Opiniao:
regulagao de
sinistros do
Seguro Garantia

Especial: leia a
cobertura do
Conarh 2010 e do
Conarec

Papo de Executivo:
Thomaz Menezes,
presidente da
SulAmérica

Conec: o que
as empresas

apresentarao no
congresso

JANOIXI!
N108%¥2010]
RS}HAY00)

Evento:
FenaPrevi realiza
féorum de Vida e
Previdéncia




Conheca os Planos de Saude Amil.

Porgue, muito mais do que sequro, vocé tem
dal 0 seu cliente.

An olerecEr um poEfilddio de plancs de e diverifoado & indeadoe, a Amil NS Cem SSUTEEr DT

DOl Pl Op SNl Ayl ar OF pheEn e O diferencles dod roissy produtod tembm farirm cuklsdis sl
pavikadon para faclitar cads vor mah o seu trabalihg, Aldm de wsma estiuiura de APk i gl - O

i el laremenit frickmio & extlundss - § A oferete & vwoolk oonfetor, peduicd dedemplsndai

AraEniEs & rEpd otos O WAnNCE]arh fard O RS Clignies

e=diori 26 planca com coberiens nedoeal ¥ Agerian te sbredimaends., [old Lame

RO e s DO A ¥ Uredads de Coivelbo Poqluial

¥ Erval F':u_“lr Sl 5 dand Mo aiageim
Irdernecnra | colriues fes wrlerier | ™

Reds cigadereridild o oom ik marlta e s

Foupslsin Se L Pado':

il e plerrar—to DA bera ay e reedhces e ple=t e,

*A rede credenciada e os aditivos variam de acordo com o plano contratado. **Amil Resgate Satide e Amil
Multiviagem Internacional sdo opcionais para contratacao em alguns planos.

Cerviral de A 0 Coie el o

(11) 4689-8363

arnd o br




Edicao N° 108 - Ano XI
Periodicidade: mensal

Editor
José Francisco Filho
MTb 33.063

Jornalista Responsavel

Paula Craveiro

MTb 39.316
paulaldrevistasegurototal.com.br

Redacao
Carolina Abrahao

Diretor de Marketing
André Pena
andre(@revistasegurototal.com.br

Diretor Comercial
José Francisco Filho
francisco(drevistasegurototal.com.br

Publicidade
Graciane Pereira
graciane(drevistasegurototal.com.br

Diagramacao e Projeto Grafico
Adriano Aguina

Webdesigner
Diego Santos

Edicao Final
Publiseg Editora Ltda.
seguro-totalduol.com.br

Redacao, administracao e publicidade
Rua José Maria Lisboa, 593
conj. 5 - CEP 01423-000
Sao Paulo - SP
Tels/Fax: (11) 3884-5966
3889-0905

Os artigos assinados sao de
responsabilidade exclusiva dos autores, nao
representando, necessariamente, a opiniao
desta revista.

Distribuicao Nacional

e
o5
o

www.planetaseguro.com.br

Siga-nos no Twitter:
twitter.com/seguro_total

Editorial

Agora é a hora!

Os ultimos dois meses foram muito agitados para o mercado de seguros. Nesse
curto espaco de tempo, acompanhamos uma série de eventos direcionados ao se-
tor. Em agosto, tivemos o Conarh, que reuniu especialistas em RH e empresas de
diversos setores, inclusive seguros, para apresentar seus produtos e servicos. No
mes seguinte, tivemos o Conarec, que debateu a relacio empresa-consumidor. Em
seguida foi a vez do Forum de Vida e Previdéncia, que contou com renomados
profissionais do mercado de seguros e previdéncia do pais. Para completar, em
outubro teremos o XIV Conec que, sob o tema “Agora é a hora!”, promovera o
encontro entre empresas do setor e seu principal parceiro, o corretor de seguros.

Pela quantidade de eventos, fica evidente a grandiosidade do segmento de
seguros no pais. E, diante deste cenario, repleto de possibilidades de negocios,
faz-se necessario destacar a importancia de um profissional que é o grande
responsavel por tudo isso, o corretor de seguros, sem o qual este mercado nao
seria o que é hoje.

Nesta edicio, além da cobertura desses eventos, apresentamos ainda uma
entrevista com o presidente da SulAmérica, Thomaz Menezes; e uma nova
secdo, Opinido.

Boa leitura!
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. Noticias

Cardif registra lucro
recorde de R$ 17,1
milhoes

A Cardif Brasil, empresa do BNP
Paribas Assurance, divisdo de seguros
do BNP Paribas, bateu recorde no pri-
meiro semestre de 2010 com lucro li-
quido de R$ 17,1 milhdes. O resultado
representa um aumento de 96% em re-
lacdo ao mesmo periodo do ano passa-
do, quando foi obtido um ganho de R$
8,7 milhdes. O desempenho ¢é relativo
ao resultado obtido pelas trés empresas
da Cardif Brasil: Cardif Vida, com lucro
de R$ 8,1 milhoes; Cardif Garantias,
que obteve rendimento de R$ 3,2 mi-
lhoes e Luizaseg — joint venture com a

rede varejista Magazine Luiza, com R$
5,8 milhdes.

Seguros ampliam vendas
em 16,7%

Com auxilio da industria, o setor de
Seguros comemorou o primeiro semes-
tre de alta. O numero de vendas subiu
16,74% em comparacdo ao mesmo
periodo de 2009 e, no cenario local,
12,83%. Entre as expansoes de desta-
que estdo os itens tradicionais, como
a protecdo de veiculos e as garantias
estendidas. Em vendas, o seguro de
garantia cresceu 48,82%, com prémios
de R$ 785,36 milhoes. Hoje, a garantia
estendida corresponde a 10% da cartei-
ra do setor. Outro destaque foi o seguro
prestamista, que movimentou R$ 1,57
bilhzo.

Nilson Arello

Revista Seguro Total - 2010

Vendas de seguro em caixa eletronico

O HSBC tem apostado em caixas ele-
tronicos para comercializar apélices de
seguros. Assim, é possivel contratar um
titulo de capitalizacdo ou um seguro de
protecdo ao crédito nos terminais de
autoatendimento de suas agéncias. “Em
breve, também sera possivel contratar
apolice de seguro de vida nos ATMs”,

afirma Fernando Moreira, presidente
da HSBC Seguros. Segundo ele, a segu-
radora tem aumentado a eficiéncia nas
vendas, alinhando o canal de distribui-
¢éo ao produto. Entre abril e julho, as
vendas cresceram ja que o volume de
prémios passou de R$ 200 mil em abril
para R$ 1,4 milhdo em julho.

Sindseg-RS completa 115 anos

O Sindicato das Seguradoras do Rio
Grande do Sul (Sindseg-RS) comple-
tou, em 14 de agosto, 115 anos de his-
toria. A entidade, sediada no Centro de
Porto Alegre, coordena acoes politicas
e institucionais para o aperfeicoamento
e crescimento da industria do seguro
no Rio Grande do Sul. O setor vem,

ao longo dos anos, apresentando for-
te crescimento na economia nacional,
com uma participacdo de 3% no PIB.
Além disso, tem como vocagdo restau-
rar a instabilidade momentaneamente
perdida, seja em situacdes patrimoniais
ou de vida, que muitas vezes atingem
as familias e empresas.

Chapa 1 vence eleicao no CCS-SP

A Chapa 1 foi eleita para comandar o
Clube dos Corretores de Seguros de Séo
Paulo (CCS-SP) no proximo triénio,
2010-2012. Nilson Arello Barbosa foi
reeleito mentor, e em sua nova direto-
ria estdo: Alexandre Milanez Camillo
(secretario), Valdecyr Saoncella (te-
soureiro), André de Cicco Julido, Braz
Romildo Fernandes e Claudio Cambraia
da Silveira (junta fiscalizadora). A vota-
¢do contou com presenca de corretores

de seguros associados ao CCS-SP que
elegeram a chapa vencedora com 65%
dos votos. “Daremos continuidade aos
trabalhos do CCS-SP em prol dos cor-
retores, contando com o apoio de todos.
Acrescentaremos 0s projetos propostos
pelas duas chapas, ou seja, vamos apro-
veitar também as sugestoes da Chapa 2
para que possamos polarizar os ideais
do Clube em beneficio dele e da catego-
ria”, afirma Arello.



Corretor
de seguros.

O seguro contra
os aborrecimentos.

12 de outubro. Dia do Corretor de Seguros.
Uma homenagem da SulAmérica Seguros e Previdéncia
a quem nao deixa o seguro virar mais um aborrecimento
na vida dos seus clientes.

SulAmerica
associada 20 ING S

SulAmeérica. Se aborrecer pra qué?




O governo brasileiro e a Confederacio
Nacional das Empresas de Seguros
(CNseg) fecharam acordo para a cria-
¢do de uma agéncia de garantias, uma
empresa publica que administrara os
diversos fundos garantidores de crédito
do governo federal. A Agéncia Brasileira
de Garantias (ABG) deve ter alcance um
pouco mais limitado que a Empresa
Brasileira de Seguros (EBS), estatal que
a equipe econdmica pretendia criar para
reforcar a oferta de seguro das grandes
obras de infraestrutura do Pais, da habi-
tacdo, das exportacdes e da educacio. A
minuta do projeto de lei foi entregue a
CNSeg, que considerou o texto positivo
ao setor. As empresas seguradoras pri-
vadas foram contra o projeto original e
fizerem forte pressdo no governo, que
abriu negociacdes para mudar a propos-
ta. “Fechamos o acordo. Faltam apenas
ajustes técnicos”, disse o presidente da
CNseg, Jorge Hilario Gouvéa Vieira.
Segundo ele, a nova agéncia tera uma
acdo limitada em duas frentes: cobrir o
seguro adicional de garantia de crédito
para os projetos de infraestrutura e ex-
portacdes; e o chamado seguro social
voltado para os setores de habitacdo,
educacio e pequena e média empresa.
A agencia inicialmente nao podera atuar
em outros tipos de seguro.

A Hannover Re divulgou lucro liquido
de € 310,6 milhoes no 1° semestre des-
te ano, confirmando a previsdo de lucro
de € 600 milhoes para 2010, informou
Ulrich Wallin, CEO do grupo, por meio
de comunicado. O retorno sobre o patri-
monio ficou em 15,6%. O faturamento
avancou 7,9% no primeiro semestre, al-
cancando € 5,7 bilhoes. O indice combi-
nado ficou em 99,5%, considerado um
bom indicador diante das perdas ocorri-
das, como terremoto no Chile e no Haiti,
explosio da plataforma no Golfo do
México e enchentes na Europa.
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A RSA Seguros pretende dobrar a car-
teira de seguro de Riscos de Engenharia
no Brasil em trés anos. Com investi-
mentos esperados em infraestrutura,
em eventos como Copa do Mundo e
Olimpiadas, aliados aos projetos para
exploracdo do pré-sal e ao Programa
de Aceleracio do Crescimento (PAC),
0 setor espera forte crescimento nos
proximos anos. A RSA Seguros fe-
chou, inclusive, um importante con-
trato no setor, como lider nas apolices

A Berkshire Hathaway, controlada
pelo megainvestidor norte-americano
Warren Buffett, anunciou lucro em
suas quatro unidades de negodcios de
seguros. Apenas em resseguro, O gru-
po registrou queda no ganho. Segundo
comunicado, o lucro com subscri-
¢do avancou de US$ 66 milhdes para
US$ 462 milhoes. No segundo trimes-
tre, houve reducdo de 40% no lucro

de Riscos de Engenharia e seguro de
Responsabilidade Civil para a obra do
novo Estadio Governador José Fragelli,
o Verdéo, que sediara em Cuiaba (MT)
os jogos do Mundial, avaliada em R$
342 milhoes. E o maior contrato de se-
guro para a Copa do Mundo de 2014
firmado até o momento. O segmento
garante protecio por prejuizos ocor-
ridos na construcdo, reforma ou am-
pliacdo de empreendimentos e cresceu
35,6% de 2008 para 2009.
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liquido, para US$ 1,9 bilhdo. A segu-
radora Geico registrou prémios de US$
7 bilhoes no primeiro semestre, alta de
9%. A General Re teve faturamento es-
tavel em US$ 2,8 bilhdes. Os prémios
da Berkshire Hathaway Reinsurance
recuaram de US$ 4,2 bilhoes para
US$ 3,6 bilhoes no mesmo periodo. A
Berkshire voltada para seguros apurou
prémios de US$ 816 milhoes.



Tudo o que seu cliente
espera de vocé: solucoes
em seguros para o
transporte de mercadorias.

O Porto Seguro Transportes oferece produtos que atendem as necessidades especificas dos embarcadores, de acordo com o

porte da empresa e as caracteristicas da carga. O Transportes Mais Simples e o Transporte Nacional garantem indenizacdo em

caso de acidente (colisao, capotagem, tombamento, entre outros), roubo ou desaparecimento total da mercadoria. Conheca

mais sobre esses seguros.

Transportes Mais Simples Transporte Nacional

Um seguro para micros e pequenas Coberturas adequadas
empresas, que dispensa a comunicacdo para empresas de varios
de embarque (averbagao), com valor segmentos. Possui sistema
fixado e precificacdo de acordocomo de averbacdo eletronica
tipo de mercadoria. Pode ser pago em (via web), permitindo mais
até 4 parcelas, sem juros. Oferece ainda controle e agilidade ao
guincho gratuito pararemocédo do cliente.

veiculo transportador.

Para saber mais, consulte seu gerente comercial.

Transportes Monitorados

Rastreamento de cargas com monitoramento de
veiculos 24 horas, que utiliza recursos de tecnologia
avancada. Sistema integrado que permite agilidade
na liberacdo da viagem e no pronto atendimento.
Oferece ainda outros servicos,

como administracdo deriscos e

acoes complementares de

seguranca.

PORTO
SEGURO

Transportes s:curos

CNPJ: Porto Seguro Companhia de Seguros Gerais: 61.198.164/0001-60, Porto Seguro Protecao e Monitoramento Ltda.: 02.340.041/0001-52. Processo SUSEP: Transportes Mais Simples - 15414.001895/2008-71,
Transportes Nacional e Internacional (Aquaviério, Aéreo e Terrestre) - 15414.000955/2008-38. O registro deste plano na SUSEP néo implica, por parte da Autarquia, incentivo ou recomendacao a sua comercializagao.




