi criada ap0s a reali-
zacdo de uma série de eventos sobre
qualidade da informacgdo, no Brasil.
O ultimo deles ocorreu em 2009 e
contou com a presenca de Wang, que
sugeriu a criacdo da entidade. Para
ele, o mercado brasileiro estava ma-
duro e pronto para desenvolvimento
de sua propria associagdo voltada a
qualidade da informacao.

Sua criag@o foi liderada por Gui-
lherme Rocha, da System Marketing,
junto a outras nove empresas, € tem,
entre seus objetivos, a definicdo de
condi¢des para o desenvolvimento
do setor, o aperfeicoamento técnico-
profissional, a criagdo de grupos de
trabalho sobre o tema e a difusdo da
metodologia TDQM (sigla, em in-
glés, para gerenciamento da quali-
dade total dos dados), desenvolvida
pelo MIT.

FUTURO

Se as projecdes da System Marke-
ting se concretizarem, a empresa tera
razdes de sobra para celebrar 2010.
Se comparado a 2008, o ano passado
apresentou crescimento de 40% no
faturamento.

Guilherme Rocha nfo informa va-
lores, mas diz que, com base nos con-
tratos firmados este ano, ja € possivel
antecipar um aumento de 100% para
2010. “Tal evolugdo se deve, princi-
palmente, a retomada do crescimento
econdmico e a consequente diminui-
cdo de contratos que haviam sido mo-
mentaneamente suspensos”, garante.
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Liderada por Mario Sérgio de Almeida Santos, Chapa 1 conquista 70% dos votos
e presidira a entidade durante o triénio 2010-2013

Em 25 de marco, os corretores ele-
geram a nova diretoria do Sindicato dos
Corretores de Seguros de Sdo Paulo
(Sincor-SP) para o triénio 2010-2013.
O pleito foi disputado pela Chapa 1,
da situagdo, liderada por Mario Sérgio
de Almeida Santos, atual 1° vice-presi-
dente da entidade, e pela Chapa 2, da
oposigdo, encabecada pelo corretor de
seguros Cesar Bertacini.

A apuragdo, que ocorreu no inicio
da noite do mesmo dia, apontou Mario
Sérgio, 58 anos, como novo presiden-
te do Sincor-SP, com 70% dos votos, o
equivalente a 1.878 votos.

Mario Sérgio ¢ diretor da Livre Cor-
retora de Seguros e da Scorpius Corre-
tora de Seguros, em Jacarei e Sao José
dos Campos.

A campanha da Chapa 1 foi pautada
em 43 itens que, segundo o presidente
eleito, sdo os mais relevantes aos cor-
retores paulistas. “O programa contém
43 topicos com agdes objetivas e possi-

Mario Sérgio de Almeida Santos,
presidente eleito para o triénio 2010-2013

veis de serem implementadas logo no
inicio da administragdo”, garante.
Entre esses itens, Mario Sérgio des-
taca: divulgacdo institucional, com a
modernizacgdo das placas em rodovias e
ampliacdo da exposi¢do dos corretores
de seguros junto a grande midia; apoio
ao pequeno corretor € ao corretor indi-
vidual, por meio da inser¢do de novas
tecnologias, capazes de facilitar o dia-
a-dia desses profissionais, e identifica-
¢do de novos nichos de mercado; luta
contra a concorréncia desleal, visando
a autorregulagdo do mercado de ma-
neira livre e consciente e a busca por
melhor custo x beneficio para os con-
sumidores; entre outras agoes.
“Inicialmente, nosso trabalho sera
focado na conquista de novos associa-
dos, além da reconquista daqueles que
ndo vém votar. Pretendemos trazer para
perto do sindicato principalmente os
jovens corretores, pois eles sdo o futuro
de nossa categoria. Buscaremos apro-
ximagdo com profissionais engajados,
dispostos a trabalhar e a fazer nossa ca-

[
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tegoria ir cada vez mais longe”, afirma
Mario Sérgio, ressaltando que sua meta
¢ alcancar 20 mil corretores de seguros
associados ao Sincor-SP.

A nova diretoria tomara posse em 1°
de junho de 2010.

* Presidente: Mdrio Sérgio de Almeida Santos
* 1° Vice-Presidente: Cassia Maria Del Papa

* 2° Vice-Presidente: Leoncio de Arruda

* 1° Secretario: Leilane Aparecida F. Strongren
+ 2° Secretario: Carlos Alberto Pelais

+ 1° Tesoureiro: Orlando Felipe de Gouveia

+ 2° Tesoureiro: Flavio Bevilaqua Bosisio

+ 1° Suplente: Carlos Rapozo

+ 2° Suplente: Jorge Teixeira Barbosa

* 3° Suplente: Celso Lopes

* 4° Suplente: Claudia Regina S. Camargo

* 5° Suplente: Artur Cicone Jr.

* 6° Suplente: Francisco Orlando Chiomento
* 7° Suplente: Juraci Alves

+ 1° Conselheiro: Julio César Pasquinelli
+ 2° Conselheiro: Mauro Antonio Laranja
+ 3° Conselheiro: Julio César Salles Murat

+ 1° Suplente/Conselho: Antonio Carlos F. de Oliveira
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EVENTO

Mudanc¢as no seguro saude empresarial

Especialistas analisam novas regras e propdem solucdes com uso de tecnologia

Diversas resolugdes complemen-
tares da Agéncia Nacional de Saude
Suplementar (ANS) modificaram a
forma de contratagdo de seguro sau-
de pelas empresas. Foram publica-
das, em 2009, as Resolucdes Norma-
tivas n° 195, 196, 200 ¢ 204; além de
consideracdes adicionais nos Enten-
dimentos.

As mudangas ainda geram muitas
duavidas no mercado, tanto por parte
das operadoras quanto das empresas
clientes dos planos. Por isso, a APTS
promoveu, em 25 de margo, um de-
bate entre especialistas do setor.

A coordenagdo esteve a cargo de
Sérgio Monaco, diretor de satde da
APTS e diretor de marketing e ven-
das da Dexbrasil. Os debatedores
foram Daiane Maciel, coordenadora
da Comissdo de Estudo Técnico da
TISS/TUSS e coordenadora de SPA

Satde; Vera Lucia Bejatto, presiden-
te da Victory Consulting; e Mauricio
da Silva Lopes, diretor Executivo da
Allianz Saude.

“0O mercado de saude precisou se
regular para corrigir falhas e hipos-
suficiéncia, buscando maior cuidado
com o consumidor em reajustes con-
trolados. O reajuste veio de modo in-
tervencionista, regulando os planos
de adesdo e empresariais”, explicou
Mauricio Lopes.

As novas coberturas obrigatérias
pela RN 204 s3o de alta complexi-
dade e valores elevados, num total
72 novos procedimentos, incluindo
transplante de medula 6ssea e pet
scan oncoldégico. Para Vera Bejatto,
tantas alteracdes tornam as nego-
ciagdes ainda mais dificeis para os
corretores. “Com a concentragdo de

mercado de operadoras, sobraram

poucas opgdes e, hoje, muitos clien-
tes tém necessidades que essas em-
presas ndo podem suprir”, afirmou.
Sérgio Monaco declarou: “A re-
dugdo de custos neste setor depende
de investimento em tecnologia, para
que as operadoras tenham controles,
facam gerenciamento de riscos e mo-
nitoramento de doentes cronicos”.
Daiane Maciel concorda que tec-
nologia ¢ indispensavel. “O mercado
de saude passou pela fase de adap-
tacdo da Troca de Informagdes em
Saude Suplementar (TISS), agora
estd na implantagdo da Terminolo-
gia Unificada da Saude Suplementar
(TUSS) e ainda esta por vir o Regis-
tro Eletronico de Saude. A operadora
de satde que néo for capaz de inves-
tir em tecnologia para analisar com
profundidade estes dados, ndo sobre-

vivera”, enfatizou.

O macro mercado do microsseguro no Brasil

A Escola Nacional de Seguros (Funen-
seg) promoveu em 23 de margo, em Sao
Paulo, uma palestra sobre microsseguro.
Em S&o Paulo o evento foi acompanhado
por cerca de 300 corretores de seguros.

Em relacdo ao microsseguro, o
diretor executivo da Bradesco Vida
e Previdéncia, Eugénio Velasques,
afirmou que havera espago suficien-
te para que todos os profissionais do
setor atuem. “Inclusive no processo
de comercializagdo. Mas cabera ao

corretor de seguros a fun¢do de re-
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ger a orquestra”, pontuou.

Ele acredita que o grande desafio
sera desenhar produtos adequados
as pessoas de baixa renda, cobrindo
riscos especificos, como estrutura de
preco, cobrancga, subscri¢cdo e distri-
bui¢ao adequados ao novo mercado.

NOVA TABUA

O executivo afirmou que a nova
tabua atuarial, BR-EMS, trara uma
série de beneficios ao mercado de

vida e previdéncia, além de alterar

os parametros adotados na modela-
gem de planos de previdéncia aber-
ta, precificagdo de seguros de vida
e gestdo de reserva das seguradoras.
“A partir de agora, poderemos de-
senvolver uma gama de novos pro-
dutos, com coberturas diferenciadas
para os consumidores brasileiros”.

Velasques destacou ainda o as-
pecto comercial. “Com a criagdo da
nova tadbua, espera-se uma redugao
dos precos médios, especialmente
no tocante aos seguros de vida”.
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MERCADO

Susep aprova primeira tabua atuarial
genuinamente brasileira

Instrumento substitui padrdes de referéncias norte-americanos para modelagem
e precificacao de seguros de vida e previdéncia privada complementar no Pais

A Superintendéncia de Seguros Pri-
vados (Susep) langou, em 17 de margo, a
primeira tabua atuarial genuinamente bra-
sileira, desenvolvida com base no histdrico
de mortalidade e sobrevivéncia dos partici-
pantes dos segmentos de seguros de pesso-
as e de previdéncia complementar no pais.

Denominada Experiéncia do Mercado
Segurador Brasileiro (BR-EMS), a tabua
foi desenvolvida ao longo dos tiltimos dois
anos pelo departamento de Matematica
Aplicada da Universidade Federal do Rio
de Janeiro (UFRJ) sob a coordenagdo da
Comissdo Atuarial da Federagao Nacional
de Previdéncia Privada e Vida (Fenaprevi).
O instrumento trard novos parametros para
precificacdo dos seguros de vida, modela-
gem dos planos de previdéncia e gestio das
reservas administradas pelas seguradoras.

A tabua BR-EMS foi construida a par-
tir da consolidagdo dos dados referentes
aos anos de 2004, 2005 e 2006, fornecidos
por 23 seguradoras, que respondem por
95% do mercado brasileiro de vida e pre-
vidéncia complementar. No trabalho, que
contemplou variantes de coberturas de so-
brevivéncia e mortalidade, foram analisa-
dos o historico de 32 milhdes de CPFs, 19
milhdes do sexo masculino e 13 milhdes do
sexo feminino.

Segundo Armando Vergilio, entdo su-
perintendente da Susep, com a regulamen-
tagdo da nova tabua, o Brasil passara a lidar
com suas proprias especificagdes e caracte-
risticas. Ele destacou que o principal dife-
rencial, em relacdo as demais tibuas utiliza-
das no mercado, € a atualiza¢do permanente
e periddica das estatisticas, o que a toma
capaz de refletir com exatiddo, a qualquer
tempo, as probabilidades de sobrevivéncia
e de morte da carteira de clientes. “Além de
permitir a utilizacdo de estatisticas mais fi-
dedignas, a nova tabua também contribuira,
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de maneira significativa, para a reducio do
impacto financeiro causado pela longevida-
de da carteira nos planos previdenciarios”,
diz o ex-superintendente.

Marco Antonio Rossi, presidente da
Fenaprevi, acredita que o novo padrdo
de referéncia trara maior eficiéncia a
industria de previdéncia e vida. “As se-
guradoras s6 dispunham de tabuas atu-
ariais produzidas nos Estados Unidos,
muitas delas atualizadas somente em
2000. Agora temos como dimensionar
os riscos especificos do mercado local
de forma mais acurada, o que ajudara no
desenvolvimento da inddstria e na inser-
¢do de um maior nimero de brasileiros
nas carteiras de vida e previdéncia”,
afirma o executivo.

NOVIDADES

O novo padrdo atuarial traz novidades
importantes para as seguradoras ¢ 0s consu-
midores. “As taxas de mortalidade para os
homens acima de 40 anos que observamos
na nova tabua sdo menores que as encon-
tradas nas tabuas estrangeiras de referén-
cia utilizadas pelo mercado até aqui, o que
deve gerar redugdo nos custos das apélices
de seguros de vida para consumidores aci-
ma desta faixa etaria”, explica Jair Lacerda,
presidente da Comissdo Atuarial da Fena-
previ.

No caso das tabuas de sobrevivéncia,
utilizadas pelas seguradoras para planejar
o pagamento de beneficios dos planos de
previdéncia complementar, os dados mos-
traram que havia doa aderéncia a AT 2000,
tabua norte-americana usada como referén-
cia até agora pelas companhias brasileiras
de seguros.

A nova tabua brasileira mostra, entre-
tanto, que ha um grande distanciamento
entre a expectativa de vida média da po-

pulacdo brasileira, apurada pelo IBGE, e
aquela registrada entre os brasileiros parti-
cipantes de planos de previdéncia. Segun-
do dados do IBGE, a expectativa média de
vida dos brasileiros do sexo masculino € de
69,1 anos. Entre os consumidores de planos
de previdéncia, a nova tabua aponta que a
idade sobe para 81,9 anos. “O maior poder
aquisitivo e grau de instru¢do dos consu-
midores de previdéncia frente a média da
populaco podem explicar a diferenca”, diz
Lacerda. Entre as mulheres ocorre o mes-
mo fendmeno. A expectativa das partici-
pantes de planos de previdéncia ¢ de 87,2
anos. Entre as brasileiras, o niimero cai para
76,7 anos.

REPERCUSSAO

Para Bento Zanzini, diretor vice-pre-
sidente da unidade de Vida e Previdéncia
da Mapfre, a nova tabua ¢ muito bem-
vinda, pois representa um grande avango
ao mercado. “A BR-EMS permite que
tenhamos uma seguranga muito maior
na precificacdo de nossos riscos, tanto
de mortalidade quanto de sobrevivéncia.
Até entdo, o mercado se utilizava de ta-
buas americanas, adaptadas a realidade
brasileira, que nem sempre atendiam sa-
tisfatoriamente as nossas necessidades”.

O executivo destaca ainda o aumento
na idade de homens e mulheres partici-
pantes dos planos de previdéncia e de
seguro de vida. “Em relagdo a AT 2000,
atualmente utilizada, houve o aumento
de dois anos na idade de participantes do
sexo masculino. Esse numero pode pare-
cer pequeno, mas suas consequéncias sao
bastante grandes ao mercado, pois essa
sobrevida aponta, por exemplo, a neces-
sidade de aumento de reservas. Com a
nova tabua biométrica, esse dado passa a
ser considerado”.



MERCADO

Inovacao em Vida

Maritima investe em produtos pouco explorados no mercado brasileiro
de Vida e no treinamento de corretores de seguros

Apbs quatro anos de operagdo, re-
tomada em 2005, a Maritima Seguros
conta com uma carteira de Vida ja
consolidada. Segundo Samy Hazan,
superintendente de Vida, a seguradora
buscou recuperar sua carteira langando
alguns produtos inovadores, contando
com ideias ainda inexploradas no mer-
cado brasileiro.

NOVOS PRODUTOS

Um exemplo ¢ o seguro de vida in-
dividual vitalicio, que foi langado no
momento em que a Superintendéncia
de Seguros Privados (Susep) editava
as novas circulares de seguros de pes-
soas. “Na ocasido, havia muita quebra
de contratos, mas conseguimos passar
ao mercado a ideia de uma apolice com
contrato vitalicio, na qual ndo podem
ocorrer mudangas ao longo da vida do
segurado”, conta Hazan.

Nessa modalidade de seguro ndo
existe renovagdo ou a possibilidade de
ndo ser aceita a renovacdo. “O segu-
ro vitalicio é recorrente em mercados
mais maduros. Aqui, ndo era muito
comum, mas acabamos trazendo esse
conceito. Entendemos que seria mais
transparente com o segurado oferecer a
possibilidade de ele ter um contrato de
vida individual vitalicio, que ndo pode
ser alterado em nenhum momento”, ex-
plica.

Outra cobertura diferenciada lan-
cada pela Maritima foi a de doengas
graves, que estd crescendo em todo o
mundo, por se tratar de um beneficio
que o cliente recebe em vida. “Acredito
que seu sucesso se deva por conta do
avango da medicina moderna. Gracgas
ao avan¢o da medicina, hoje as pessoas
tém mais chances de sobreviver a uma
doenca grave, o que ndo ocorria no pas-

sado”, destaca o executivo.

Entretanto, o impacto que a doenga
traz € sério, seja do ponto de vista emo-
cional ou financeiro. De acordo com
Hazan, o objetivo da cobertura ¢ ameni-
zar o impacto financeiro que vem com
a doenga. “Normalmente quando uma
pessoa tem uma doenga grave, como
um cancer ou uma insuficiéncia renal,
ela deixa de trabalhar, passa por um pe-
riodo de recuperacdo ¢ acaba gastando
suas economias com medicamentos. As
despesas diretas da doencga sdo cobertas
pelo seguro satde, que inclui hospital e
tratamentos, mas e as despesas indire-
tas, como interrup¢do de trabalho, lu-
cro cessante?”, questiona Samy Hazan,
que completa: “Ao ser diagnosticado
com alguma doenga grave, devidamen-
te comprovada, o segurado recebe a in-
denizacdo e pode gastd-la da maneira
que melhor lhe convir”.