Sandro Mabel

Voltou a avangar, no Congresso, o pro-
jeto de lei que cria regras para o mi-
crosseguro, incluindo a criagdo das
seguradoras especializadas e a atuagdo
dos corretores de seguros. O avango
foi possivel com a apresentagdo de pa-
recer favoravel elaborado pelo novo
relator da matéria na Comissdo de
Constituicdo e Justica e de Cidadania
da Camara, deputado Sandro Mabel
(PR-GO). O parlamentar tomou
como base o substitutivo aprovado na
Comissao de Finangas e Tributacdo,
o qual estabelece pardmetros a serem
considerados pelo 6rgdo regulador no
que concerne aos microsseguros: limi-
te madximo de garantia e/ou capital se-
gurado; prazo maximo para pagamen-
to de indenizagdo; prazo de vigéncia;
formas de comercializa¢do simplifica-
das, inclusive por meios eletronicos;
e formas de contratagdo simplificadas
por apolices, bilhetes, certificados in-
dividuais e meios eletrdénicos. Mabel
estabelece ainda que o microsseguro
deve preservar a situacdo socioecond-
mica, pessoal ou familiar, da populagdo
de baixa renda, contra riscos especifi-
cos, mediante pagamentos de prémios
proporcionais as probabilidades e aos
custos dos riscos envolvidos.
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A ACE Limited, operacdo mundial do
Grupo ACE, recebeu aprovacio para
adquirir a seguradora Jerneh Insurance
Bhd, da Malasia, em uma negociacéo de
aproximadamente US$ 200 milhoes. O
Banco Central da Malasia ja aprovou a
transacdo. A ACE considera que a in-
dustria de seguros local apresenta um
6timo potencial de crescimento. O res-
ponsavel pela operacio global da ACE,
Evan Greenberg, diz que esta transacéo
oferece uma boa adequacio estratégi-
ca e complementa a presenca atual do
grupo na Malasia. “A Jerneh Insurance
Berhad acrescentara aos ganhos da ACE
e ao valor contabil por acdo, atendendo
o nosso indice minimo de retorno de
capital”, considera Greenberg.

A Agéncia Nacional de Saude
Suplementar (ANS) ampliou sua capa-
cidade de atendimento aos consumido-
res por meio da inauguracdo das novas
instalacdes do Disque ANS. A central
também atende operadoras de planos
e prestadores de servicos de saude pelo
telefone 0800-7019656. A partir da du-
plicacdo do nimero de postos de aten-
dimento e expansao de mais de 60% do
efetivo de atendentes, que agora chega

A abertura do mercado de ressegu-
ro brasileiro para companhias es-
trangeiras atraiu uma empresa do
Cazaquistdo. A Eurasia Insurance
Company recebeu no inicio de setem-
bro autorizacio da Superintendéncia
de Seguros Privados (Susep) para
operar no mercado local. O Brasil é o
primeiro pais da América Latina em
que a resseguradora operard. Segundo
comunicado oficial da empresa, o ob-
jetivo é estar em todas as economias
da regido. A Eurasia atua em 75 paises
e quer ter atuacao ainda mais global,
segundo o comunicado. A Susep auto-
rizou a empresa a operar na categoria
ressegurador eventual.

a 60, o novo Disque ANS esta capacita-
do para prestar um atendimento ainda
mais eficiente ao ptblico. Em 2009, a
central de atendimento da ANS recebeu
107.182 ligacdes, das quais 88% foram
consultas para esclarecimento de duvi-
das e 12% foram reclamacoes e denun-
cias. O acesso ao 6rgao regulador por
parte dos beneficiarios tem crescido.
Entre 2007 e 2008, esse nimero passou
de 51 mil para pouco mais de 102 mil.



12 DE OUTUBRO.

DIA DO CORRETOR DE SEGUROS.
Dia de parabenizar o profissional que
sabe que imprevistos acontecem.
Homenagem da Bradesco Seguros.
bradescoseguros.com.br

@ Bradesco Seguros

E melhor ter.




Os cartdes de débito e crédito apresen-
tam perdas menores que o mercado de
seguros. Estima-se que 0,16% do total
de transagdes bancarias sejam frauda-
das. Em 2009, foram movimentados
R$ 444 bilhoes em transacoes com o
cartdo. Se o indice for seguido, R$ 710
milhoes teriam sido perdidos. Os pre-
juizos, segundo os bancos, sio cada
vez menores. “A instalacdo dos chips é
uma das principais razdes para a que-
da. O contato do chip ainda nao foi

A Bradesco Saude foi apontada como
a marca mais confiavel, em pesquisa
realizada pela Associacdo Brasileira
de Propaganda (ABA). A seguradora
atingiu percentual de 86% de con-
fianca dos consumidores e 78% de
defensores da marca. O estudo, rea-
lizado em parceria com a Top Brands
Consultoria de Branding, nos meses
de julho e agosto deste ano, avaliou a
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quebrado, garantindo que aquele car-
tao é valido. A tarja pode ser copiada,
mas ele ndo”, diz Eduardo Condé, ge-
rente-executivo da Diretoria de Cartoes
do Banco do Brasil. O superintendente
de risco do Citi Brasil, Ricardo Inada,
afirma que a preocupacio é com a agéo
das quadrilhas especializadas. “A pre-
vencdo dos bancos estd em uma linha
ténue: é preciso garantir a seguranca
do usuario sem incomoda-lo”, aponta
Inada.

forca das marcas em diversas catego-
rias de produtos e servigos. “O resul-
tado destas pesquisas mostram que
estamos no caminho certo, buscando
a exceléncia de produtos e servicos
para servir aos colaboradores das em-
presas que nos confiaram o beneficio
do seu seguro saude”, afirmou Marcio
Coriolano, presidente da Bradesco
Saude.

A seguradora J.Malucelli emitiu apoli-
ce de seguro garantia no valor total de
R$ 1,05 bilhdo, que garantira a Agéncia
Nacional de Energia Elétrica (Aneel) o
cumprimento do projeto para a cons-
trucio da usina hidrelétrica de Belo
Monte, no Rio Xingu (PA). O valor da
apolice representa 5,5% do custo apro-
vado pelo governo para a concluséo do
empreendimento, que totaliza R$ 19
bilhoes. A apdlice tera vigéncia de nove
anos, pois a conclusio das obras esta
prevista para 2019.

O Ministério da Fazenda desistiu
da criacdo da Empresa Brasileira de
Seguro (EBS) diante da possibilida-
de de que a seguradora estatal viesse
a enfrentar restricdes na subscricdo
de risco nas operagdes com grandes
empreendimentos publicos de infra-
estrutura. O governo planeja criar
a Agéncia Brasileira de Garantias
(ABG), responsavel pela adminis-
tracdo dos sete fundos garantidores
existentes, com patrimonio liquido
total de R$ 3,064 bilhoes. A agéncia
podera ter uma alavancagem de até
nove vezes o capital dos fundos. Sua
atuacao, no entanto, sera regulatéria.
A concorréncia direta com o setor
privado ocorrera somente quando for
necessario completar operacoes ofe-
recidas pelas seguradoras privadas. A
decisdo foi manifestada pelo ministro
da Fazenda, Guido Mantega, em en-
contro com empresarios e serd trans-
mitida aos representantes das segu-
radoras privadas. O objetivo da ABG
serd garantir a complementacdo de
seguro de risco para o Trem de Alta
Velocidade, hidrelétricas, aeroportos,
grandes obras vinculadas a explora-
¢do do pré-sal e, também, para esta-
dios e infraestrutura necessaria para a
Copa e as Olimpiadas.



Nossa responsabilidade hoje
é celebrar com vocé

A Liberty Seqguros acredita que uma trajetdria de sucesso se constréi com
fortes parcerias e responsabilidade. Por isso, queremos estar sempre a seu
lado, ajudando vocé a oferecer sempre o melhor para seus clientes.

Homenagem da Liberty Seguros ao Dia do Corretor.

Responsavel como voceé.

www.libertyseguros.com.br




A seguradora brasileira UBF Seguros
anunciou em 27 de setembro, por
meio de comunicado a imprensa, que
a Swiss Re e a International Finance
Corporation (IFC), membro do Grupo
Banco Mundial, concordaram em in-
vestir US$ 40 milhdes na companhia.
Apo6s o fechamento da transacdo, a
Swiss Re sera a acionista majoritaria
controladora da UBF Seguros e a IFC o
unico investidor minoritario. O capital
adicional fortalecerd ainda mais a capa-
cidade da empresa para concorrer no
mercado de seguros de linhas especiais
no Brasil, em rapido crescimento, onde
a demanda esta sendo impulsionada
por investimentos significativos em in-
fraestrutura, energia e agricultura. “Esta
¢ uma transacdo bastante atraente dos
pontos de vista estratégico e financeiro,

Para conhecer melhor a categoria e, as-
sim, promover acdes que a beneficiem
e interessem a maioria, o Sindicato dos
Corretores de Seguros de Sio Paulo
(Sincor-SP) estd solicitando a partici-
pacdo em uma pesquisa que tracara o
perfil das empresas corretoras de segu-
ros, 0 PECS 2010 — Perfil das Empresas
Corretoras de Seguros. As perguntas
sdo de multipla escolha e genéricas,
nio sendo preciso detalhar informa-
coes sigilosas. Também ha a garantia
do Sincor-SP de que as informacdes
néo serdo divulgadas individualmente,
somente as conclusoes do estudo, para
que as corretoras de seguros possam
ser melhor conhecidas. Cada corretora
que participar — por CNPJ — concorre-
ra a diversos prémios. O questionario
pode ser respondido através de e-mail
marketing enviado ou por link no site
do Sincor-SP.
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que cria valor significativo para a UBF
Seguros”, declarou Luiz Foz, diretor-
presidente da UBE “O endosso de um
lider setorial global como a Swiss Re e
de um investidor com a reputac¢do da
IFC proporciona uma combinacido de
negocios poderosa, que oferece uma
oportunidade extraordinaria para for-
talecer nossos negocios e fornecer so-
lucoes para o mercado brasileiro.” Loy
Pires, gerente da IFC para o Brasil, de-
clarou: “Este investimento aciondrio na
UBF fortalece o relacionamento estra-
tégico global entre a IFC e a Swiss Re.
Facilitando a expansio do mercado de
garantias, esperamos ajudar a aliviar os
gargalos de infraestrutura no Brasil e a
apoiar os produtos agricolas, colabo-
rando assim para aumentar a renda nas
regides rurais de todo o pais.”

O Brasil tem condicoes de alcancar
7% do Produto Interno Bruto (PIB)
em prémios de seguro, que é 0 mon-
tante pago pelas pessoas ao contra-
tarem o produto. A opinido é do di-
retor-presidente do Grupo Bradesco
Seguros, Marco Antonio Rossi. “O
aumento da renda, do consumo e
da expectativa de vida da socieda-
de faz com que a necessidade de
protecdo aumente e chegaremos a
6% ou 7% do PIB em prémios ra-
pidamente”, afirmou, em encontro
promovido pelo Banco Bradesco
e a Associacio dos Analistas e
Profissionais de Investimento do
Mercado de Capitais (Apimec).
Segundo ele, o Brasil tem os fatores
que sao importantes para O Cresci-
mento do mercado de seguros e, en-
tre eles, estd o controle da inflacio.
“Existe um crescimento com estabi-
lidade, o que é o mais importante”,
ressaltou.

O valor pago em sinistros pela Aon do
Brasil deve chegar este ano proximo a
R$ 500 milhoes, representando redu-
cdo superior a 20% em relacdo aos R$
650 milhoes, em média, desembol-
sados no ano passado. Esses valores,
segundo Marcelo Homburger, vice-
presidente da companhia, envolvem
todos os tipos de sinistros, desde pe-
quenos seguros para pessoas fisicas até
os chamados grandes riscos. De acordo
com o Chairman da Aon Energy, Magne
Seljeflot, os numeros de acidentes no
mundo mostram essa melhora de qua-
lidade. “Na década de 1970, havia, em
torno de 25 acidentes por ano que gera-
vam algum tipo de poluicdo ambiental.
Esse nuimero caiu para oito na década
de 1990 e para trés nos anos 20007,
afirma o executivo. Seljeflot cita alguns
acidentes que mudaram o mercado de
seguros no mundo. Em 1965, o fura-
cdo Betsy, em Nova Orleans, nos EUA,
custou US$ 65 milhoes, “um valor
pequeno, mas que praticamente des-
truiu o mercado na época”. Em 1981,
uma plataforma de petréleo afundou
na Noruega, levando a importantes
mudancas no modelo de operacio e
seguranca. Esses e outros acidentes le-
varam a um novo comportamento do
mercado e a uma preocupacio maior
em procedimentos de seguranca, diz o
executivo.

Um ano apés o anuncio da fusdo, a
Porto Seguro e o Itau Unibanco estdo
prestes a concluir a integracéo das car-
teiras de automoveis e residéncias das
duas seguradoras. Uma das ultimas fa-
ses foi a integracdo dos 40 centros de
atendimentos a sinistros, que passaram
a ter a marca usada pelo Itat. A proxi-
ma etapa serd a utilizacdo de um siste-
ma unico de fornecimento de precos.



OFERECA PRODUTOS

QUE MELHOREM

AVIDA DOS SEUS CLIENTES
E A SUA VIDA TAMBEM.

BORGHIERH/LOWE

Com a qualidade dos produtos que oferece, a MetLife j4 conquistou 4,5 milhdes de clientes, entre eles 15.500
clientes corporativos. E vocé é o convidado da Metlife para dividir este sucesso. Para isso, basta oferecer
0s mais completos planos odontoldgicos, seguros de vida, individuais ou em grupo, e planos de previdéncia,
que vao proporcionar aos seus clientes toda a seguranca e a tranquilidade que eles procuram. Para mais
detalhes, converse hoje mesmo com a equipe comercial da Metlife ou acesse o site: www.metlife.com.br

3003 Life 0800 MetlLife
3003 5433 (capitais e grandes centros) 0800 638 5433 (demais localidades e assisténcias)

°g o
MeltlLife

www.metlife.com.br



Federico Baroglio, presidente da
Generali

Presidente da Generali
recebe homenagem do
CCS-RJ

Clube de Corretores de Seguros do
Rio de Janeiro presta homenagem
a Federico Baroglio, presidente da
Generali, e destaca a importancia da
companhia e, também, do corretor de
seguros ao mercado.

@- http://bit.ly/ST108_CCS-RJ
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CCS-SP recebe Marco
Antonio Rossi

Clube dos Corretores de Seguros de
Séo Paulo promove palestra com o pre-
sidente do Grupo Bradesco de Seguros
e Previdéncia, Marco Antonio Rossi.

@ http://bit.ly/ST108_CCS-SP

Ressegurando o Futuro

Munich Re realiza, em Sao Paulo, en-
contro para debater as perspectivas
para a industria de resseguro no pais,
com énfase em obras de infraestrutura
e solvéncia.

@http://bit.ly/Sﬂ 08_MunichRe

Mario Sérgio, do Sincor-SP, é homenageado pelos deputados Fernando Capez e

Homenagem aos corretores de seguros

José Carlos Stangarlini

Deputado Fernando Capez presta homenagem aos corretores de seguros em even-
to realizado na Assembleia Legislativa do Estado de Sao Paulo.

@ http://bit.ly/ST108_Homenagem

Marinho firma convénio
com Cesvi Brasil

A Marinho Despachantes firmou parce-
ria com o Centro de Experimentacio e
Seguranca Viaria (Cesvi Brasil). Iniciativa
visa oferecer treinamentos técnicos sobre
automoveis para seus colaboradores.

@ http://bit.ly/ST108_Marinho

APTS promove palestra
sobre microsseguros

Eugeénio Liberatori Velasques, diretor exe-
cutivo da Bradesco Seguros e Previdéncia,
ministra palestra sobre microsseguros e
seguro popular na Associacio Paulista de
Técnicos de Seguros.

@ http://bit.ly/ST108_Microsseguros

Eugénio Liberatori Velasques, diretor
executivo da Bradesco Seguros e
Previdéncia
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OU UMA VIDA INTEIRA.

CUIDAR. E PARA ISSO QUE

LEW'LARANTBWA

DEDICAMOS OS ULTIMOS 30 ANOS.

Na Omint, os associados encontram as melhores referéncias em
medicina e odontologia na rede credenciada, orientacao 24

oras, atendimento personalizado e nenhuma burocracia.

horas, atendiment alizad h b

E por levarmos o cuidado tao a sério que cuidamos tao bem.
Conbheca. Ligue. Acesse. Compare.

NOSSO MAIOR PRESTIGIO E CUIDAR DE VOCE.

OMINT

1967

- BRASIL

omint.com.br
0800 726 4000 ou (11) 4004-4011

Consulte seu corretor.



Giro do Mercado

Generali reforca
area de Automovel

O executivo Marcus Vinicius Lopes
Martins foi contratado pela Generali
Brasil Seguros para comandar toda a
gestao da drea de Automovel. Ele che-
ga com o proposito de maximizar as
operacdes da companhia no segmen-
to automotivo. Martins tem larga ex-
periéncia em seguro, adquirida em
grandes corporacoes. O executivo é
formado em Engenharia Mecanica
pelo Instituto Militar de Engenharia,
mestre em  Administracio  pelo
Instituto Coppead (UFR]) e tem MBA
em Gestdo pelo Instituto Europeu de
Administracio. Com mais de 25 anos
de experiéncia no mercado de segu-
ros, Sergio Wilson Ramos é o segun-
do reforco na equipe de Automovel.
Ramos chega para comandar a area
operacional de Auto, com a respon-
sabilidade de cuidar de processos que
vao da emissdo ao sinistro. A missao
do executivo é ajudar a fortalecer a
carteira de Automovel da Generali.

Eugénio Paschoal é o

A Marsh, lider mundial em corre-
tagem de seguros e gerenciamen-
to de riscos, anunciou em setembro
Eugénio Paschoal como o CEO da
Marsh Brasil, efetivo a partir de 1° de
janeiro de 2011. Em sua nova funcéo,
Paschoal sera responsavel por liderar
as operagdes do Brasil e sua ambiciosa

n Revista Seguro Total - 2010

Area de Vendas
Liberty sob novo
comando

Marcos Machini assumiu recentemen-
te a area de Vendas da Liberty Seguros,
empresa do Grupo Liberty Mutual. O
executivo atua no mercado de seguros
ha 20 anos. Machini assume o posto
com os negocios da Liberty em expan-
sdo no pais. A companhia, que cres-
ceu 25% no primeiro semestre, tem
12 mil corretores no mercado brasilei-
1o e estima fechar o ano com cerca de
R$ 2 bilhoes em prémios. Entre os fo-
cos de crescimento estdo as operacoes
em automoveis e seguros para peque-
nas e médias empresas. Formado em
Administracdo e com MBA Executivo
Internacional pela USP, Machini possui
significativa experiéncia no mercado
segurador. Sua carreira no setor come-
cou na AGF Seguros, onde permaneceu
por 14 anos. Desde 2003, ocupava a
Direcdo de Vendas da Indiana Seguros,
comprada pela Liberty em 2008.

"N

Novo vice-presidente
comercial na
SulAmérica

A SulAmérica Seguros e Previdéncia
anunciou o executivo Matias Antonio
Romano de Avila como o novo vice-
presidente comercial da companhia.
Com grande experiéncia no mercado
segurador, Matias é engenheiro civil,
com pos-graduagdo em Marketing, e
trabalha desde os anos 1980 no ramo
de seguros, em cargos de lideranca na
area comercial de grandes companbhias.
Matias traz para a companhia uma ex-
periéncia significativa em vendas, prin-
cipalmente junto aos corretores. Para
a SulAmérica, o executivo que se jun-
tara a companhia tera papel relevante
na realizacdo dos objetivos ambiciosos
de crescimento definidos planejamen-
to estratégico. A seguradora encerrou
0 primeiro semestre com forte cresci-
mento em vendas, principalmente em
saude, automovel e pessoas onde a atu-
acao do corretor é preponderante.

novo CEO da Marsh Brasil

estratégia de expansio. Ele sucede
a Thomaz Menezes, que saiu da em-
presa em marco para se tornar CEO
da SulAmérica Seguros e Previdéncia.
Paschoal traz 2 Marsh mais de 25 anos
de experiéncia em corretagem de se-
guros, tendo atuado mais recentemen-
te como Managing Director da Willis

América Latina e Caribe e, antes disso,
foi durante 12 anos o CEO da Willis
Brasil. Até a chegada de Paschoal,
no inicio do ano que vem, Renato
Cassinelli, Lider Regional de Gestédo
de Beneficios para América Latina
e Caribe, continuara como CEO
Interino da Marsh Brasil.
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Quinze dias podem mudar qualquer relacao.
Até a sua com seu cliente.

SEGURO ALLIANZ AUTO

Com a vida agitada que as pessoas levam nos dias de hoje, ficar uma tarde sem o carro pode ser um
transtorno. Imagine entao duas semanas. Ao oferecer o seguro Allianz Auto aos seus clientes, vocé esta
dizendo que ele tem 15 dias de carro reserva e guincho sem limite de quilometragem. E a gente esta
dizendo para vocé que suas chances de fechar as vendas acabaram de aumentar.

Ofereca também as vantagens dos seguros para Casa, Saide e Vida da Allianz e fique ainda mais proximo
do seu cliente.

Linha Direta Allianz: 3156-4340 (Grande Sao Paulo) ou 0800 7777 243 (Outras localidades).
www.allianz.com.br

Allianz. Solugdes em seguros de A a Z.
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A formula de sucesso da Prodent

Como a companhia conseguiu se diferenciar em um mercado altamente
competitivo e em plena fase de consolidacao

ma plataforma de servicos que pode

ser utilizada por qualquer compa-
nhia no mercado. Além de disponibili-
zar a estrutura operacional e de servicos
aos clientes de planos empresariais, essa
é a proposta que a Prodent oferece para
atrair parceiros que tenham interesse em
atuar no segmento odontolégico.

Apoiada em fundamentos consi-
derados essenciais para o sucesso dos
negocios — agilidade nos processos,
infraestrutura tecnoldgica proprietaria,
qualidade reconhecida pelo mercado e
foco na sua drea de atuacéo —, a compa-
nhia demonstra-se preparada para no-
vas parcerias estratégicas e até mesmo
joint ventures.

“Buscamos parcerias sélidas, com-
petitivas, rentaveis e clientes interessa-
dos em atuar no segmento odontold-
gico, com uma operadora que ofereca
real valor agregado e seja sinonimo de
qualidade”, afirma Mauricio Camisotti,
presidente da Prodent. “Temos como
premissa que nossos negocios sejam
eficientes e relevantes para ambos os
lados, com perenidade dos contratos,
escalabilidade e retorno financeiro aos
acionistas e parceiros”.

Revista Seguro Total - 2010

Com foco nesse objetivo, a com-
panhia iniciou ha alguns anos um
projeto de estruturacdo e inovacdo
em busca da exceléncia nos processos
junto aos clientes, parceiros, correto-
ras de seguros e rede credenciada. E,
ao conquistar o X Prémio Mercado
de Seguros - Troféu Gaivota de Ouro,
na categoria “Melhor Operadora de
Odontologia”, a Prodent comprovou o
resultado deste trabalho.

O sucesso das acgdes e posiciona-
mento mercadologico é facilmente
identificado no indice de satisfacdo
das empresas clientes, que chegou a
96,8% segundo pesquisa realizada
pela propria operadora, e pelo turn-
over de clientes empresariais proximo
a zero. Apesar de ser uma companhia
com um porte significativo, atual-
mente entre as seis maiores do pais e
a segunda maior operadora indepen-
dente e exclusivamente odontologi-
ca, a Prodent mantém a proximidade
com seus publicos, por meio de um
atendimento humanizado e investi-
mentos continuos em politicas de re-
lacionamento. O facil acesso ao corpo
diretivo permite um elevado nivel de

Mauricio Camisotti, presidente da Prodent

dialogo e rapida adaptacio as necessi-
dades de cada um.

“Dentro da nossa politica de rela-
cionamento, fazemos periodicamente a
apresentacio de resultados aos nossos
parceiros e analisamos detalhadamente
todos os indicadores do projeto com o in-
tuito de maximizar os resultados. Temos
uma grande preocupacdo com a renta-
bilidade dos negocios”, revela Rodrigo
Rosolem Califoni, diretor de Operagdes.

Desenvolvimento de novos
produtos e gestao de parcerias
O know-how da Prodent para desen-
volvimento de projetos de parceria
obedece a quatro niveis de aderéncia
previamente formatados. O primei-
ro deles envolve a area juridica, que
tem a preocupacao de analisar se os
produtos oferecidos pela operadora
estao em conformidade com as nor-
mativas da Agéncia Nacional de Satde
Suplementar (ANS) e Cédigo de Defesa
do Consumidor.

Depois, vem a Aderéncia Merca-
doldgica, que busca adequar o pro-
duto as necessidades do cliente e
publico-alvo. Encontrar o equilibrio
perfeito para atender as plenas ne-
cessidades dos clientes com relacao
a preco, competitividade e rentabili-
dade é uma premissa da Aderéncia
Financeira, o terceiro tépico da lista.

A Ultima etapa, mas nao menos
importante, cabe a area operacional,
que visa encontrar alternativas para
oferecer flexibilidade através de so-
lucoes tecnolégicas que garantam
agilidade nos processos, transpa-
réncia nas informacoes e seguranca
na gestao dos dados.

Todo esse processo de analise e
gestdo é estendido, de outras for-
mas, as corretoras de seguros e
consultorias de beneficios, conside-
radas como um dos principais ca-
nais de distribuicao da Prodent.
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Consolidagdo e expansao
comercial

A Prodent esta cada vez mais presente
no dia-a-dia do corretor e investe con-
tinuamente na ampliacdo da area de
abrangéncia comercial, levando suas
solucoes de planos odontologicos a di-
versos Estados do pais. Atualmente, a
Prodent ja possui filiais e carteira sig-
nificativa no Rio de Janeiro, Vitoria,
Brasilia e Cuiaba, e pretende abrir
novas estruturas comerciais em Belo
Horizonte, Curitiba, Florianopolis e
Salvador nos proximos 12 meses.

“A penetracdo do plano odontologi-
co ainda é muito concentrada na regiao
Sudeste, principalmente no Estado de
Sao Paulo, mas acreditamos no poten-
cial e demanda dos mercados regionais.
Por este motivo, serd mantido nosso
plano de expansio e levaremos o me-
lhor da odontologia para as corretoras
e empresas de todas as regides do pais”,
afirma Luis Fernando Ribeiro Henrique,
diretor comercial da Prodent.

.I'J'rl"I

Luis Fernando Ribeiro Henrique,
diretor comercial

Acoes como a campanha “Copa
Premiada Prodent” e a disponibilizacio
de um atendimento comercial especiali-
zado reforcam o compromisso da opera-
dora em fortalecer o relacionamento com
os corretores. O sucesso da campanha de
incentivo as vendas superou as expectati-
vas da Prodent, registrando um aumento

significativo na emissao de propostas co-
merciais, novas corretoras cadastradas e
do numero de novos clientes. “Durante o
periodo da campanha foram cadastrados
mais de 100 novos parceiros comerciais
em todo pais e conquistamos mais de
300 novas empresas clientes”, comemora
Luis Fernando.

A Prodent possui uma ampla varie-
dade de produtos registrados na ANS,
nas modalidades Individual/Familiar,
Coletivo Empresarial e Coletivo por
Adesdo, para atendimento dos mais
variados perfis de clientes e projetos
em fase de comercializacdo. “Nossa
diferenciada infraestrutura tecnologica
e sistemas operacionais contemplam a
operacdo de planos personalizados de
acordo com as variaveis e opg¢oes de
formatacdo de novos produtos (tipo
de contrato, coberturas, caréncia, fran-
quia, coparticipacdo ou meio de paga-
mento). Desta forma, disponibilizamos
ao canal corretor um portfélio comple-
to de produtos para atuagio em todos
os segmentos de mercado”, finaliza.