DESAFIOS

Entre os desafios da Maritima para
2010, Samy Hazan destaca a necessi-
dade de aperfeigoar a eficiéncia ope-
racional. “Isso significa que estamos
constantemente buscando operagdes
mais eficientes, em termos de custo e
qualidade final para o corretor, o que
acaba otimizando o tempo de um pro-
cesso”.

Outro ponto destacado refere-se
a questdo do faturamento eletrénico.
“Essa acao podera ser realizada pelo
proprio segurado ou pelo corretor pela
web. Eles proprios poderdo controlar
a entrada e saida de funcionarios da
apolice, tornando o processo mais agil
e pratico, tanto para eles quanto para
a propria seguradora, que podera de-
dicar seu tempo a outras atividades”,
esclarece.

Samy Hazan, superintendente de Vida

FUSAO

A associagdo entre Maritima e Ya-
suda Seguro, controlada pela segura-
dora japonesa Sompo Japan Insuran-
ce, ainda € bastante recente — ocorreu
no segundo semestre de 2009. “Por
enquanto, estamos estudando a pos-
sibilidade de sinergia operacional de
back office entre as duas empresas,
que continuardo operando como em-
presas distintas, com estruturas sepa-
radas, concorrendo entre si”’, destaca o
superintendente.

Ele ressalta que a fusdo fortaleceu
a marca da Maritima. “Grandes corre-
tores, que ja fizeram negdcio conosco,
hoje apresentam maior interesse por
conta da parceria com um dos maiores
grupos do mundo”.

A principal, e talvez unica mudan-
ca significativa ocorrida ap6s a fusdo,
¢ a intensificagdo de controles internos
e de gestdo de riscos. “Nesse quesito,
vale destacar que a empresa vem inves-
tindo na melhoria da gestdo”, diz Samy
Hazan.

Revista Seguro Total - 2010



MERCADO

Evolucao do mercado de seguros
na América Latina

Ritmo acentuado de crescimento atrai investimentos estrangeiros

A industria de seguros da América
Latina figura como uma das mais po-
tenciais do mundo dentro do contexto
internacional dos grandes grupos se-
guradores, que buscam expandir suas
operacoes em mercados que apresentam
boas condigdes macroecondmicas. “E
este € o caso do Brasil, que tem o maior
mercado de seguros da regido”, afirma
Mercedes Sanz, diretora geral do Institu-
to de Ciéncias do Seguro da Fundacion
Mapfre e uma das responsaveis pela ela-
boragdo da oitava edicdo do estudo El
mercado asegurador latinoamericano,
langado no Brasil em 08 de margo.

Enquanto a média das vendas de se-
guros nos paises desenvolvidos apresen-
tou queda em termos reais, praticamen-
te todos os paises da América Latina e
Caribe exibiram crescimento, beneficia-
dos pelo favoravel cenario econdmico,
principalmente no primeiro semestre de
2008, por conta da alta dos precos das
commodities no mercado internacional.
Segundo dados publicados pela Comis-
sdo Econdmica para a América Latina e
o Caribe (Cepal), o PIB da regido cres-
ceu 4,2% em 2008, e no ano anterior o
crescimento tinha atingido 5,8%.

ApoOs seis anos consecutivos de
crescimento na regido, o estudo desta-
ca avangos significativos na estrutura
dos paises, como superdvit primario
dentro de um nivel condizente com a
divida publica, disciplina fiscal, baixa
inflagdo, politica monetaria estavel e
um regime de cidmbio flexivel, além
de reformas financeiras necessarias em
andamento para que paises em desen-
volvimento atraiam o capital estrangei-
ro com baixo prémio de risco.

Segundo o estudo, a América Latina
registrou crescimento nominal das ven-
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das de seguros de 11% em 2008, para
€ 69 bilhdes. “Apesar do indice ter fica-
do abaixo dos 11,6% registrado no ano
anterior, ¢ um resultado bastante posi-
tivo diante da crise financeira que ini-
ciou em setembro de 2008 e que abalou
a economia mundial”, diz Mercedes.

Em 2009, a tendéncia de alta nas
vendas foi mantida. No primeiro semes-
tre de 2009, os mercados de seguros da
América Latina registraram crescimen-
to médio nominal de 7,3%, para € 35,7
bilhoes. Apenas Chile e El Salvador re-
portaram vendas menores. O maior in-
cremento foi na area de Seguros Gerais
(No Life), com evolucdo de 13%, com
o segmento Vida (Life) recuando 2,5%
na regido, como consequéncia do menor
ingresso de recursos em seguros de vida
¢ planos de previdéncia na Argentina,
Chile, México e Puerto Rico.

“Também ¢ preciso citar dois acor-
dos importantes fechados em 2009 e que
terdo efeito na nova configuragdo da in-
dustria de seguros local a partir de 20107,
destaca a executiva. O Itat Unibanco co-
municou associacao com a Porto Seguro
para a venda de seguro de carro e de casa
¢ 0 Banco do Brasil e a Mapfre anuncia-
ram uma alianga estratégica para desen-
volver as operagoes de seguros gerais.

AL E CARIBE

A América Latina registrou cresci-
mento nominal das vendas de seguros
de 11% em 2008, para € 69 bilhoes. O
segmento de Seguros Gerais apresen-
tou comportamento estavel, com indice
de crescimento de 11,6%, pouco abai-
x0 dos 12% de 2007, o que se explica
pela menor expansdo da atividade eco-
ndmica ¢ da forte competi¢do entre as
seguradoras. Em Vida, o faturamento

Mercedes Sanz, diretora geral do
Instituto de Ciéncias do Seguro da
Fundacién Mapfre

chegou a € 25 bilhdes, com incremento
de 10% em relag@o ao ano anterior. Os
paises que apresentaram maior cresci-
mento em volume de prémios foram
Venezuela (36,3%), Paraguai (33,4%)
e Uruguai (26,9%).

A concentra¢do do mercado dimi-
nuiu, com as sete maiores industrias de
seguros da regido detendo 93,6% das
vendas totais. Brasil e México perma-
necem como os principais mercados da
regido, seguidos pela Venezuela, Porto
Rico, Argentina, Chile e Colombia.

PERSPECTIVAS PARA 2010

Para 2010, as perspectivas sdo ainda
melhores, principalmente pelo fato de o
Brasil ter sido escolhido como anfitrido
de dois importantes eventos esportivos
mundiais: a Copa Mundial em 2014 ¢ os
Jogos Olimpicos em 2016. “Estes even-
tos atrairdo muitos investimentos, poten-
cializando ainda mais o crescimento da
industria de seguros na regido”, comenta.
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ENTREVISTA

Conectividade e inovacgao

Empresa reforca atuacao em BPO e gerenciamento de pacientes cronicos para crescer em 2010

A Orizon ¢ uma das principais em-
presas de solugdes de comunicagdo
eletronica com gestdo de beneficios
voltada as areas de saude, farma e
odonto. Foi criada a partir da unido das
empresas Polimed, Prevsatide, Dativa e
Precisa e, hoje, conecta em todo o pais
mais de 85 operadoras de satide a 90
mil prestadores de servicos médicos e
odontoldgicos, atendendo 14 milhdes
de beneficiarios. Possui mais de seis
mil farmacias credenciadas, além de
um delivery proprio, oferecendo mais
de duas mil apresentagdes com descon-
tos da lista de medicamentos negociada
com cerca de 30 industrias farmacéu-
ticas.

Nesta entrevista, Sergio Santos,
presidente da Orizon, que assumiu a di-
recdo da empresa no final de fevereiro,
comenta os principais servi¢os ofereci-
dos pela companhia aos seus clientes e
as perspectivas para 2010.

Sérgio Santos, presidente da Orizon
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Revista Seguro Total: Como a
Orizon opera?

Sérgio Santos: A Orizon ¢ uma
empresa dinamica, que funciona, basi-
camente, como um bureau de servigos
para as operadoras de saude, que utili-
za tecnologia para melhor atender aos
seus clientes.

Vale ressaltar que, em nosso seg-
mento, somos lideres absolutos. Nos-
sos clientes no ramo de seguros sdo
Bradesco, que ¢ a maior operadora de
saude do pais; Sul América, Allianz,
entre outras. O mercado segurador de
saude representa, em média, 15% do
mercado de saude total. Desses 15%,
cerca de 12% estdo conosco.

Seguro Total: Quem sao os funda-
dores da empresa?

Santos: Nossos fundadores sdo a
Cielo (ex-VisaNet), que tem 40,95%
de participagdo; a Bradesco, que pos-
sui 44,8%; ¢ a diferenca ¢ da Cassi,
que pertence a Caixa de Assisténcia do
Banco Brasil. A Cassi é uma das maio-
res autogestoes existentes no mercado,
com mais de 800 mil vidas, somente
entre funcionarios, ex-funcionarios e
dependentes.

Seguro Total: Qual é a principal
atividade da Orizon?

Santos: Somos uma empresa pres-
tadora de servicos de conectividade.
Comegamos fazendo autorizagdes on-
line e faturamento eletronico; somos
integradores.

Basicamente, nosso trabalho funcio-
na assim: uma determinada operadora de
saide tem um contrato com um presta-
dor, um laboratorio clinico. No contrato
firmado entre ambas as partes, estd esta-
belecido que a operadora aceitara cobran-
¢a de alguns grupos de procedimentos,
de analises clinicas, raios-x, entre outros,

por um determinado prego. Quando o se-
gurado vai ao prestador e passa sua car-
teirinha, primeiramente, nosso sistema
checa se essa relagdo ¢ valida. Ou seja,
se o segurado esta ativo e pode ser aten-
dido por este prestador, porque os dados
— sua legitimidade e o contrato — garan-
tem essa relacdo. Depois, a Orizon valida
a relagdo. O autorizador permite checar
as condig¢Oes contratuais entre as partes.
Ao passar a carteirinha, na mesma hora
as informagodes sdo verificadas. Checa-se
a elegibilidade dos usuarios e a relagdo
contratual entre prestador de servigo e a
seguradora/operadora, meio pelo qual
conseguimos garantir que esse atendi-
mento sera pago.

Seguro Total: Como é feito o con-
trole dessas operacoes?

Santos: Para gerenciar todo o pro-
cesso, dispomos de um sistema on-line,
que ¢é o coracdo de nossa empresa. Por
meio dele, controlamos, em tempo real,
todos os pedidos de autorizagdo de exa-
mes, as aprovacdes e as negativas, as
razdes de tais negativas, o nimero de
atendimentos por empresa cliente, en-
tre outros aspectos.

Seguro Total: O mecanismo ado-
tado pela Orizon também indica
fraudes no sistema?

Santos: Na verdade, ele aponta a
ma utilizacdo, ao evitar que o usuario
realize algum atendimento que fuja ao
contrato. Além disso, existe um ele-
mento que cerceia um pouco a fraude,
que ¢ a utilizagdo do proprio cartdo.
Para que a fraude ocorra, € preciso
que haja um ctimplice. Na maioria das
vezes, ao passar o cartdo, o atendente
pede ao cliente a apresentagdo de sua
carteira de identidade. Com isso, con-
seguimos garantir que o atendimento
seja realizado para aquele segurado.



Vista interna da sede da Orizon, em Alphaville

Seguro Total: Quando a empresa
passou a atuar no mercado de PBM?

Santos: Entramos no mercado de
Programa de Beneficios de Medica-
mentos (PBM), em mar¢o de 2009,
saindo, assim, um pouco da eficiéncia
operacional e da melhoria de proces-
s0, para entrar na area de promogao de
saude, onde temos mais de 6.800 far-
macias credenciadas espalhadas pelo
Brasil, que fazem com que consigamos
capturar a transacdo de quem vai 14, se
identifica, tem o desconto € compra um
medicamento.

Mas ¢ importante deixarmos cla-
ro que desconto em medicamento ndo
¢ o carro-chefe. Onde ha informagédo
de uso de medicamento, nos identifi-
camos, por meio de relatorios, quais
sdo aqueles usuarios que fazem uso
continuo de remédios. Ou seja, per-
cebemos que um determinado usuario
sistematicamente compra uma caixa de
medicamento X. Entdo, essa pessoa ¢
convidada a participar de um programa
de monitoramento de cronico.

Seguro Total: Como funciona esse
programa?

Santos: Para ter direito a descontos
significativos, a pessoa precisa aderir
ao programa e, periodicamente, a cada
trés meses, ela deve voltar e fazer uma

consulta médica. S6 para se ter uma
idéia, o desconto pode chegar a 70%,
€ quem paga isso € a patrocinadora, ¢ a
Orizon faz o produto chegar a porta da
casa do participante regularmente.

Temos um grande centro de distri-
buicdo, localizado em Itapevi (SP), e
la, contamos com uma divisdo chama-
da Precisa, que funciona como uma far-
macia, mas opera com o sistema mail
order, que faz a entrega dos medica-
mentos por meio do Correio.

O grau de adesdo ao programa ¢é
elevado porque o desconto costuma ser
bastante expressivo. E para quem usara
um determinado medicamento para o
resto da vida, isso vale muito a pena.

Seguro Total: Qual o indice de pa-
cientes cronicos que a Orizon tem em
sua carteira?

Santos: Hoje, estamos com cerca
de 20 mil crénicos em nosso progra-
ma, com um crescimento projetado
para 70 mil, pois fechamos um con-
trato com a Cassi.

Seguro Total: A Orizon também
opera no segmento de BPO?

Santos: Exato. Além dos servigos ja
citados, também contamos com o pro-
grama de BPO (Business Process Out-
sourcing), que consiste na terceirizacao

de atividades, no qual prestamos servi-
¢os para nossas operadoras clientes. O
conceito de BPO envolve preparagio,
digitagdo e digitalizagdo de documen-
tos, e fazer com que o mesmo chegue,
por meio eletronico, a operadora. Para
a Bradesco, por exemplo, prestamos
servicos na area de avaliagdo de contas
médicas, triagem de documentos.

Seguro Total: Qual foi o desempe-
nho da Orizon no ultimo ano?

Santos: Nos ultimos dois, trés anos,
apresentamos taxas de crescimento que
variaram entre 30% e 40%. Encerra-
mos 2009 com 105 milhdes de transa-
¢Oes concluidas, o que é um nimero
bastante expressivo, e faturamento de
RS$ 78 milhdes, o que indica um volu-
me ainda pequeno. Para este ano, a ex-
pectativa de faturamento esta em torno
de RS 135 milhGes.

Revista Seguro Total: Qual a
perspectiva da empresa para 2010?

Santos: Além de elevar o fatura-
mento, temos o objetivo de nos tor-
nar a maior operadora em BPO e ge-
renciamento de cronicos do pais até
dezembro. Entretanto, vale a pena
ressaltar que ndo temos nenhuma in-
tengdo de comegar a atuar como ope-
radora de saude.

Revista Seguro Total - 2010



Sinal de alerta

Apesar de altamente relevante, ramo de transporte
vem apresentando numeros bastante preocupantes

Apds dois anos muito conturbados
em razdo da forte crise financeira que
abalou a economia mundial, 2010 co-
megou sob a perspectiva de bons re-
sultados e crescimento moderado em
diversos setores, incluindo o mercado
segurador.

Entretanto, nem tudo tem sido um
mar de rosas. O segmento de seguro de
transportes, altamente relevante a eco-
nomia por conta de sua relagdo direta
com a area aduaneira — importagdo ou
exportacdo —, vem amargando resulta-
dos muito aquém do desejado.

José Neto, diretor de transporte da
Zurich, explica a razdo. “Durante os
ultimos dois anos fomos obrigados a
conviver com um mundo mergulhado
em uma das maiores crises econdmi-
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cas da historia. Crise esta que fez com
que o poder de consumo da populagdo
fosse consideravelmente reduzido e,

José Neto, da Zurich

consequentemente, retraiu o volume
de importagdo e exportagdo de bens e
mercadorias”.

Tal situagdo acabou por causar uma
significativa retragdo na carteira de se-
guro de transporte. “Esse fato, inclusi-
ve, foi responsavel pelo encerramento
das atividades de algumas empresas do
segmento”, destaca.

MERCADO

Segundo estatisticas da Federagdo
Nacional de Seguros Gerais (Fenseg),
em 2009, o nicho de seguro de trans-
portes apresentou seu pior indice nos
ultimos trés anos. Enquanto 2007 e
2008 foram encerrados com taxa de
crescimento de 5,7% e 17%, respecti-
vamente, no ano passado o mercado fe-



Adailton Dias, da RSA Seguros

chou em queda de 10%. O faturamento
total foi de R$ 1,685 milh3o.

Entretanto, de acordo com profis-
sionais do setor, este inicio de ano ja
deu sinais de que sera um pouco me-
lhor. “No primeiro trimestre de 2010, a
RSA ja apresentou crescimento de 30%
em suas operagdes, em comparagio ao
mesmo periodo do ano anterior”, desta-
ca Adailton Dias, diretor de transportes
da RSA Seguros.

ROUBO DE CARGA

Atualmente, o roubo de carga é um
dos principais fatores que dificultam
a contratagdo de um seguro, especial-
mente para empresas que trabalham
com bens e mercadorias muito visados
pelo crime organizado, especialistas
em receptagdo e distribuicdo desses
produtos.

O alto indice de ocorréncias acaba
aumentando drasticamente o prejuizo
dos seguradores que atuam nessa mo-
dalidade de cobertura, fazendo com
que estes percam o interesse em garan-
tir tais operagdes, o que pode ser ve-
rificado, por exemplo, pela constante
majoracdo das taxas de seguro ou pela
simples recusa na aceitacao do risco.