Diferenciais operacionais e
relacionamento com a rede
credenciada

A atenc¢do com as corretoras de seguros
também pode ser percebida no rela-
cionamento da Prodent com sua rede

credenciada. A transparéncia, a confia-
bilidade e os esforcos para estar sempre
ao lado do dentista contribuiram para
que a operadora duplicasse em pouco
tempo o numero de credenciados, atin-
gindo 120% de aumento médio anual.
“Contamos atualmente com 17 mil
opcoes de atendimento, que cobrem
100% dos Estados e 500 municipios
em todo territério nacional. Sem essas
acoes, teriamos dificuldade em realizar
as operacdes necessarias para os mais
de 450 mil associados que temos em
todo pais”, afirma Rodrigo Rosolem
Califoni, diretor de Operacoes.

Evolugdo do Crescimento da Rede Credenciada

Quantidade de Opgoes de Atendimento
17.000

14.416

9.372

6.514

4.253

2006 2007 2008 2009 2010 (atual)

* Abrangéncia em 100% dos estados e capitais
* Abrangéncia total de 500 municipios
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Para garantir o suporte as operacoes
em todo pais, é necessario uma ampla
cadeia de operacdes. Em virtude da re-
visdo de fornecedores, a otimizacdo de
processos e 0s investimentos promovi-
dos nessa area, varias melhorias foram
alcancadas. O prazo para recebimen-
to de entrega de cartdes e manuais de
utilizacdo da Prodent na Grande Sio
Paulo, por exemplo, foi reduzido de 72
horas para 48 horas.

Apesar do crescimento acelerado da
companhia, a Prodent nao abriu mao
da qualidade, buscando dentistas qua-
lificados e selecionados a partir de uma
série de rigorosos critérios técnicos,
como a constante visitacdo aos consul-
torios com equipes especializadas.

Hoje, todas as politicas e procedi-
mentos internos estdo totalmente ali-
nhados com as determinacdes da ANS.
A automacao do processo de reposicao
das Guias de Tratamento Odontolégico
(GTO) para a rede credenciada e a me-
lhoria na gestdo de contratos e cadas-
tramento através do CRM/ERP sao ou-
tras acdes que merecem destaque.

Outra iniciativa foi a implantacio
de canais eletronicos de atendimento

aos dentistas, muito antes da ANS im-
plementar o padrao TISS, para Troca de
Informacdes em Satude Suplementar.
“Estabelecemos medidas, inclusive in-
tegradas ao CRM, para estarmos sempre

Rodrigo Rosolem Califoni, diretor de
Operacoes

Revista Seguro Total - 2010
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proximos aos profissionais, principalmen-
te nos momentos em que eles mais neces-
sitam de atencio”, garante Rodrigo.

Entre essas acoes estdo as ligacoes
de boas-vindas apos a efetivacio do
credenciamento; explicacdo detalhada

de todos os topicos apds o primeiro
pagamento e uma central de atendi-
mento especializada para atendimento
aos dentistas. “Fazemos a revisao peri-
odica de nossos manuais operacionais
para deixar a rede credenciada sempre

PremiagoOes: reconhecimento de mercado

A transparéncia e o reconhecimen-
to do seu trabalho também podem
ser medidos através dos inumeros
prémios conquistados pela Prodent.
Somente este ano, a operadora rece-
beu quatro prémios importantes, den-
tre os quais o Troféu Gaivota de Ouro,
entregue pela Revista Seguro Total,
na categoria “Melhor Operadora de
Odontologia”.

Pelo segundo ano consecutivo, a
companhia conquistou o certificado
“100 Melhores Fornecedores para RH",
concedido pela Gestao e RH Editora,
publicacao especializada no segmen-
to. Em sua quarta edicao, a premiacao
visa identificar quem sao e como traba-
lham as empresas que prestam bons
servicos aos profissionais de Recursos
Humanos.

Também no setor de Recursos
Humanos, a Prodent foi indicada ao
Top of Mind pelo sexto ano consecutivo.

Promovido pela Fénix Editora, a pes-
quisa revela que a marca esta entre as
mais lembradas do Pais, quando o as-
sunto é assisténcia odontoldgica.

« @4 TOp 5
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13° Top of Mind

A Ultima e relevante comprovacao
do destaque da operadora no cenario
econdmico, foi a presenca da Prodent
na pesquisa realizada e divulgada
pela revista Exame PME, da editora
Abril, em parceria com a consultoria
Deloitte. O estudo “200 pequenas e
médias empresas que mais crescem”
apontou as companhias brasileiras
que tiveram melhor desempenho nos
Ultimos trés anos.
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Entre 2007 e 2009, a Prodent apre-
sentou um crescimento de 168,3% na
sua receita liquida, saltando de R$
15,3 milhdes para R$ 41,1 milhdes. O
resultado classificou a operadora em
37° lugar, a melhor colocacao de uma
empresa do setor.

“Premiacdes sdo sempre motivo de
comemoracdo e demonstram a qua-
lidade e a seriedade do trabalho que
desenvolvemos. O reconhecimento do
mercado e o crescimento da Prodent,
muito acima da média, é reflexo das
nossas politicas de gestao e estraté-
gias de crescimento estruturado”, ga-
rante o presidente, Mauricio Camisotti.
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atualizada sobre os servicos, rotinas e
inovacoes da Prodent”, diz.

Além de contar com ferramentas
que garantem o fluxo de informacdes
— como o portal ProdentNet e servicos
em tempo real, como os extratos on-
line -, a Prodent oferece uma tabela de
repasse de 20% a 30% acima da média
de mercado.

Plataforma tecnoldgica
proprietaria: investimentos e
inovacao

A qualidade dos processos, mais do
que evidente nas conquistas e premia-
coes conferidas pelos mercados de RH
e de seguros, também se deve aos in-
vestimentos em tecnologia realizados
pela Prodent.

Nos ultimos sete anos, a operadora
investiu cerca de US$ 18 milhdes em tec-
nologia. Como resultado, a companhia
conta hoje com uma diferenciada plata-
forma tecnologica proprietaria, chamada
de ProdentNet, que suporta a gestdo e in-
teligéncia do negadcio (core business).

Como atualmente nao existe ne-
nhuma solucdo completa no mercado
voltada para odontologia, todo o pro-
jeto foi desenvolvido internamente por
uma equipe multidiciplinar. “Dessa
forma, criamos uma tecnologia que
oferece muita flexibilidade para mol-
dar a operacgdo aos diferentes clientes

e projetos, porque leva em conside-
racdo diversas caracteristicas: seja em
implantacdo, operacio, multimeios
de pagamento, captura de vendas via
web, entre outros”, explica o diretor de
Operacoes.

De acordo com o executivo, a Prodent
¢ a tinica operadora do mercado que pos-
sui um ERP totalmente integrado com o
core business. “Inclusive temos uma pla-
taforma que gera solugdes para redes de
varejo, que desejam oferecer aos seus
clientes um produto odontologico, mas
nao possui sistema especifico para fazer a
cobranca e gestdo do mesmo”.

O nivel de integracio é tao grande
que a companhia consegue disponibi-
lizar em tempo real, via web, diversos
relatorios e indicadores. Para a rede
credenciada, por exemplo, o dentista
recebe o pagamento e pode consultar
todos os histéricos de pagamentos e
prontuarios clinicos via internet.

“Sao estes fatores que garantem a
Prodent um elevado nivel de escalabili-
dade. Temos uma estrutura tecnolégica
muito bem desenhada, estruturada e
sistematizada, que comporta a opera-
¢do de pelo menos cinco milhoes de
associados ”, garante Rodrigo.

Novos desafios
Em 2009, foram comercializados um
milhdo de planos odontolégicos no

CRM
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Brasil, entre as 500 operadoras odon-
tologicas cadastradas na ANS. Desse
montante, 200 mil foram comercializa-
dos pelas Prodent.

O motivo desse grande volume se
deve ao modelo de negoécio promo-
vido pela companhia. Desde 2002, a
operadora vem investindo em tecno-
logia e no desenvolvimento de uma
plataforma com pluralidade de paga-
mento, visando proporcionar maior
acessibilidade as diversas classes eco-
nomicas - em especial a classe C, seg-
mento que mais cresce no pais e que
hoje representa 46% da populacio,
ou seja, 103 milhoes de brasileiros.

“De olho nesse cenario, a Prodent
vem desenvolvendo solucdes para
oferecer a esse nicho de mercado o
acesso a assisténcia odontoldgica de
qualidade, em condicoes comerciais
de preco e formas de pagamento ade-
quadas a esse perfil socioecondmico”,
explica o presidente da operadora,
Mauricio Camisotti.

Segundo ele, a Prodent enxerga
neste mercado, crescente e maduro,
potencial para elevacio do numero
de associados a ser atingido estrate-
gicamente através de trés pontos cru-
ciais: massa densional aliada a expec-
tativa do produto odontolégico; meio
de pagamento desburocratizado; e
meio de divulgacdo/comercializacao
eficiente e rotineiro para apoio de
vendas.

Levando em conta essas premis-
sas, a companhia criou uma diretoria
de Novos Negocios, voltada exclusi-
vamente a prospeccdo de parceiros
comerciais estratégicos, como redes
de varejo, administradoras de cartdes,
seguradoras e assisténcias médicas,
que buscam ampliar seus portfolios
de produtos e atingir esse mercado.

“Atualmente a Prodent é referén-
cia em gestdo e leva ao mercado de
operadoras de satde solucdes per-
sonalizadas na area de planos odon-
tologicos. Oferecemos desde o de-
senvolvimento do produto até as
ferramentas de marketing, planeja-
mento comercial, suporte operacional
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e acompanhamento de rentabilidade

com relatérios gerenciais”, expli-
ca Cesar Palmeira, diretor de Novos
Negocios.

A Prodent conta ainda com uma mo-
derna ferramenta de gestdo comercial e
plataforma tecnologica para operacio de
multimeios de pagamentos, que oferece
maior acessibilidade para pagamentos
via cartdo de crédito, débito em conta
corrente e débito em conta de luz, por
exemplo. Esse sistema ja é utilizado por

Cesar Palmeira, diretor de Novos Negdcios

diversos clientes, entre lojas de varejo,
seguradoras, assisténcias médicas, ope-
radoras de cartdo e bancos.

“Um bom exemplo de sucesso
nessa estratégia € o projeto Marisa
Odonto, que foi desenhado de for-
ma personalizada para atender aos
nove milhées de associados do cartdo
Marisa”, lembra o executivo. Os con-
sumidores podem adquirir o plano
odontolégico e contar com a comodi-
dade de efetuar o pagamento da men-

salidade na fatura do cartao de crédito
Marisa.

Nessa modalidade, a Prodent pos-
sui outros parceiros comerciais como a
rede de supermercados Comper (para
clientes com cartio CompCard), BSB
Odonto (Banco Regional de Brasilia), e
CPFL para clientes dessa concessiona-
ria em algumas regides.

Para Cesar Palmeira, a consolidacdo
desses acordos é reflexo das acdes e po-
liticas comerciais diferenciadas em diver-
sos segmentos. “Os resultados conquis-
tados comprovam nossa capacidade de
planejamento, concretizacdo de impor-
tantes parcerias, diversificacio de produ-
tos e canais de distribuicdo”, observa.

Apesar do 6timo momento, a opera-
dora mostra que tem planos ainda mais
ousados para o futuro. “Nossa meta
¢ atingirmos a marca de um milhdo
de beneficiarios até 2012”, anuncia
Camisotti. Para que isso seja possivel,
a companhia segue buscando firmar
novas parcerias estratégicas, ampliar
sua rede de atendimento e elevar ainda
mais o seu padrio de qualidade.

Atualmente, a Prodent conta com
mais de 450 mil beneficiarios e 1.300
empresas clientes em todo territdrio
nacional. Entre elas estdo algumas das
maiores companhias do Brasil, como
Lojas Marisa, Renner, Atento, Dedic,
Samcil, Procwork, CPM, Serpro, den-
tre outras. &l

A Grande Jornada pelo Mundo dos Seguros

Radio Imprensa FM 1025



12 DE OUTUBRO
DIA DO CORRETOR DE SEGUROS

18 DE OUTUBRO
DIA DO SECURITARIO

A Escola Macional g Seguros se orguiha
@iT pocar Coninbuir com a lormacao
chrssos O profesonnia, Gui lagem do
MECRd0 O SEQURDE LM o008 princIDans
Eninhns dE cotnirmea xRl

Mossa sincara hamenagem a oS o6
Coreioees de Seguros ¢ Socunkings do Beasill

Mo més de outubro, oferecemos 20% de desconto am nossas publicacbes|

Edwan ¢ outras publicagtbes poden v adquindas pelo e-mail
vendasdfunenseg. org.br ou polo telefone (21) 3380-1556

wiww. funenseg.org.br | 08000 25 3322 v_aa - saAn



. Papo de Executivo

Experiéncia e determinacao

homaz Menezes tem vasta experiéncia no mercado de

seguros. Por mais de duas décadas, atuou na Marsh,
uma das maiores corretoras de seguros, consultoria de
risco e gestdo de beneficios do mundo, da qual foi pre-
sidente, entre 1999 e 2010, e, nos ultimos seis anos,
acumulou também a posicdo de presidente para América
Latina e Caribe, liderando diversos processos de fusoes e
aquisicoes.

Desde abril, Menezes é o novo presidente da SulAmérica
Seguros e Previdéncia e tera pela frente a missio de seguir
na trajetéria de crescimento da companhia, o controle de
custos e o foco na gestao da rentabilidade.

“E uma honra e um grande desafio fazer parte da equi-
pe vencedora SulAmérica em um momento tdo impor-
tante para a companhia. Estamos implantando um novo
posicionamento estratégico, a licio de casa ja foi feita e a
companhia estad pronta para impulsionar ainda mais seus
resultados”, declara.

A seguir, conheca um pouco mais sobre o executivo,
seus interesses pessoais e seus objetivos a frente de uma das
maiores seguradoras do pais.

QUEM E? EXECUTIVO

Nome completo: Thomaz Luiz Cabral de Menezes Conte um pouco sobre sua trajetoria profissional.