Dados da Fenseg indicam que o nl-
mero de roubos de carga bateu recorde
no primeiro semestre de 2009, alcan-

cando prejuizo de RS 134,1 milhdes em
cargas roubadas apenas no Estado de
Séo Paulo. Esse nimero equivale a um
aumento de 23% em relagdo ao mesmo
periodo do ano anterior.

“A situacdo ¢ tdo séria que algu-
mas companhias optaram por nao
mais atuar nesse nicho, retirando-se
do mercado. Ja as que mantiveram
suas operagdes tém feito uma série
de exigéncias para a aceitacdo de
riscos ou, entdo, tém se recusado a
fazer apolices de empresas atuantes
em setores como eletroeletronicos,
medicamentos e celulares”, conta
José Neto, da Zurich.

SINISTRALIDADE EM ALTA

Um dos principais responsaveis
pelo fraco desempenho da carteira de
seguro de transporte é o elevado indice
de sinistralidade.

De acordo com dados da Superin-
tendéncia de Seguros Privados (Susep),
o mercado encerrou 2009 com 71,9%
de sinistralidade. “Esse indice, consi-
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derado extremamente alto, acrescido de
fatores como problemas nas rodovias
e ocorréncias de fraudes tem causado
grandiosos danos financeiros ao mer-
cado”, destaca Adailton Dias, da RSA.

Dias afirma ainda que, além do
roubo de cargas, existem outros agra-
vantes que precisam ser urgentemente
observados, como as mas condic¢des
das estradas; o envelhecimento da fro-
ta de caminhdes, cuja idade média é de
20 anos; e os valores atualmente prati-
cados pelas seguradoras, muitas vezes
abaixo do necessario.

ACIDENTES

Além da constante preocupacao dos
proprietarios das cargas quanto a falhas
operacionais com os meios de trans-
porte e o roubo de cargas, o indice de
acidentes também tem causado muitos
prejuizos as empresas.

“Ao contrario do que possa parecer,
o0s prejuizos ndo se limitam a perda dos
bens e mercadorias transportados que,
por si so, ja sdo motivos mais que su-
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ficientes de apreensdo. Ha também a
questdo da responsabilidade civil de-
corrente do manuseio e do armazena-
mento inadequado de produtos que,
por sua natureza, deveriam contar com
cuidados especiais”, destaca Rose Ma-
tos, gerente de transportes da Porto
Seguro.

A fim de evitar ou, a0 menos, mi-
nimizar tais problemas, o constante
aprimoramento em questdes que en-
volvam a qualidade do transporte e da
protecao de cargas tem se tornado de
vital importancia para embarcadores e
seus parceiros comerciais.

Uma alternativa encontrada pelas
seguradoras, visando contribuir para
a reducdo de acidentes, foi a adocdo
de medidas educativas, por meio da
realizagdo de cursos e treinamen-
tos direcionados aos motoristas. “Os
treinamentos ministrados pela Porto
visam orientar os profissionais em re-
lacdo a técnicas de direcdo defensiva,
cuidados gerais e verificagdo geral do
veiculo, como checagem constante de
0leo, freio e luzes”, afirma.

Existe ainda o cuidado com a saude
do motorista. “E essencial a realizacio
periddica de exames de acuidade visu-
al, audicdo, monitoramento de pressao
arterial, pois esses fatores contribuem,
¢ muito, para a ocorréncia de aciden-
tes”, completa Rose Matos.

CONDICAO DAS RODOVIAS

Pesquisa publicada em outubro
de 2009 pela Confederagdao Nacional
do Transporte (CNT), que durante
45 dias avaliou aproximadamente 90
mil quilometros de rodovias fede-
rais ¢ estaduais no pais, aponta que a
maior parte da malha rodoviaria en-
contra-se em condi¢des precarias de
trafego. O relatorio afirma que 69%
das estradas sdo consideradas ruins,
e 77,6% da malha sob administragdo
do governo recebeu a classificagdo
ruim. Contudo, a avalia¢do das rodo-
vias privatizadas ¢ diferente: 76,5%
Revista Seguro Total - 2010

encontram-se em boas condigdes.

O estudo avalia ainda que, para o
governo recuperar todos os trechos
em mas condigdes seria necessario o
investimento de R$ 32 bilhdes. Além
disso, os investimentos nos patamares
atuais sdo insuficientes para conservar
ou ainda melhorar a condicdo das ro-
dovias.

As estradas em piores condigdes
estdo localizadas na regido Norte, com
90% delas em mas condigdes. A regido
com melhor avaliacdo ¢ a Sudeste, po-
rém, o Estado de Minas Gerais, que
possui a maior malha viaria do pais,
conta com 73,7% de estradas em con-
digdes ruins.

LOGISTICA E GERENCIAMENTO
O gerenciamento de risco esta
intrinsecamente relacionado ao se-
guro de transporte. “Hoje em dia, a
maioria das seguradoras compreen-
dem o gerenciamento como quesito
primordial para a aceitagdo ou ndo
de um risco”, diz Mairton Machado
de Souza, vice-presidente de trans-

portes da ACE Seguradora.

O desenvolvimento e a adogdo de
uma logistica adequada a operagdo,
cuidados na embalagem/acondiciona-
mento das cargas, a utilizacdo de ve-
iculos indicados a cada tipo de carga
transportada, controles informatizados
de despachos ¢ a utilizacdo de meios
modernos de comunica¢do consti-
tuem-se em medidas importantes de
protegdo e seguranga, que podem ser
obtidas com a selecdo adequada de
prestadores de servicos e com a elabo-
racdo de um contrato com 0s mesmos,
definindo responsabilidades ¢ padrdes
de qualidade para o transporte, arma-
zenagem ¢ manuseio dos bens e mer-
cadorias.

“Atualmente, a ferramenta mais
utilizada para viabilizar a contratacio
de seguro de transporte tem sido a uti-
lizacdo, por parte de transportadores e
embarcadores, de uma boa estrutura
de gerenciamento de riscos”, destaca
Sérgio Caron, gerente de transportes
da Marsh.

O processo de gerenciamento, se-
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“Risco deve ser
compreendido como
algo possivel, jamais
como uma certeza”.

José Neto

gundo Caron, deve incluir itens como:

* consulta a banco de dados espe-
cializados para cadastramento de mo-
toristas e profissionais envolvidos na
operacao;

* plano de rotas por area de atuagao,
com criacdo de pontos de apoio ao lon-
go das rotas;

» utilizagdo de dispositivos moder-
nos de seguranga e comunica¢ao para
monitoramento da viagem, como ras-
treador via satélite e/ou outros dispo-
Sitivos;

* analise da competéncia técnica,
operacional e confiabilidade dos pres-
tadores de servigos, em todos os niveis;

* criacdo de plano de contingéncia
para auxilio dos envolvidos na opera-
¢do, com orientacdo aos motoristas e
demais participantes da operagdo sobre
como atuar em situacgdes de risco.

“A pratica tem comprovado que
quanto menor a qualidade do gerencia-
mento do risco, maiores s30s 0s preju-
izos oriundos de roubo, o que justifica
todo o esforco e investimento inicial
no desenvolvimento ¢ implantagdo de
uma politica que objetiva garantir mais
protecdo e seguranga para cargas trans-
portadas”, complementa Eduardo Mar-
ques, diretor técnico da corretora.

E importante ressaltar que o proces-
so de gerenciamento ndo se limita ape-
nas a0 momento anterior a contratagao
do seguro. “Algumas atividades devem
ser continuas. O planejamento ¢ funda-
mental nesse processo, uma vez que o
crime organizado estd continuamente
se atualizando, contando ndo apenas

com o auxilio de armamentos, mas
também de tecnologia, como meio de,
por exemplo, inibir sinais de satélites
de rastreadores”, conta Marques.

FRAUDES

Fraude ¢ sempre motivo de atengdo,
independente do segmento de segu-
ro. No caso de transporte, entretanto,
a questdo parece ser acompanhada de
perto pelas seguradoras, o que tem cau-
sado certo conforto e tranquilidade.

“Gragas a utilizagdo de tecnologia
embarcada, como chips acoplados ao
caminhdo ou a carga, rastreadores e
monitoramento via satélite, que permi-
te o acompanhamento de todo o trajeto
em tempo real, temos notado uma sig-
nificativa reducdo no volume de tenta-
tiva de fraudes”, informa Rose Matos,
da Porto Seguro.

Contudo, nota-se ainda que a maior
ocorréncia de tentativas de fraude esta
relacionada a falsidade de informagdes
prestadas, no intuito de baratear custos.

“Nessa area, ¢ fundamental o for-
necimento de informagdes completas,
detalhadas, para que uma seguradora
aceite um determinado risco. E preciso
que a seguradora conhega bem o risco,
que seja avaliado o motorista que sera
responsavel pelo transporte da carga, o
histérico de perda das empresas, entre
outros aspectos”, destaca Sidney Cesa-
re, diretor de transporte da Berkley.

RASTREAMENTO E
MONITORAMENTO

Cyro Buonavoglia, presidente da
Associacdo Brasileira das Empresas
de Gerenciamento de Riscos e de Tec-
nologia de Rastreamento e Monitora-
mento (Gristec), afirma que até meados
de 1995 poucas seguradoras operavam
com seguro de transporte no Brasil.
“Havia certo receio por parte das com-
panhias em razdo do elevado niimero de
roubos, pois desviar cargas era tarefa re-
lativamente simples”.

A partir da adogdo de medidas de se-
guranga, o chamado gerenciamento de
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Cyro Buonavoglia, presidente da Gristec

risco, a situacdo comegou a melhorar.
“Ao colocarmos em pratica agcdes como
o cadastro positivo de motoristas, que €
um banco de dados que armazena todas
as informag0es possiveis sobre um de-
terminado motorista, incluindo seu his-
torico profissional e o numero de roubos
e furtos do qual foi vitima; o emprego
de tecnologias com inteligéncia embar-
cada; e o desenvolvimento de projetos
de gerenciamento de riscos (PGR), que
englobam questdes como rota e horario
de trafego, pontos de parada para des-
canso e abastecimento, houve substan-
cial redugdo no numero de ocorréncias
de roubos e visivel inibi¢do no volume
de tentativas de fraudes”, esclarece Buo-
novoglia.

Segundo especialistas, ndo existe
sistema de seguranca inviolavel. Ras-
treadores e sistemas de protecdo podem
ser desarmados com outras ferramentas
tecnologicas, facilmente encontraveis
na cidade.

Com o objetivo de coibir a atuagdo
de organizacoes criminosas, empresas do
setor vém investindo na criagdo e manu-
tencdo de equipes especializadas em tec-
nologia, atentas as novidades do merca-
do. A Tracker do Brasil ¢ uma delas.

“Contamos com Centros de Desen-
volvimento Tecnologico, tanto no Brasil
quanto no exterior, de modo a oferecer
aos nossos clientes inovagdes em ge-
renciamento ¢ protecdo de bens. Além
disso, investimos fortemente em nossa
infra-estrutura e na capacitacao de nossa
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Fredy Zuleta, presidente da
Tracker do Brasil

equipe, visando prestar o melhor aten-
dimento possivel ao cliente final”, diz
Fredy Zuleta, presidente da Tracker.

Em relagdo ao mercado de rastrea-
mento, monitoramento e gerenciamen-
to, o presidente da Gristec conta que:
“Nos ultimos anos, o crescimento tem
variado entre 15% e 20%. Em 2009, fu-
gindo um pouco a regra, tivemos cresci-
mento variando entre 8% e 9%, por con-
ta do periodo economicamente atipico.
Mas, para 2010, as projegdes apontam
que voltaremos a repetir os indices ante-
riormente obtidos”, conclui

CORRETORES DE SEGUROS

Que diferencial o corretor deve bus-
car para seus clientes se quiser oferecer
o melhor em seguro de transportes, con-
siderando o que existe hoje no mercado?

Para Carlos Barros de Moura, da
BarrosDeMoura & Associados, o prin-
cipal diferencial estd na qualidade e
quantidade de servicos disponibiliza-
dos pelas companhias. “Os servicos
ofertados aos clientes devem funda-
mentalmente tornar os fluxos de traba-
lho ageis e simples, reduzindo retraba-
lhos e custos”, destaca.

“Cabe ao corretor de seguros ava-
liar qual seguradora é mais ou menos
adequada as necessidades de seu clien-
te. Pensar na questdo do custo ¢ impor-
tante, mas sem se esquecer de aspectos
Revista Seguro Total - 2010

essenciais como capacidade de solvén-
cia da companhia e atendimento aos
clientes”, completa Caron, da Marsh.

INDICADOR ECONOMICO

Barros de Moura afirma que segu-
ro de transporte serve também como
indicador econémico. ‘“Nota-se rapida-
mente quando ha queda ou crescimento
econdmico por meio das declaragdes de
embarques enviadas as corretoras € se-
guradoras”.

Como o Brasil passa por um bom
momento econdmico, o seguro de trans-
porte tem mais relevancia que nunca.
“Nas operac¢des de comércio internacio-
nal, o uso do seguro tem um interesse
muito especial, porque d4 condigdes
a nossos exportadores e importadores
para fazer um melhor planejamento de
seus fluxos de negodcios. Além disso,
pela proximidade com seus operadores
(corretoras e seguradoras), os ocasionais
processos de regulacao e pagamento de
sinistros sdo muito mais ageis”, garante.

Apesar das oportunidades, ¢ preciso
qualificacdo, capacidade de atuagdo e
expertise para se atuar nesse segmento.

PERSPECTIVAS PARA 2010

Para este ano, com base em es-
timativas do mercado e dos profis-
sionais entrevistados, espera-se que,
com o reaquecimento da economia
global, o ramo de transportes apre-

Carlos Barros de Moura,
da BarrosDeMoura & Associados

Sidney Cesare, da Berkley

sente sinais de crescimento.

De acordo com estimativas da
Confederagdo Nacional das Empre-
sas de Seguros Gerais, Previdéncia
Privada e Vida, Satide Suplementar
e Capitalizagdo (CNSeg), a expecta-
tiva de crescimento gira em torno de
9%, com faturamento estimado em
R$ 1,6 bilhao.

Para Sidney Cesare, diretor de
transportes da Berkley Internacional
do Brasil, o Pais estd muito bem posi-
cionado para crescer com consisténcia
nos proximos anos e a cadeia logisti-
ca tera grande destaque nesse cresci-
mento. “Na Berkley, temos a crenca
de que o modelo adotado pelo merca-
do segurador — oferecendo coberturas
padronizadas para todos os potenciais
seguradoras ¢ obrigando-os a adaptar
suas necessidades ao produto disponi-
vel — abre uma enorme oportunidade
de crescimento sustentavel para nossa
maneira de fazer negocios, que pode
ser resumida em ‘vontade de ouvir e
buscar solugdes’”.

Ja José Neto, da Zurich, pondera:
“Em um mercado onde ndo se tem
aumento na base de consumo, o cres-
cimento baseia-se na conquista de
clientes das empresas concorrentes.
Isso se da por meio de precos mais
em conta, desde que ndo haja descui-
do na relagdo custo x risco coberto, ¢
prestacdo de servicos qualificados e
com agilidade”.



V 4

, UM NOVO PADRAO PARA OS DADOS DA SAUDE

TISS

Por Adalberto Silva Machado

Muito tem se falado do TISS nas empre-
sas de saude suplementar, mas pouca gente
vem implantando com eficacia este novo pa-
drao dentro de suas organizagdes. Para se ter
uma ideia, a multa devida a ndo utilizacdo
deste padrdo, definido pela Agéncia Nacional
de Saude (ANS), podera alcancar o valor de
RS 1 milhdo e a total aderéncia ao modelo ¢ obri-
gatoria desde 2007 para todas as empresas que
troquem informagodes de saude suplementar.

O TISS (Troca de Informagao em Sau-
de Suplementar) é um padrao estabelecido
pela ANS com o objetivo de padronizar o
registro e intercambio de dados entre ope-
radoras de planos privados de assisténcia
a saude e prestadores de servigo. Em ou-
tras palavras, visa equalizar as trocas ele-
tronicas de informacdes

de banco de dados, devido a falta de politicas
de seguranga, também sdo caracteristicos de
quem ndo possui o TISS. Com a implantagdo
do TISS, a maioria destes problemas tende a
diminuir e gradativamente serd percebido um
aumento significativo da qualidade de gestdo,
pois favorecera a realizagdo de analise de custos
e beneficios de investimentos na area de saude,
garantird a seguranca da informacao, além de
possibilitar comparac¢des de desempenho insti-
tucional quanto a otimizagdo de recursos.

Sua implantagdo ¢ um processo que en-
volve diversas areas, englobando processos
administrativos e de informatica (figura
1). Porém, muitas empresas de consultoria,
como a KPOCS, possuem equipes especia-
lizadas na implantagdo deste padrdo, pos-
sibilitando sua total aderéncia em curtos
prazos.
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plementar Figura 1: Padrlio TISS

Entre seus benefi-
cios esta a reducdo de custos administrati-
vos para as operadoras de planos privados
de assisténcia a saude e prestadores de ser-
vigos de saude. Além do fato que os pres-
tadores de servigo poderdo submeter uma
mesma guia/transacdo para qualquer opera-
dora, simplificando significativamente os
processos envolvidos no sistema de saude
suplementar, reduzindo glosas e prazos de
recebimento dos servigos prestados.