Como é conhecido no mercado? Thomaz Menezes Sou administrador de empresas e trabalhei por 23 anos em
Idade: 45 anos uma corretora de seguros e consultoria de risco e gestdo de
Estado civil: Casado beneficios multinacional. Ocupei a presidéncia dessa empre-
Tem filhos? Sim. Um casal, Lucas e Victoria. sa no Brasil de 1999 em diante, sendo que nos tltimos seis
Hobby: Equitacao anos acumulei também a presidéncia do grupo para América

Pratica algum esporte? Sim. Participo de competicdes e  Latina e Caribe, onde tive a oportunidade de liderar diversos
provas de rédeas, categoria amador, da Associacao Brasileira
de Criadores de Cavalo Quarto de Milha (ABQM) e da
Associacdo Nacional de Cavalo de Rédeas (ANCR).

Time preferido: Palmeiras

Uma virtude: Transparéncia e franqueza

Um defeito: Sou perfeccionista e workaholic

Realiza algum trabalho voluntario? Sim, com criancas
carentes.

Tem algum projeto paralelo em andamento? Meu projeto
“paralelo” é a propria SulAmérica.

Faz algum tipo de colecao? Coleciono canetas e amigos.
Um idolo: Meu avd, um homem exemplar.

Uma lembranca de infancia: Meus avés quando em férias
em Petropolis (R)).

Um sonho a realizar: Cruzar os Estados Unidos, de leste a
oeste, de moto com meus filhos.

Uma frase: Nunca deixe de sonhar.
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Papo de Executivo

processos de fusdes e aquisicoes. Em abril deste ano, aceitei
0 convite para assumir a presidéncia da SulAmérica e estou
extremamente entusiasmado com os desafios de gerir uma
empresa que faz parte da historia do mercado de seguros do
Brasil.

Como presidente da SulAmérica, quais sao, basicamen-
te, suas atribuicoes?

Minha atribui¢éo é a definicio do planejamento estratégico
da SulAmérica no médio e longo prazos para que possamos
atingir nossos objetivos de crescimento com rentabilidade,
fazendo da SulAmérica uma das melhores empresas da in-
duastria de seguros e uma das melhores empresas para se
trabalhar. Eu respondo por uma companhia que ¢ hoje a
maior seguradora independente do pais, tem uma carteira
de mais de seis milhoes de clientes, uma equipe de cinco mil
funcionarios, atuagéo em todo o territorio nacional, gracas
a uma rede de 27 mil corretores de seguros. E uma segura-
dora multilinha, que tem a seu favor uma longa histéria de
solidez que caminha junto com produtos e servicos inovado-
res. Meu desafio é coordenar todas essas caracteristicas para
que a companhia continue na sua trajetoria de crescimento,
consolidando-se como a seguradora preferida do consumi-
dor brasileiro.

Quais os maiores desafios de dirigir uma empresa do
porte da SulAmérica?

A SulAmérica é uma empresa fascinante. A comecar por
sua historia de 114 anos. Poucas empresas brasileiras tém
uma trajetoria tao longa e tdo bem-sucedida. Ao chegar a
companhia, fui surpreendido por um clima organizacional
excelente, colaboradores comprometidos, gestores de pri-
meira linha e um time de executivos altamente capacita-
do. Junto com esta equipe, tenho o desafio de implantar o
novo posicionamento estratégico da companhia, centrado

nos pilares de agilidade e transparéncia, buscando fortale-
cer ainda mais esta marca, de modo a torna-la a preferida
do consumidor de seguros. Desta maneira, a experiéncia
positiva do cliente com produtos e servigos serd um atri-
buto importante para a atuacdo dos nossos mais de 27 mil
corretores de seguros.

Quais sao os principais objetivos da companhia para os
proximos anos?

O objetivo da SulAmérica é seguir a trajetoria de crescimen-
to que a companhia vem registrando ao longo dos ultimos
anos. Para isso contamos com uma variada carteira de pro-
dutos tanto para clientes corporativos de grande, médio e
pequeno porte como para pessoas fisicas. Solucdes comple-
tas em seguros, previdéncia e gestdo de ativos.

Quais sao as suas metas para os proximos anos?

Minha meta pessoal é levar a SulAmérica a entregar resulta-
dos cada vez melhores, conforme o compromisso assumido
com investidores, acionistas e nossos colaboradores. =i
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Como atrair consumid
de palestra no Conarec 2010

Com o objetivo de compartilhar experiéncias de mercado, autoridades de
diversos segmentos discutiram maneiras de atrair clientes de diferentes
classes e faixas etarias

ealizado nos dias 1° e 2 de setem-

bro, em Sao Paulo, a edicdo 2010
do Congresso Nacional das Relacoes
Empresa Cliente (Conarec), reuniu
executivos de diversas companhias,
que debateram sobre as diferentes ma-
neiras de atrair consumidores das mais
diversas classes sociais.

Foco no cliente e em suas
necessidades

José Antonio Guaraldi Felix, presiden-
te da Net Servicos, iniciou o encontro
comentando sobre a experiéncia de
sua empresa no que se refere as clas-
ses C, D e E. Segundo o executivo, a
Net originou-se com a venda de TV
por assinatura, mas, como ainda néo

- |

possuiam experiéncia no negocio, per-
ceberam que a programacdo que ofe-
reciam era diferente do esperado pelos
seus consumidores. Foi a partir dai que
comecaram a buscar programas estran-
geiros, o que levou a segmentacio do
seu publico.

Visando atrair classes mais baixas
da populacdo, a solucdo encontrada
foi baratear o produto. “Acreditavamos
que bastava tirar pedacos da programa-
€30, mas as pessoas nao querem servi-
¢os pela metade. Corrigimos o erro ao
conjugar novos produtos a TV por assi-
natura, como telefonia e banda larga”,
explicou Felix.

O presidente da Liquigas, Antonio
Rubens Silvino, contou que a empresa

e e e el R
Erls Jarm |eprarwag &

ores é tema

ja possui 57 anos de existéncia e ha
seis anos pertence ao Grupo Petrobras.
Segundo o executivo, 83% de seus
clientes pertencem as classes C, D e E,
sendo que 60% deles afirmam que a
motivacdo de sua escolha pela Liquigas
justifica-se pela agilidade da empresa.
“Os consumidores fazem seus pedidos
e exigem que sejam entregues rapida-
mente. E um trabalho bastante desafia-
dor, pois existe confianca sobre nés, ja
que entramos nas casas das pessoas e
trocamos seu botijao de gas”, afirmou.

Romulo de Mello Dias, presidente
da Cielo, destacou que sua empresa
atende pessoas juridicas, oferecen-
do um indice de disponibilidade de
99,95%. “Além de nossas parcerias



Evento

com os bancos Bradesco, Banco do
Brasil e HSBC, temos pilares que nos
diferenciam, pois temos grande abran-
géncia entre os clientes. Somente em
2009, R$ 214 bilhdes passaram pela
nossa empresa”, salientou.

Para Pedro Janot, presidente exe-
cutivo da Azul Linhas Aéreas, é ne-
cessario promover uma reeducagio do
mercado, ou seja, ensinar o consumi-
dor a consumir de maneira correta: “A
classe A voa muito, a B voa pouco e a
classe C anda de onibus. Logo, temos
de ensinar as classes mais baixas que,
comprando sua passagem com antece-
déncia, pagarao mais barato”.

O capitalismo do cliente

Para ter sucesso, as empresas preci-
sam valorizar o tripé: cliente, cola-
borador e acionista. Foi o consenso
a que chegaram os participantes do

debate “O capitalismo do cliente. A
sua empresa estd preparada?”’, em
sua maioria presidentes de algumas
das principais empresas brasileiras.
E ndo existe oposicdo entre um pon-
to e outro. “Se favorece e satisfaz o
cliente, automaticamente ele se torna
mais fiel 2 empresa, sendo mais lu-
crativo, gerando retorno ao acionista.
Atender bem o cliente entra em um
ciclo virtuoso, no qual ganham acio-
nista e consumidor”, afirmou Luiz
Eduardo da Rocha, presidente da Sky.

Consumidores de seguros

Em sua apresentacdo, Marco Antonio
Rossi, presidente da Bradesco Seguros,
destacou o atual cenario brasileiro,
com uma gama cada vez maior de in-
formacodes. Ainda assim, a comunica-
¢do entre as seguradoras e seus clien-
tes permanece dificil, uma vez que a

Atento apresenta novos produtos, servicos e canais de atendimento

Segundo Evandro Trus, diretor de
Produtos da Atento, o Conarec é um
evento de grande relevancia, uma
vez que “que se tornou referéncia no
setor, por reunir profissionais das
principais companhias do Pais com
o0 intuito de tracar e trocar experién-
cias sobre a evolucao constante no
relacionamento das empresas e seus
clientes”.

Além da importancia de estar pre-
sente ao encontro, a companhia tem
a oportunidade de apresentar seus
produtos aos clientes. “A Atento
marca presenca desde a sua primei-
ra edicao, em 2003, apresentando ao
mercado novas tendéncias em pro-
dutos, servicos e multiplos canais de
atendimento que mais se adequem
as necessidades de cada empresa
e seus consumidores, favorecendo,
assim, a construcao de um relacio-
namento baseado na transparéncia,
confianca e assertividade a partir de
um atendimento agil e assertivo”,
destacou Trus.

A Atento tem sido pioneira no lan-
camento de novos canais de rela-
cionamento, com o intuito de aten-
der o consumidor a qualquer hora e
lugar. Por isso, este ano, a empresa

apresentou no Conarec, um portfélio
completo de canais de relacionamen-
to para atendimento ao consumidor.
Um dos destaques foi uma solucao
completa para relacionamento com
clientes nas midias sociais. “A oferta,
pioneira no mercado, é capaz de mo-
nitorar a percepcao do consumidor e
a relevancia do que é tratado na web
- sobre determinada marca, produto
ou tema -, permitindo a andlise des-
tes dados e, ainda, a interacao com o
consumidor de modo estratégico nas

linguagem do “segurés” impede um
entendimento correto sobre o funcio-
namento dos processos de seguro. “A
comunicacdo com o consumidor de
seguros é complicada, pois chamamos
a mensalidade que os clientes pagam
de prémio. O sinistro, apesar de pa-
recer um termo negativo, é quando as
seguradoras fazem os pagamentos”,
ironizou.

Rossi explicou que, no Brasil, os
seguros mais procurados ainda sdo o
de Vida e de Automovel. “O Brasil ndo
tem problemas climaticos e de guerra,
por isso, os brasileiros acreditam que
nao ha necessidade de se ter um segu-
ro”, enfatizou.

No tocante ao atendimento ao
cliente, um ponto sempre delicado
em qualquer empresa, a maneira en-
contrada pela SulAmérica Seguros
para proporcionar um atendimento

midias sociais. Também proporciona,
caso seja estratégico para o cliente,
sua integracao com as demais ferra-
mentas de CRM, possibilitando que
a gestao do cliente seja realizada de
forma Unica”, explica o diretor.
Atualmente, a empresa conta com
um portfolio completo de produtos
modulares composto por Vendas,
Servico de Atendimento ao Cliente
(SAC), Suporte Técnico, Crédito,
Risco e Cobranca, Back Office e
Service Desk. Ele é complemen-
tado pelos mais variados canais
de atendimento [(telefone, e-mail,
chat, Atendimento Pessoal Virtual,
Atendimento por SMS, Instant
Messenger e midias sociais), ferra-
mentas de automacao (SMS - envio
de grande quantidade de mensa-
gens para publico variado, teleaviso,
scoring, checagem, URA, discador,
documentos eletronicos, localiza-
dor), além de servicos de valor agre-
gado (pesquisa, databasemarketing,
monitoramento e interacdo nas mi-
dias sociais da web e benchmarking).
A Atento também realiza variados
servicos de Back Office para o setor
de Seguros, garantindo agilidade e
escala em todos os processos.
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PluSoft apresenta seu novo produto, o Social CRM

Para Guilherme Porto, presidente da
PluSoft, o Conarec é o evento do ano
para os setores de marketing e rela-
cionamento, além do segmento de
CRM. “0 CRM se desdobra em ope-
racoes ativas, receptivas, processos
de fidelizacao e retencao de clientes.
E nesse ano, estamos trazendo um
produto novo, que é o Social CRM, ou
seja, um CRM por meio da midia so-
cial”, contou.

0 novo produto traz uma forma de
interacao voltado as pessoas que
nao querem utilizar o servico de call
center ou procurar pela empresa, e
sim manifestar-se na comunidade,
trocando informacoes e interagindo
com ela. Se a empresa quiser obter
alguma informacao sobre a perfor-
mance de seu produto, servico ou
marca, deve acessar a comunidade,
mapear e rastrear as midias sociais,
trazendo como subproduto os pro-
cessos de inovacao, algumas even-
tuais reclamacoes, demandas de
melhorias no processo ou até inova-
cOes para seus produtos. “Esse tra-
balho é baseado na demanda desse
consumidor diferenciado, que nao
quer se manifestar de modo tradi-
cional, por meio de canais de rela-
cionamento 0800, e-mail ou chat. O
novo consumidor deseja falar com
a comunidade e buscar as experi-
éncias dela para que possa decidir
sobre os processos de compra”, ex-
plicou o presidente.
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De acordo com Porto, essa é uma
tendéncia, trazida pela geracdo Y,
que estd acostumada a twittar e
mandar torpedos. “Daqui a cinco
anos, sera esse publico quem deci-
dird a compra, por isso temos que
nos preparar enquanto ferramenta e
processos para que possamos ofer-
tar solucoes que permitam gerenciar
tais demandas e vender por meio das
redes sociais”, alertou.

O processo nao se restringe em ape-
nas monitorar e entender, mas tam-
bém gerar vendas, mapeando perfis
e grupos e gerando ofertas especi-
ficas para esses clientes. O conceito
do Social CRM resume-se na venda
de produtos para grupos especificos
gue se movimentam, decidem compra
e trabalham de maneira semelhante.
“A rede social, no aspecto passivo, ou
seja, quando nao gera uma venda, per-
mite que possamos monitorar e acom-
panhar o condicionamento do produto
e o desgaste com a marca, gerencian-
do crises e trazendo as necessidades
de inovacao, pois sao nessas redes
em que o cliente comenta o que ele
gostaria que o produto tivesse ou for-
necesse. Por essa razao, mapeamos e
devolvemos para as areas de produtos
das empresas e as elas, por sua vez,
geram melhorias nos produtos ou até
produtos novos que venham a permitir
uma venda dirigida para esses nichos
que trabalham e interagem com a co-
munidade”, concluiu.

que surpreenda os clientes é focar na
valorizar dos colaboradores. “O ideia
¢ manter a transparéncia na hora das
vendas. Nosso principal parceiro é o
corretor de seguros e o trabalho é fa-
ZeT com ue essa compra seja transpa-
rente”, explicou o presidente Thomaz
Menezes.

Para ele, s6 com um trabalho inten-
so é possivel manter o cliente ja con-
quistado e, assim, garantir o sucesso
da empresa. “O custo de se ganhar um
cliente é grande e temos que tentar pre-
serva-lo de qualquer modo”, pontuou.
“O cliente conquistado e, satisfeito,
multiplica isso. Por outro lado, o poder
de multiplicacdo de um cliente insatis-
feito é monstruoso”.

Relacionamento direto com o
cliente

A ultima parte da palestra do congres-
so, comandada por Hilgo Gongalves,
presidente da Losango, enfatizou a
importancia da proximidade entre os
gerentes e seus clientes. “A Losango
pertence ao grupo HSBC e ja pos-
sui 40 anos de existéncia, além de
23 mil pontos de vendas no Brasil.
Procuramos deixar nossos gerentes de
frente para os consumidores, tendo
um contato direto com eles, para que
possam conhecer suas reais necessida-
des”, afirmou.

Em sua palestra, César Souza, pre-
sidente da Empreenda, explicou um
conceito inventado por ele mesmo, a
“clientividade”. Segundo ele, a palavra
surgiu como contraponto de competi-
tividade, onde o concorrente esta no
foco. “Cliente nio é responsabilidade
s6 do departamento de marketing. A
responsabilidade vai do porteiro ao
ultimo colaborador. ’Clientividade’
é o que realmente interessa na vida
das empresas. Implantar essa cultura
¢ fundamental, por isso, o Recursos
Humanos e o Marketing devem andar
de méos dadas em busca dessa cultura
voltada ao cliente. Assim como o RH
também deve estar junto com o co-
mercial porque cliente também ¢ gen-
te”, brincou. i



. i

E assim que cultivamos o
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Evento

FenaPrevi promove V Forum Nacional de
Seguro de Vida e Previdéncia Privada

Evento abordou temas variados, como a questao do resseguro e a importancia

da educacao financeira

ealizado pela Federacio Nacional

de Previdéncia Privada e Vida
(FenaPrevi) nos dias 15 e 16 de setem-
bro, o V Forum Nacional de Seguro de
Vida e Previdéncia reuniu diversas au-
toridades do mercado segurador.

Com cerca de 500 participantes,
0 encontro, que aconteceu no Espaco
Villa Noah, em Sao Paulo, abordou te-
mas como O cendrio macroecondmico
local e mundial, tendéncias de consu-
mo de seguros das classes emergentes,
além dos desafios de relacionamento
com o consumidor.

Durante a abertura do encontro,
Marco Antonio Rossi, presidente da
FenaPrevi, destacou que ainda existem
alguns obstaculos que devem ser su-
perados pelo mercado de seguros. “Ha
20 anos, ainda ndo havia espaco para
vida e previdéncia no Brasil. Apesar do
progresso, ainda existem grandes desa-
flos que devem ser ultrapassados para
que o setor alcance o lugar a que tem
direito”.

Jorge Hilario Gouvéa Vieira, presi-
dente da Confederacdo Nacional das
Seguradoras (CNSeg), explicou que o
seguro de pessoas e previdéncia vem se
sofisticando por varios motivos, como
a ascensdo das classes C e D, aumento
da oferta de crédito, expansdo do mi-
crosseguro e elevacdo da expectativa
de vida. “Por se tratar de um produto
direcionado a pessoas, nos temos que
nos focar nos cuidados necessarios”,
ressaltou.

Ja o superintendente da Susep,
Paulo dos Santos, enfatizou a impor-
tancia dos corretores de seguros, uma
vez que “eles tém papel fundamen-
tal no processo de desenvolvimento
do mercado, pois estdo diretamente
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ligados ao cliente final e tém acesso as
suas reais necessidades”.

Cenario macroecondémico

No primeiro painel do evento, que dis-
cutiu o cenario macroecondmico e suas
perspectivas, o ex-ministro da Fazenda
Delfim Netto explicou que, até 1850, o
Produto Interno Bruto (PIB) per capita
no mundo ainda era estavel. Segundo
ele, a partir da década seguinte houve
um grande crescimento da populacao
devido a revolucado industrial, levando
a um sistema altamente competitivo.

“O sistema deve controlar as des-
pesas publicas, regular as atividades
econdmicas e estimular a igualdade
de liberdade e oportunidade entre os
cidadaos. E preciso construir politicas
econdmicas capazes de reduzir as flu-
tuacodes, proporcionando seguranca no
emprego”, frizou Netto.

Em sua apresentacdo, Marcos de
Barros Lisboa, vice-presidente de
Riscos Operacionais e Eficiéncia do
Itatt Unibanco, defendeu que o Brasil
teve grande crescimento nos ultimos
anos devido a abertura comercial, es-
tabilidade economica e fiscal, além da
existéncia de uma politica social.

Consumidores

No painel seguinte, que tratou do con-
texto da industria e dos direitos do con-
sumidor, Antonio Cassio dos Santos,
presidente da Mapfre Seguros, afirmou
que a Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep) teve uma administra-
¢do muito positiva nos ultimos anos,
o que contribuiu para que a popula-
cdo em geral tivesse acesso ao seguro
de vida. E complementou: “O grande
charme da previdéncia no Brasil é que

se trata de um programa que une pou-
panca e rendimentos futuros, o que a
torna hibrida e com grandes oportuni-
dades de desenvolvimento em diversas
linhas”.

Thomaz Menezes, CEO e pre-
sidente da SulAmeérica Seguros e
Previdéncia, comentou que criaram-se
varias oportunidades devido a ascensao
das classes C e D, porém, ainda exis-
tem desafios que devem ser superados
com o auxilio da educacdo financeira.
“Devemos nos aproximar de nossos
clientes, conhecé-los, descobrir o que
querem e convencé-los a adquirir um
seguro”, aconselhou.

Para Antonio Eduardo Marquez de
Figueiredo Trindade, diretor de pro-
dutos empresariais da Itad Seguros, é
necessario buscar alternativas de canais
de distribuicdo, de modo a levar os ser-
vicos ao maior namero de consumido-
res possivel.

Ao finalizar o painel, Marco Antonio
Rossi acrescentou que as pessoas com-
pram seguros por dois motivos, que
sdo: por terem consciéncia de que o
Estado ndo é capaz de oferecer o am-
paro necessario e adequado e quando
as pessoas percebem que tém algo a
zelar. “E necessario criar um cendrio
favoravel para que haja espaco para a
insercao desses novos consumidores”,
concluiu.

No painel que tratou das tendén-
cias de consumo de produtos e ser-
vicos, Christine Guimardes Thomaz
Pereira, diretora comercial da Kantar
Worldpanel, discorreu sobre o atual
cenario brasileiro, em que 30% dos la-
res ndo tém filhos e 2,2 milhoes de do-
micilios avancaram para a classe média
nos ultimos anos. Ela destacou que as
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despesas basicas representam metade
dos gastos dessas familias.

“Hoje, percebemos que o consumo
passou por uma sofisticacao e as classes
mais baixas adquiriram acesso a novas
categorias. Vemos um numero cada vez
maior de pessoas vivendo sozinhas, a
populacéo esta crescendo e o entrete-
nimento nos domicilios, aumentando.
Temos um cendrio bastante positivo de
consumo, mas ainda temos um longo
processo de crescimento pela frente”,
finalizou Christine.

Helder Molina, presidente da
Mongeral Aegon Seguros e Previdéncia,
afirma que as classes C, D e E devem
ser inseridas no mercado segurador e,
ao mesmo tempo, instruidas. “O go-
verno e o mercado sdo responsaveis
por educar essas pessoas para que elas
aprendam a ser previdentes, o que sig-
nifica cumprir os trés riscos sociais: a
morte, a invalidez e a sobrevivéncia”,
acentuou.

Jaime Troiano, presidente do Grupo
Troiano, sustenta que, no campo de ne-
gocios, ainda existe um olhar etnocén-
trico sobre as classes mais baixas. “O
que acontece é que as empresas come-
cam a depenar os produtos para torna-
los mais acessiveis aos consumidores.
Em vez disso, as empresas devem ofe-
recer algo compativel com as expectati-
vas desse publico”, sugeriu.

Marcelo Cherto, presidente do
Grupo Cherto, destacou um ponto
importante. Segundo ele, os consumi-
dores estao buscando consumir em di-
ferentes pontos de venda. “O mercado
esta cada vez mais exigente e informa-
do, por isso, é necessario que se bus-
que satisfazer suas necessidades para
que os clientes nido sejam perdidos.
Os pontos de venda devem ser diver-
sificados, deve-se criar uma conexdo
emocional com o consumidor, caso
contrario, ele ndo comprara com vocé”,
apontou Cherto.

Inovagao e tecnologia

Para abordar o tema de distribuicdo,
inovacio e tecnologia, foram convida-
dos Silas Devai Junior, consultor de

seguros da IBM; Raphael de Carvalho,
lider da area de seguros da Accenture
no Brasil; e Jodo Leandro Bueno, con-
sultor da ATKearney.

Ao dar inicio a sua apresentacio,
Bueno ressaltou que a geracdo Y (pes-
soas nascidas entre as décadas de1980
e 1990) sera, a partir de 2020, o publi-
co-alvo do mercado de seguros. “Essa
geracao corresponde a 20% da popu-
lacdo e possui a maior penetracio en-
tre as faixas etdrias no que se refere a
procura por informagoes e servicos na
internet”, destacou.

Paulo Marraccini, presidente do
conselho da Allianz Seguros, defendeu
que a geracdo Y deve ser conscienti-
zada por meio da cultura do seguro.
“O seguro ndo é um produto que o0s
consumidores compram por impulso,
mas sim por necessidade. Precisamos
conscientiza-los a respeito do seguro
de vida como forma de poupanca”,
afirmou.

Raphael de Carvalho apontou que
muitas empresas disponibilizam na in-
ternet informacdes sobre seus produ-
tos. Para ele, isso deixara de ser um di-
ferencial. “As empresas devem procurar
abordagens mais criativas, utilizando
marketing digital e dispositivos moveis
para interagir com seus clientes”.

“Tudo o que fazemos hoje pas-
sa por alguma tecnologia”, apontou
Silas Devai Junior. Segundo ele, fren-
te a essas novas tendéncias, as segu-
radoras devem amenizar os conflitos
existentes entre os canais tradicionais
e os digitais. “As companhias devem
fazer integracdes entre os canais,
pois, além de ter varios canais, é im-
portante que se incorpore novas fun-
¢des de negocios, mais inteligentes”,
comentou.

Educacao financeira

Ao discutir sobre o tema “A educacdo
financeira a servico de uma socieda-
de sustentavel”, o palestrante Hélio
Mattar, presidente do Instituto Akatu
pelo Consumo Consciente, explicou
que a missao da entidade ¢ mobilizar
as pessoas para que utilizem seu poder

transformador, por meio do consumo
consciente. Mattar mostrou que, em 40
anos, a quantidade de pessoas dupli-
card e o consumo, quadruplicara. “O
mundo consome 30% a mais do que
a Terra consegue renovar. A solucdo
vem, em parte, por meio de tecnologias
mais conscientes e também por acoes
publicas. Quem ¢é parte do problema
pode ser também parte da solucio,
basta executar as mudancas”, alertou o
executivo.

O vice-presidente de Pessoas e
Previdéncia da SulAmérica, Renato
Russo, sustentou que a educacio fi-
nanceira tem grande valor. “Tudo é
uma questdo de equilibrio. A educacio
financeira tem que ser entendida pela
capacidade de equilibrar a vontade
de satisfazer um desejo e o beneficio
futuro”.

Resseguros

Encerrando o encontro, o painel “O
resseguro no contexto do crescimento
das coberturas de pessoas” tratou da
expansdo do resseguro no Brasil.

“O ressegurador trabalha com um
determinado nicho de mercado e, ao
mesmo tempo, com intimeras compa-
nhias, o que amplia sua experiéncia no
setor. As resseguradoras tém uma enor-
me gama de desafios, objetivando au-
xiliar as seguradoras e satisfazer as ne-
cessidades de seus consumidores, para
que estes tenham uma vida digna e
saudavel”, afirmou Ronald Kaufmann,
presidente da Scor Re.

Segundo Lucio Flavio Conduru,
diretor-presidente da Bradesco Vida e
Previdéncia, a atividade de resseguro
no Brasil permitira que as empresas
menores tenham a oportunidade de
concorrer com as maiores, o que fa-
vorecera os consumidores. “Todavia, o
proprio resseguro ainda estda um pou-
co distante das necessidades comer-
ciais das seguradoras. Ainda estamos
vivendo uma fase de adaptacdo, que
esta ocorrendo em um momento im-
portante frente a expectativa socioeco-
noémica que foi apresentada nos dois
dias de Forum”, concluiu. =
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Educa Doc qualifica mais de 1600 pessoas

em cinco anos

Programa idealizado pela Marinho Despachantes oferece capacitacao técnica
para agueles que desejam ingressar na area

falta de qualificacdo ¢ aponta como

um dos principais entraves para o
preenchimento das vagas no mercado
de trabalho, mesmo com o exceden-
te de mao-de-obra. Para a Marinho
Despachantes, a situacdo nio é muito
diferente. Numa tentativa de minimizar
essa contradicdo, a empresa, que hoje
conta com mais de 200 colaboradores e
consolidou-se com a maior organizacio
especializada em documentos de vei-
culos no Brasil, criou, ha cinco anos, o
programa Educa Doc.