Uma organizac¢do sem TISS provavelmente
sofre diversos problemas rotineiros como difi-
culdades no preenchimento e na interpretacao
das informagdes e no gerenciamento das glo-
sas, ¢ longos prazos para o recebimento dos
servigos prestados. A falta de confiabilidade
e privacidade dos sistemas de gerenciamento

Consultor da KPO Consulting and Educational
Services e especializado em assuntos relaciona-
dos a sistemas de satide suplementar. Tem 14
anos de experiéncia na area de Tecnologia da
Informacgao e gestao de contratos. Trabalhou na
Central Nacional Unimed coordenando a integra-
¢ao de softwares legados externos ao autorizador
eletrénico da Central
Nacional Unimed e os
sistemas utilizados pela
Central de Atendimento.
Depois, na Unimed do
Brasil, liderou projetos
relacionados as normas
do Padrao TISS,
auxiliando as operado-
ras e participando de
eventos como palestran-
te sobre o assunto.
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SEU SEGURO ESTA SEGURO

Por Fabio Leto

Todos nos procuramos um seguro para ga-
rantir que, em caso de algum imprevisto, tere-
mos um alento financeiro, do bem ou da pessoa
perdida, mas, muitas vezes, questdes simples
deveriam ser consideradas para que a dor de
cabeca ndo seja maior no momento do resgate
do prémio do seguro. Uma dessas questdes é:
como se contratar um seguro?

Atualmente, no mercado de seguros, os cor-
retores tém como seu principal trabalho trazer o
maior numero de novas apolices e renovagdes.
Mas nos, clientes, no entanto, devemos tomar
muito cuidado para ndo deixar tudo por conta do
corretor, pois sempre existem aqueles que, para
ndo perder o cliente, acabam deixando as infor-
magdes dos segurado mais “atraentes” as segu-
radoras, conseguindo um valor melhor de cober-
tura, muitas vezes prejudicando este cliente que,
no momento em que for resgatar o prémio, tera
uma grande e ndo tdo grata surpresa.

O que fazer para que tais problemas nao
ocorram? Como podemos nos prevenir? Basi-
camente, ¢ imprescindivel conferir na apolice
de seguros os dados do segurado (auto, imovel,
pessoa) e verificar se todos os detalhes do se-
gurado estdo corretos (local de estacionamento
do carro, o segundo condutor, local do imovel,
doengas preexistentes da pessoa, entre outros).

Quando o segurado, por descuido ou negli-
géncia, esquece de checar esses pontos, podera
ter uma desagradavel surpresa, mas s6 desco-
brira isso quando tiver algum problema. Se,
visando baratear o seguro, o corretor se “esque-
ceu” de algum ponto importante, de que adian-
tara ele dizer que foi por descuido?

Checar os dados ¢ um habito cultural que a
populagdo brasileira tem de desenvolver. Além
disso, temos que pensar em como agilizar o
processo e tornd-lo menos suscetivel a este tipo
de fraude. Nesse sentido, ja existem varios lu-
gares do mundo, inclusive no Brasil, em que a
apolice de seguro ¢ digitalizada e assinada digi-
talmente, com o uso de um certificado digital.
Esse procedimento, além de economizar tem-
po e papel, confere ao processo uma enorme
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agilidade e transparéncia. Cabe as seguradoras
analisarem os beneficios que a assinatura digi-
tal, que tem validade juridica, podera trazer em
rela¢do ao sistema atual.

Ja existem diversas solu¢des que podem
agregar seguranca neste processo. Uma delas
¢ colocar uma biometria de assinatura para
garantia da identidade da pessoa que assinou
o documento, evitando assim o repudio do
segurado. Outra solugdo ¢ implementar um
workflow digitalizado, com o qual o corre-
tor possa mandar os documentos através da
internet e, assim, ganhar tempo na andlise
e geracdo da apolice. Também ¢é possivel
criar um processo digitalizado que permi-
te total controle de tudo que ocorre dentro
das seguradoras. Procedimentos como esses
certamente contribuirdo para a diminuicdo
das fraudes e, claro, o risco da seguradora
também.

A digitalizagdo de todo o processo ¢ uma
tripla vitoria. Acompanhe: minimizando o ris-
co de fraude, o custo do seguro caird. Caindo
o custo do seguro, as seguradoras se tornardo
mais competitivas. Com menor risco de fraude
¢ seguradoras mais competitivas, o segurado
nao pagara pelo risco dos outros.

Ao contratar um seguro, queremos sempre
tranquilidade e seguranga. Se hoje ja existem
ferramentas e processos — no caso, certifica-
dos e processos digitais — que podem tornar o
produto do seguro realmente seguro, por que
nao usa-los?

Concorda comigo?

Especialista em
Seguranga da Infor-
magdo. Atuou em
diversos projetos de
autenticac¢do e segu-
ranga digital em todo o
mundo e foi fundador
e presidente da As-
sociac¢ao Brasileira de
Seguranga da Informa-
¢do (Abrasinfo).




O PAPEL DO (RES)SEGURO NO FINANCIAMENTO DA

RECONSTRUCAO DEPOIS DE UMA CATASTROFE

Por Brian Rogers

Catastrofes naturais e desastres causados
pelo homem ceifaram cerca de 15 mil vidas e
provocaram perdas de quase US$ 62 bilhdes
em 2009. Para as seguradoras, o custo chegou
perto de US$ 26 bilhdes. A maior parte des-
ses prejuizos econdmicos foi absorvida por
pessoas fisicas, empresas ou institui¢des go-
vernamentais e apenas 40% (US$ 26 bilhdes)
estavam cobertos por seguro. Desse montan-
te, os prejuizos segurados causados por ca-
tastrofes naturais atingiram US$ 22 bilhoes,
enquanto os desastres provocados pelo ho-
mem foram responsaveis pelos US$ 4 bilhdes
restantes.

Como devemos interpretar esses dados?
A diferenga de US$ 36 bilhdes entre o total
de prejuizos econdmicos e as perdas segura-
das indica que a falta de cobertura de seguro
continua a deixar muitas pessoas € governos
vulneraveis apds a ocorréncia desses desas-
tres. Tendo em vista a tendéncia de aumen-
to, observada nas ultimas duas décadas nos
prejuizos causados por catastrofes naturais e
desastres provocados pelo homem, a neces-
sidade de manter cobertura adequada ¢é cada
vez mais importante.

No inicio de 2010, terremotos no Haiti
(em janeiro) e no Chile (em fevereiro) cons-
tituiram tristes lembrangas da forga destrui-
dora dos desastres naturais. De uma perspec-
tiva mundial, os terremotos acontecem muito
frequentemente, mas ou sdo pequenos demais
para serem notados ou afetam areas escassa-
mente povoadas ou totalmente desabitadas.
No entanto, quando um terremoto de grande
intensidade ocorre em uma area densamente
povoada, os efeitos podem ser devastadores,
ocasionando geralmente perda elevada de vi-
das, doencas, falta de artigos basicos, danos
generalizados a imdveis, estradas e pontes,
além de colapso ou desestabilizagdo de edi-

ficios e encostas.

ARTIGO

O seguro contra terremotos ainda nio ¢
comum em muitos paises onde sua incidéncia
¢ elevada. Normalmente, a maioria dos riscos
a que estdo expostas residéncias e pequenas
empresas ndo conta com cobertura contra
terremotos. Mesmo nas economias desenvol-
vidas, a taxa atual de contratacdo de seguro
contra terremotos em areas muito sujeitas
a este fendmeno raramente ultrapassa 20%.
Depois de cada grande abalo sismico, aumen-
ta temporariamente a consciéncia a respeito
de riscos sismicos, danos e medidas de atenu-
acdo necessarias tanto antes quanto depois de
tais eventos. O grande 6nus que os terremo-
tos representam para governos ¢ a sociedade
também estimula diversas iniciativas volta-
das a criagdo de instrumentos de administra-
¢do de riscos financeiros. Muitas, vezes, as
tragédias graves sdo um estimulo importante
para o estabelecimento de programas de pré-
custeio de risco contra terremotos.

O seguro ¢ um componente importante na
recuperagdo de desastres. O seguro contra ca-
tastrofes proporciona a individuos, empresas
e governos os meios financeiros necessarios
para enfrentar e recuperar-se dos prejuizos
quando os recursos sdo escassos. Sem tal se-
guro, uma comunidade pode estagnar e sofrer
atrasos de muitos anos em seu desenvolvi-
mento.

Atualmente, o setor de seguros esta capa-
citado a proporcionar maior cobertura e isso
deve ser usado a favor dos paises, de seus
habitantes e do desen-

Membro da equipe
da Swiss Re Economic
Research & Consult-
ing. Possui MBA pela
Emory University,
MPA pela Harvard
University e Ph.D em
Administragao de
Negocios pela Univer-
sity of St. Gallen, na
Suica.
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“‘ RESPONSABILIDADE SOCIAL

Tokio Marine aposta na
sustentabilidade para celebrar a Pascoa

Em mais uma a¢do, a Comissao de
Sustentabilidade da Tokio Marine pro-
move atividades na comunidade Jardim
Sédo Carlos, na zona leste de Sdo Paulo,
para celebrar a Pascoa. A primeira de-
las aconteceu em 20 de margo. Resulta-
do da parceria com a voluntaria Maria
Cecilia Ferreira da Silva, cerca de 30
maes inscritas pela creche que atende
as criangas da regido participaram de
um curso de chocolate artesanal.