Nesse periodo, mais de 1600 pesso-
as passaram pelo projeto, que tem por
objetivo oferecer capacitagio sobre le-
gislacio e documentacio de veiculos.
Inicialmente voltado s6 para colaborado-
res, 0 programa foi estendido para pesso-
as com ensino médio completo, gracas a
uma parceria com o Nube e o Centro de
Integracdo Empresa Escola (CIEE).

Convidados brindam os cinco anos do Educa Doc em evento promovido
pela Marinho Despachantes, em Sao Paulo

Treinamento
O treinamento é ministrado voluntaria-
mente por especialistas da Marinho, que
ensinam os participantes a desenvolver os
procedimentos e servicos basicos presta-
dos por uma empresa despachante: como
realizar licenciamentos, transferéncias,
renovacao de carteira de habilitacdo, ao
mesmo tempo em que sio dadas orienta-
¢oes sobre atendimento ao cliente.

A vice-presidente da empresa,
Elza Aguiar, explica que o programa é

constantemente atualizado, conforme
a dinamica e a necessidade do mer-
cado. “Nosso objetivo é oferecer uma
formacio solida para esses aprendizes,
que entram aqui sem nenhum conhe-
cimento profissional, mas saem prepa-
rados para atuar em qualquer empresa
do ramo. Aqueles que obtiverem bom
desempenho durante o treinamen-
to, podem ainda ser contratados pela
Marinho. E uma oportunidade tnica”,
destaca.

APTS debate regulacao de sinistros no
mercado de resseguros

m 14 de setembro, a Associacio

Paulista de Técnicos de Seguros
(APTS) promoveu, na sede do Sindicato
das Seguradoras de Séo Paulo (Sindseg-
SP), o semindrio “A regulacio de sinis-
tros no mercado de resseguros livres”.

O encontro reuniu profissio-
nais como Martin Erny Faller, dire-
tor da Cunnigham Lindsey; Sérgio
Barroso de Mello, advogado da Pellon
e Associados; e Carlos Roberto De
Zoppa, da Cooper Brothers.

Em sua apresentacdo, Martin Faller
destacou a importancia da elaboragéo
de relatorios de qualidade. “E muito di-
ficil fazer um relatério. E um trabalho
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longo, que leva duas, trés horas para
ficar pronto. A linguagem empregada
também é complexa. Por isso, é impor-
tante e necessario adequar as palavras
empregadas, mas tomando muito cui-
dado para ndo empobrecer o material
e, principalmente, néo perder a quali-
dade”, disse.

O advogado Nelson Fontana com-
plementou: “Mais que adequar a lin-
guagem, € preciso que as empresas
percam o mau habito de ndo ler o
clausulado”.

Outro ponto abordado foi a dife-
renca entre as funcoes do perito e dos
regulador. “Sao funcoes distintas, sem

relacdo. O perito determina a causa,
enquanto o regulador tem a funcéo de
analisar sinistro”.

No que concerne a remuneracdo do
regulador, o diretor da Cunnigham foi
taxativo: faltam bons profissionais nes-
se segmento por conta da remuneracéo
inadequada. “Muitas seguradoras e res-
seguradoras discutem bobeiras, como
valor de motoboy para entrega de do-
cumentos, custo com almogo e hospe-
dagem para peritos e reguladores. Néo
da para pagar R$ 450 por hora no si-
nistro residencial, mas R$ 90 no sinis-
tro industrial € um valor extremamente
baixo e desmotivador”, finalizou.



Quem vive cuidando da vida
dos nossos segurados merece os parabeéns.

Uma homenagem
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a deixar a nossa vida
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A reforma do Codigo de Processo Civil

Um grito de alerta: "Matem o piolho, ndo o boi”

V4
bastante antiga e conhecida a lenda popular

do veterinario que, para eliminar os carra-
patos que agrediam o boi, mandou aplicar ta-
manha quantidade de inseticida que matou o
proprio boi. Lembro-me também de quando, ha
alguns anos, uma prefeita de Sao Paulo decidiu
impedir a feirinha de artesanatos que ocorria
aos domingos na Praca da Reptblica, sob o fun-
damento de que havia ali um verdadeiro trafico
de drogas. Existem intmeras outras historias ou
lendas nas quais, para se corrigir um problema,
elimina-se a matriz, a institui¢do na qual o pro-
blema ocorre, em vez de se atacar a verdadeira
causa do problema.

Agora parece que a historia se repete na re-
forma do Codigo de Processo Civil.

Sem duvida, temos problemas muito sérios
com a lentidao no decurso dos processos, den-
tro do Poder Judiciario, tanto no julgamento
dos crimes como nos processos civis. Neste pe-
queno artigo, que chamo de “Grito de Alerta”,
abordarei apenas o Processo Civil.

Quero me prender, especificamente, a dois
aspectos da proposta de reforma: a atribuicéo de
maiores poderes aos juizes e a diminuicao das
possibilidades de recursos.

Primeiro, temos de reconhecer que vive-
mos em um pais com dimensoes continentais.
Temos uma area de 8.547.000 quilometros qua-
drados. A Europa inteira, com seus 49 paises,
tem uma area de 10.498.000 quilometros qua-
drados. Faco esse comparativo para poder refor-
car as incriveis desigualdades existentes entre as
diversas regides do Brasil. Diferencas economi-
cas, sociais, culturais, de formacdo ou crenca re-
ligiosa, apegos regionais, dentre outras, muitas
decorrentes da imensidéo de sua drea.

Ora, com tantas diferencas, nio ha como
se cogitar em conceder maior arbitrio, maior
carga de subjetividades aos juizes, em especial
pelas diferencas culturais, ao mesmo tempo em
que se pensa em reduzir os recursos cabiveis.
Acresca-se a tais diferencas o fato incontroverso
que o dia-a-dia tem nos mostrado relativo a cor-
rupc¢do. Mato Grosso do Sul, Para, Amazonas,
Maranhdo. Enfim as noticias comprometendo
juizes chegam de todos os rincées do Brasil.

Em 10 de setembro passado, recebi a Tribuna
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do Direito, que noticiava em sua primeira pagi-
na: “Juiz ligado ao PCC ¢ afastado pelo TJ-SP”.

Em 23 de agosto, a Folha de Sao Paulo, pu-
blicou entrevista com o Corregedor Nacional
de Justica, dr. Gilson Dipp, que afirmou: “A
magistratura nio tem uma blindagem contra a
corrupcdo”. E destacou ainda: “As inspecdes do
Conselho Nacional de Justica em 17 tribunais
mostraram que as macds podres” — juizes sob
suspeicdo — ndo eram tdo pontuais como ele
imaginava. “Isso foi surpreendente, chocante”.
Em dois anos, o CNJ puniu 36 juizes. Ou seja,
média de 1,5 juiz por més.

O bom senso deveria prevalecer, oras.
Enquanto tivermos tantas diferencas culturais
entre as diversas regides do pais, e enquanto
formos agredidos por tantas noticias de cor-
rupcao, niao poderemos pensar em reduzir o
numero de recursos e, menos ainda, em am-
pliar os poderes dos juizes, conferindo-lhes a
oportunidade de atuarem com maior grau de
subjetividade.

Sem o menor medo de errar, afirmo que a
morosidade do Poder Judiciario, no tocante aos
processos civis, nao reside na quantidade de re-
cursos possiveis, mas, sim, na falta de estrutura
do proprio Poder Judiciario, no numero insufi-
ciente de juizes, os quais frequentemente tém
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e vice-presidente
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"Nao poderemos pensar em reduzir o nimero de
recursos e, menos ainda, em ampliar os poderes
dos juizes, conferindo-lhes a oportunidade de
atuarem com maior grau de subjetividade”

de atender a trés ou quatro comarcas diferentes,
na falta de recursos tecnolégicos, na qualifica-
¢do insuficiente do pessoal administrativo dos
tribunais, na ma remuneracéo de todo esse pes-
soal, dentre outras causas.

O jornal Folha do Estado, de Mato Grosso
do Sul, do dia 5 de setembro, noticiou na pri-
meira pagina: “Greve e falta de juizes atrasam
processos em quase dois anos”.

Alias, se exercitarmos nossa memoria, lem-
braremos que a criacdo inicial dos Juizados de
Pequenas Causas, hoje denominados Juizados
Especiais de Causas Civeis, admitindo um uni-
co recurso, prevendo a informalidade inclusive,
teve por escopo a celeridade processual. E no
que deu?

Atualmente, na capital de Séo Paulo, desde a
propositura até a decisao recursal, o tempo mé-
dio tem sido de 24 meses. Ressalte-se que s6 tra-
mitam nesses juizados as causas mais simples,
que ndo exigem provas técnicas, como pericias.

Como se vé, o problema nio é a existéncia
de recursos, mas sim a falta de estrutura. Ndo
se criou uma propria, especifica dos juizados.
Aproveita-se, em grande parte, a estrutura da
justica comum.

Tenho a experiéncia pessoal de proces-
sos dormindo nos escaninhos dos Tribunais,
aguardando o impulso processual (o juiz deve
impulsiona-lo) ha trés ou quatro anos. Estao no
primeiro grau. Contra eles néo foi interposto re-
curso algum. Na Justica Federal entao! E melhor

nem comentar. Tenho uma acéo pleiteando a re-
peticdo do indébito, completando 18 anos. Foi
proposta em 1992. Nao teve prova técnica nem
nada especialmente complexo.

Contrariamente a todo o exposto, temos o
bom exemplo do Rio Grande do Sul. La, em mé-
dia, desde a propositura da acéo até a decisdo
pelo Tribunal de Justica local consome-se no
maximo trés anos. O Codigo de Processo Civil
la e ca é o mesmo. Mas 1a funciona. A conclusao
é simples: 1a eles se estruturaram.

Assim, como se vé, os problemas da demo-
ra judicial ndo estdao nos recursos e, ainda, com
tanta corrupcao, ndo se pode pensar em alargar
os poderes dos juizes.

Proponho, para se atingir a celeridade pro-
cessual, que se privatizem os trabalhos adminis-
trativos do Poder Judiciario, que se eliminem
os entraves burocraticos dos processos, que se
confira ao advogado da parte a opcdo de pro-
mover pessoalmente a entrega da citaco inicial
ou intimacdes pessoais a outra parte, que do-
tem o Poder Judiciario com a estrutura neces-
saria, pessoal e tecnologica, que se incentive o
processo eletronico, dentre outras. Ai, sim, as
verdadeiras causas do problema estardo sendo
atacadas.

O importante é conseguir a celeridade pro-
cessual, porém mantendo as possibilidades e o
interesse na busca da verdade real. Acelerem o
processo, mas mantenham a justica. Ou seja:
“Matem o piolho, ndo o boi”. &
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A regulacao de sinistros do seguro Garantia

Ainformagéo de que o seguro garantia terd
um grande desenvolvimento nos proxi-
mos anos tornou-se unanimidade. Sao diversas
oportunidades como o Plano de Aceleracdo do
Crescimento (PAC), as obras do Pré-sal, Copa
do Mundo de 2014 e Olimpiadas de 2016.
Podemos destacar também a possibilidade de
oferta desse seguro nas acoes que requerem
a garantia do juizo e da descoberta por parte
da iniciativa privada quanto sua utilizacdo em
operacoes, como adiantamentos e retencdes de
pagamentos e a propria garantia de execugao.

Entretanto, pouco se diz a respeito dos si-
nistros relacionados ao Seguro Garantia. Por um
lado, existe a crenca de que a garantia de obri-
gacoes contratuais sequer apresenta um grande
numero de eventos. Isso tende a ser real, desde
que os critérios de selecdo sejam adequados, hi-
potese que se aplica a todos os ramos de seguros.

Ao se falar em selecdo de riscos, imediata-
mente se apresentam os critérios de avaliacdo
cadastral do tomador (empresa contratada para
executar uma obra, prestar um servico ou for-
necer mercadorias, matéria-prima ou equipa-
mentos), seu historico, sua capacidade de exe-
cutar, juntamente com a capacidade de pagar,
entre outros fatores.

De fato, a avaliacdo do garantido permanece
como um dos itens mais importantes de todo
o processo de subscri¢do. Mas ha um fator que
nao pode ser negligenciado: a complexidade da
sociedade atual também se reflete nos contratos
que propicia, nas relacdes que se estabelecem
entre os contratantes, na execucao dos projetos,
servicos e empreitadas ajustados entre as partes.

O seguro garante o fiel cumprimento das
obrigacdes assumidas pelo tomador no contrato
principal. Embora a clausula com tal especifi-
cacdo se reporte a outras regras constantes da
apolice, percebe-se que a amplitude apresenta-
da nessa afirmacdo requer um confinamento a
normas de convivéncia empresarial, a estipula-
¢des do ordenamento civil e, claro, a questoes
suscitadas pela pratica, a solugdes oferecidas
pela jurisprudéncia.

A fidelidade exigida no cumprimento das
obrigacdes nao pode ultrapassar os limites da
razoabilidade. O prestador de servigos, por
exemplo, que ndo consegue evitar as faltas oca-
sionais de seus funciondrios, certamente estara
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sujeito as penalidades estabelecidas no contrato
principal, mas nao é tal fato que caracterizara
um sinistro exatamente, porque faltas eventuais
raramente autorizam a justa rescisao contratual.
Ha que haver maior profundidade na falha para
caracterizar a inexecucao, para autorizar a res-
cisdo unilateral do contrato.

Os termos empregados até aqui, fidelidade,
razoabilidade, faltas eventuais e profundidade
estdo todos carregados de forte subjetividade.
Séo termos equivocos. Todos evocam significa-
coes diferenciadas, dependendo do ponto de
vista, do problema em foco, da situagdo a ser
resolvida.

Ao lado da avaliacao cadastral do garantido,
ha que se encontrar espaco para a avaliacdo dos
contratos, ndo apenas nos aspectos elementares
como prazo, valor, tipo de contrato e regras de
prorrogacdo, mas também nos aspectos rela-
cionados as obrigacdes ali estabelecidas e, em
especial, nas multas, nas clausulas penais, nas
obrigacdes trabalhistas, nas obrigacoes previ-
denciarias, nas hipoteses de rescisio e na garan-
tia por prazo complementar.