Todo o material foi disponibilizado

Coleta seletiva
mostra resultado

Langada ha pouco mais de um
ano, como parte do Programa de Ge-
renciamento de Residuos da Escola, a
coleta seletiva direcionou para a reci-
clagem, durante 2009, 3 toneladas de
papel seco, 225 kg de plastico e 97
kg de ferro. O material foi recolhido
nas cestas coletoras distribuidas pela
sede da instituicdo da Escola Nacio-
nal de Seguros, no Rio de Janeiro.
“Os primeiros resultados sdo anima-
dores e mostram que conseguimos al-
cangar nosso objetivo de conscienti-
zar os colaboradores da Escola sobre
os beneficios ecoldgicos e econdmi-
cos que podem ser gerados por essa
iniciativa”, afirma Claudia Monteiro,
gerente administrativa da instituiggo.

Segundo ela, o programa proporcio-
nou uma gradativa mudanga de habitos,
que incluiu a redugdo de consumo ¢ a
reutilizagdo de materiais reciclaveis,
gerando aquecimento do mercado de
fornecedores de materiais sustentaveis.
Com o sucesso alcangado na capital
fluminense, a instituicdo estuda levar
a iniciativa para as outras unidades re-
gionais.
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pela Tokio Marine, que continha kits
de higiene, como luvas, touca e aven-
tal, além de barras de chocolate e for-
mas para confec¢do de ovos de pascoa,
bombons e trufas. O objetivo dessa
acao foi desenvolver entre as partici-
pantes uma atividade que possa contri-
buir para a gerago de renda.

Os pequenos também ndo fica-
ram de fora. Em 1° de abril, em uma
acdo conjunta com os funcionarios da
empresa, mais de 100 ovos de pascoa

foram distribuidos entre as criangas da
creche, que receberam o presente das
maos do presidente da Tokio Marine,
Akira Harashima.

Assim como ocorreu em 2009, nes-
te ano a seguradora promovera uma
série de agdes de sustentabilidade que
abrangem as principais demandas so-
cioambientais do mundo, estabelecidas
pela ONU. Além de estimular a solida-
riedade, as a¢des também focam o de-
senvolvimento humano.

Hora do Planeta conta com apoio do

Diversas empresas, incluindo se-
guradoras, aderiram a Hora do Pla-
neta, ato simbolico organizado pela
ONG ambientalista WWF e realizado
conjuntamente em varias partes do
mundo. Em 27 de margo, entre 20h30
e 21h30, centenas de cidades ficaram
‘no escuro’.

“O objetivo da agdo ¢ chamar a
atengdo das pessoas para
uma reflexao sobre as ame-
acas causadas pelo aque-
cimento global”, aponta a
Mapfre Seguros. Também
participaram do movimen-
to a Prudential, sediada no
Rio de Janeiro, ¢ a Porto
Seguro, com sede em Sao
Paulo, além do estadio
Arena Allianz, na Alema-
nha, a Torre Eiffel, a Times
Square, o Cristo Redentor,
o Congresso Nacional Bra-
sileiro, a Ponte Estaiada, o
Monumento as Bandeiras,
o Viaduto do Cha, além de
instituigdes como o Edifi-
cio Copan, o Instituto Bu-

Arte Moderna).

A Hora do Planeta teve seu inicio
em 2007 na cidade de Sidney, na Aus-
tralia, € no ano de 2008, mais de 370
cidades participaram da acdo. No ano
passado, quando o Brasil aderiu ao mo-
vimento pela primeira vez, a mobiliza-
¢do atingiu mais de quatro mil cidades
de 88 paises.

tantan e o MAM (Museu de €ongresso Nacional antes e durante a Hora do Planeta
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“‘ CARREIRA & COMUNICACAO

Saiba falar em publico

Falar em um palco parece algo facil, afinal, basta
subir ao palco, diante de uma plateia, pegar um micro-
fone e comegar a falar, ndo ¢ mesmo?

Imagine-se nessa situagdo: vocé é um profissional
bem sucedido — um corretor de seguros, um gerente,
um diretor ou empresario, ¢ foi convidado para profe-
rir uma palestra para uma seleta plateia composta por
autoridades, personalidades das mais diversas, em tom
formal, com mesa de honra, presidéncia, pulpito, pal-
co, iluminagdo e som profissional.

Trés pessoas falardo antes de vocg.

Vocé se preparou, estudou seu assunto. Treinou em
casa diante de seus familiares, gravou e, aparentemen-
te, tudo estd em ordem: recursos audiovisuais, como
iniciar, desenvolver e concluir sua apresentacdo e ¢
evidente para vocé o que pretende atingir com sua fala.

De repente, a solenidade comega e a primeira pes-
soa ¢ chamada. Sobe ao palco e da seu recado, com
suas facilidades ou dificuldades, ndo importa. Ai vocé
se da conta que existem apenas duas pessoas antes de
voce falar.

Néo sei como isso lhe parece, mas com experién-
cia que tenho ao lidar com milhares de pessoas que
passaram por esse desafio, ¢ neste momento que elas
costumanm a ficar tensas e ansiosas.

Apds a conclusdo da apresentagdo do primeiro
palestrante, chamam a segunda pessoa, normalmente
um mestre de ceriménias, um diretor ou o gerente de
recursos humanos da empresa.

Outras reflexdes assolam esse quarto apresentador
que vé sua hora chegando, afinal, depois dessa pessoa,
somente havera um apresentador e ¢ a sua vez.

Provavelmente muitos pensamentos lhe passam
pela cabega, como, por exemplo:

* E se ndo der certo?

* E se eu ficar nervoso?

* E se me der aquela dor de barriga que me deu em
outra apresentacao?

* Como lidarei com a gagueira, tremedeira, sudore-
se e taquicardia se, porventura, acontecer?

* E se acharem que minha apresentagao foi fraca?

* E se me julgarem e condenarem?

* E se me rotularem?

Entre uma elucubrag@o e outra, o orador que te an-
tecederia foi chamado.

N&o tem mais jeito: vocé sera o proximo!

Parece que o tempo voa e vocé ndo conseguiu se-
quer prestar a aten¢ao no que foi dito. Talvez comece a
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suar quando vir o mestre de cerimonias dirigindo-se ao
microfone para lhe chamar — e é exatamente isso que
acontece. Consegue até ouvir quando ele diz:

—“Senhoras e senhores, tenho a honra de convidar
para proferir sua palestra, vocé!”

Seu nome enche o ambiente. Vocé se levanta,
dirige-se ao palco, sobe os degraus da escada lateral,
e dirige-se ao centro e posta-se atrds do microfone.
E quando vé as dezenas ou centenas ou milhares de
olhos olhando para vocé.

Curiosamente, para algumas pessoas, o medo de
falar em publico ¢ um dos piores medos que existem,
sendo, em alguns casos, superior ao medo da propria
morte, conforme apontado em pesquisas realizadas
com executivos nos Estados Unidos.

Prepare-se para fazer apresentagdes em publico,
pois, mais que um requinte ou um luxo, € uma neces-
sidade.

Estruturar-se técnica e psicologicamente para falar
em publico com fluidez, objetividade, naturalidade e
elegancia ¢ um dos principais requisitos de um profis-
sional de sucesso.

Se vocé nunca pensou a respeito, sugiro que ana-
lise seus pontos fortes e fracos relacionados a essa ha-
bilidade, afinal, ao falar em publico, a pessoa faz valer
seu real potencial, sua competéncia, sua inteligéncia,
sua capacidade de liderar e de influenciar pessoas.

Gosto muito de um pensamento que diz que: “Nao
somos valorizados pelo que sabemos, mas pelo que
fazemos daquilo que sabemos”. E isso se aplica muito
bem aqui.

Reinaldo Passadori.
Especialista em
comunicagao

verbal e diretor do
Instituto Passadori

de Comunicagao
Verbal. Autor dos
livros “Comunicagao
essencial: Estratégias
eficazes para encantar
seus ouvintes” e “As
sete dimensdes da
comunicagdo verbal”,
ambos pela

Editora Gente.
www.passadori.com.br

Dica de Leitura

Reinaldo Passadori

Dimeisoss da
Comunicacac Verbal

AS 7 DIMENSOES DA

COMUNICAGAO VERBAL
Autor: Reinaldo Passadori

Falar em publico ¢ uma das mais potentes
formas de poder. Um poder de convencimen-
to, de persuasdo, relacionamento, posiciona-
mento, didlogo, em suma, de comunicagao.
Diante de um mundo catalisado por novas
tecnologias, a interagdo oral se destaca como
valorizagdo do relacionamento. O livro apre-
senta propostas de mudanca de comporta-
mento para o leitor se comunicar melhor.
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