Nao podemos esquecer que esse seguro, no
regime aberto de resseguros, perdeu algumas
caracteristicas que impediam ou evitavam a
ocorréncia de uma série de sinistros: todas as
seguradoras tinham imediato conhecimento de
qualquer evento, pois este era anotado no ca-
dastro unico, centralizado no IRB, e todas tra-
balhavam com esse mesmo ressegurador.

Esse acompanhamento, quase imediato, dos
apontamentos praticamente desapareceu. Seja
porque haja varios resseguradores em operacao
no pais, seja porque as seguradoras tém limites
até onde exercem plena autonomia de aceita-
¢do, seja porque ndo existe mais um cadastro
unico para os tomadores, seja, enfim, porque
ndo existe um sistema tnico de informacoes so-
bre sinistros para esse ramo.

Sendo possivel a um mesmo garantido tra-
balhar com varias seguradoras, se estas nao en-
contrarem formas de trocar informacoes sobre
a ocorréncia de sinistros, tera desaparecido um
dos fatores de pressdo que existia para a solucéo
dos problemas e discussdes entre as partes.

Acredito na competéncia de organizacio dos
profissionais desse mercado e tenho certeza de
que esse desafio sera superado. Hi

Por Adilson Neri
Pereira

Diretor da Pereira
Advocacia
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ACE e homenageada por seus dez anos de

patrocinio a Vivenda da Crianca

ecentemente, a ACE Seguradora

foi homenageada por completar
dez anos de patrocinio a Vivenda da
Crianga, instituicdo que atende men-
salmente 1200 familias na regido da
subprefeitura de Parelheiros, a mais
carente da periferia de Sao Paulo. O re-
conhecimento foi feito em evento que
contou com a presenca do presidente
e CEO da companhia, Marcos Aurelio
Couto. Na oportunidade, foi descerra-
da uma placa comemorativa, fixada em
uma das paredes da entidade.

“Toda a equipe da ACE esta gratifi-
cada por ter participado ativamente do
desenvolvimento da Vivenda ao longo
dessa década. Em seu inicio, a enti-
dade cuidava exclusivamente de um
grupo de criancas em situacdo de risco
social. Hoje, a instituicdo oferece men-
salmente apoio e oportunidades para

Marcos Aurélio Couto, presidente e CEO da ACE, e Rubens Nogueira Filho,
presidente da Classic, descerram placa comemorativa

4 mil pessoas de todas as faixas etarias
de Parelheiros”, disse Marcos Couto.
Atualmente, a entidade proporciona
educacdo complementar, trés refeicoes
diarias, formacdo profissional, atendi-
mento direto a familiares em condicoes

de vulnerabilidade no proprio domici-
lio e outras acoes.

“Este historico momento foi imorta-
lizado com a entrega da placa”, comen-
tou Marcio Pires, presidente da Vivenda,
durante a homenagem a ACE.

Coface comemora sucesso em acoes do
Coface Sustentavel

pds anunciar no primeiro semes-

tre deste ano a ampliacdo de seu
programa de responsabilidade socio-
ambiental, a Coface, empresa lider
do segmento de Seguro de Crédito
no Brasil, ja tem motivos para come-
morar. Atuando nos trés pilares da
sustentabilidade, a empresa estabele-
ceu uma parceria com a ONG Bororé,
que atua na comunidade do Jardim
Lucélia, no Grajau (SP), e tem realiza-
do algumas importantes acdes em prol
da comunidade.

Pelo terceiro ano consecutivo a
Coface participou da Campanha do
Agasalho e, neste ano, atingiu seu
recorde de arrecadacdo, alcancan-
do a marca de 405 pecas de roupas,
que foram encaminhadas ao Bororé e
também ao Fundo de Solidariedade e
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Desenvolvimento Social e Cultural do
Estado de Sao Paulo.

A fim de proporcionar momen-
tos de diversio aos moradores do
Jardim Lucélia, a seguradora realizou
uma campanha interna para arreca-
dar mantimentos e materiais para a
realizacdo da festa julina do Instituto
Bororé. A quermesse também anga-
riou recursos para a manutencdo das
atividades da ONG. Além de material
descartavel, a empresa arrecadou em
uma semana aproximadamente 100
kg de alimentos.

Dentre as atividades do Coface
Sustentavel, também destaca-se a re-
cente campanha interna de arreca-
dacdo de roupas de cama, edredons,
travesseiros e toalhas, para suprir uma
necessidade do Bororé.

Atuando nos
trés pilares da
sustentabilidade,
a Coface
estabeleceu uma

parceria com a
ONG Bororeé

A Coface também doou oito com-
putadores usados para a ONG Geragéo
Vida Nova, visando auxiliar na inclusdo
digital de adolescentes e jovens mora-
dores das favelas do Piolho, Buraco
Quente, Comando, Buté e Zoido, todas
localizadas nas imediacoes da Avenida
Jornalista Roberto Marinho.
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Mercado

Modulo comemora 25 anos com nova versao
do Risk Manager

Empresa aposta em crescimento de 20% no exterior

Modulo, empresa brasileira lider

mundial em solucoes para automa-
€30 em governanga, riscos e compliance,
completou em agosto 25 anos de exis-
téncia e, para celebrar a data, promoveu
uma grande festa no Vivo Rio, casa de
shows na Zona Sul do Rio de Janeiro.

A historia desses 25 anos da em-
presa confunde-se com o desenvolvi-
mento da tecnologia no Brasil. Em sua
fase mais recente, a Modulo esta se ex-
pandindo também no exterior, ja conta
com escritérios nos Estados Unidos e
na Europa e a cada ano alcanga marcas
mais sélidas e nimeros mais consisten-
tes também fora do pais.

A empresa foi fundada por trés co-
legas da faculdade de Informatica da
UFRJ. Fernando Nery, Alberto Bastos
e Alvaro Lima estdo até hoje a frente
da Moédulo, mas seu projeto cresceu
e hoje conta com 340 colaboradores,

que foram trazidos de todas as filiais da
empresa, incluindo as do exterior para
a comemoracdo. Clientes e parceiros
também foram convidados, totalizan-
do 1.200 pessoas. Estiveram presen-
tes clientes de todos os setores, como
Seguros, Telecomunicacoes, Energia,
Financeiro, Saude e Governo, além dos
participantes do 8° GRC Meeting, even-
to organizado anualmente pela Modulo.

el |
[
Sécios da Médulo brindam os 25 anos da empresa

Durante a noite, os diretores lem-
braram algumas pessoas especiais
para empresa. Foram homenagea-
dos o professor da UFRJ, Raymundo
de Oliveira; o primeiro colaborador,
Helcio Tonnera; e o primeiro cliente,
Giosaphat Gazzaneo. Os funcionarios
mais antigos ganharam prémios, como
viagens internacionais e nacionais e
relogios.

BB e OdontoPrev firmam parceria para
atuacao no mercado de odonto

Banco do Brasil, por meio de sua

subsidiaria integral BB Seguros,
e a OdontoPrev assinaram, em 19 de
agosto, memorando de entendimentos,
sem efeito vinculante, para atuagio no
desenvolvimento e comercializacdo de
produtos do ramo odontolégico. A par-
ceria estratégica envolve estudos para a
criacio de empresa com participacdo
de 75% da BB Seguros e de 25% da
OdontoPrev em seu capital social.

Além disso, a parceria prevé que a
BB tera participacdo indireta de 10%
do capital social total da OdontoPrev,
por intermédio de uma holding a ser
constituida pela propria BB, Bradesco e
ZNT Participagoes.

Pelo acordo, os canais de distribuicio
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do BB serdo utilizados pelo prazo de dez
anos e em carater de exclusividade na
comercializacdo de produtos do ramo
odontologico provenientes da parceria.
Esta prevista ainda a distribuicdo exclu-
siva para os funcionarios do BB, seus
dependentes e seus mais de 53 milhoes
de clientes.

“Essa parceria mostra uma mudanca
na nossa estratégia para a area de sau-
de. Vamos atuar agora com foco especi-
fico na area dental e a nossa expectati-
va é de que a sinergia entre a oferta de
servicos e o canal bancario pode ter um
grande éxito. A nossa grande capilari-
dade nos permitira ser um dos grandes
colocadores de planos odontologicos
no pais”, afirmou o vice-presidente de

Negocios de Varejo do Banco do Brasil,
Paulo Rogério Caffarelli.

Para o diretor-presidente da
OdontoPrev, Randal Zanetti, a asso-
ciacdo consolida a companhia como a
maior operadora na area de odontolo-
gia do pais e possibilita aos parceiros
explorar as oportunidades que o mer-
cado brasileiro oferecera nos proximos
anos. “Além de criar, conjuntamente
com o Bradesco, um canal de distribui-
¢ao unico no Brasil, a associacdo com o
BB fortalece o compromisso da compa-
nhia, de seus acionistas, colaboradores
e de seus controladores em construir
uma operacio de classe mundial e uma
das lideres do segmento no mundo”,
disse o executivo.



Seguros de transportes Berkley:
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Mercado

Empresas realizam promocoes com
titulos de capitalizacao

tender com qualidade as necessida-

des de seu cliente nao é mais um
diferencial, ¢ uma regra. E o minimo
esperado ao se contratar um servico.
Nos dias de hoje, a corrida no merca-
do é contra o tempo e, para enfrentar
a concorréncia, com larga vantagem, é
preciso oferecer o menor prazo e solu-
¢oes com agilidade.

Este é um dos grandes diferenciais
dos titulos de capitalizacdo da moda-
lidade incentivo, um dos produtos
oferecidos pela Aplub Capitalizacio.
Muitas empresas desconhecem os be-
neficios deste tipo de titulo. Trata-se de
uma alternativa para o meio empresa-
rial realizar promocdes com sorteios
de prémios, em tempo reduzido. Os
titulos proporcionam maior agilidade e
menos burocracia que as autorizacoes
de promocdes habituais. “Uma promo-
¢do pode ser viabilizada em até 15 dias,
dependendo da situacdo, atendendo
as necessidades urgentes dos empre-
sarios para elaboracdo destas acdes
comerciais”, explica Ricardo Athanasio
Felinto de Oliveira, vice-presidente da
Aplub Capitalizacéo.

Outra grande vantagem em reali-
zar promocdes com base em titulos de

Previdéncia

Capitalizacao

Beneficios Assisténcia

Pilares operacionais que compdem
o Grupo Aplub
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capitalizacdo, conforme Felinto, esta
no resgate de parte do investimento ao
término da acdo de incentivo as vendas.
Ele conta que a Aplub tem sido procu-
rada por grandes empresas do merca-
do nacional interessadas neste produ-
to. Felinto cita o Grupo Nestlé, como
exemplo, que escolheu a Aplub para
prestar esse servico. A empresa criou as
promocoes “MAGGI leva vocé para vi-
ver a magia do futebol na Africa do Sul”
e “O Fantastico Més dos Chocolovers”.
Além disso, companhias do ramo segu-
rador, como Confianca Seguros, Tokio
Marine e ACE Seguradora, utilizam
esta modalidade de titulo para realizar
promocgodes de seus produtos, associan-
do-os a sorteios, de modo a fidelizar
segurados e corretores de seguros. Os
sorteios das promogdes sdo lastreados
por titulos de capitalizacdo da Aplub.

A Aplub Capitalizacao é lider na-
cional em pagamento de prémios, por
meio de titulos de capitalizacdo. A
sociedade de capitalizacdo teve cres-
cimento surpreendente em 2009, de
203,47% sobre 2008, sendo, pelo se-
gundo ano consecutivo, a sociedade de
capitalizacdo que mais se desenvolveu
no Brasil. De janeiro a junho de 2010,
a AplubCap pagou mais de R$ 55 mi-
lhdes em sorteios. Com este resultado,
a Aplub continua também sendo lider
em crescimento: 253% em relacdo ao
mesmo periodo em 2009. Os dados
sio da Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep).

Aposta em produtos inovadores
amplia crescimento do Grupo
Aplub

A Aplub Capitalizacdo vem superan-
do seus resultados ano apds ano, em
ritmo acelerado de progressio. Esse
desempenho resulta da postura empre-
endedora do Grupo Aplub que apos-
tou, nos ultimos anos, na ampliacdo de

seus produtos para expandir e atingir
diferentes setores do mercado — areas
de Previdéncia, Capitalizacdo, Seguros,
Beneficios e Assisténcia — e da socieda-
de - classes C, D e E.

Esta acdo inovadora esta mar-
cando o ano de 2010 como um dos
mais importantes da empresa. O gru-
po vem acumulando premiacdes por
sua atuacdo em Previdéncia, Seguros
e Capitalizacdo. O periodo é de ampla
transformacdo e intenso crescimento,
com modernizacido de processos e in-
vestimento na expansio dos negocios.
Prova disso é o fato de ter alcancado
seus melhores resultados nos ulti-
mos anos em ranking nacionais e da
Regidao Sul. Na edicdo de 2010 das
500 maiores empresas do Sul, a em-
presa subiu 73 posicoes (de 239° para
166°). Ja no ranking das 100 maiores
do Rio Grande do Sul, subiu 28 po-
sicoes (de 94° para 66°). Outro des-
taque neste ranking estadual é que
o grupo ficou em segundo lugar em
crescimento da receita, com amplia-
cdo de 79,71% no periodo avaliado.
Para o proximo ano, o Grupo plane-
ja estar entre as 50 maiores do Rio
Grande do Sul e as 150 maiores do Sul
do pais. As pesquisas foram realizadas
pelo PricewaterhouseCoopers e pela
Revista Amanha.

A empresa ainda figura na edicéo
de 2010 das 1000 maiores empre-
sas nacionais, realizada pelo Valor
Econdmico, entre as 50 maiores em-
presas de Vida e Previdéncia, ocu-
pando a 20° posic¢do. Entre outras pre-
miacOes recebidas recentemente, estio
o VII Troféu JRS, de 2009, pela opera-
¢do de microsseguros, oportunizando
seguridade as classes populares.

Em 2010, o Grupo Aplub teve seu
trabalho reconhecido com o Troféu
Gaivota de Ouro, premiacdo reali-
zada pela Revista Seguro Total e pelo
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Portal Planeta Seguro, na categoria
“Exceléncia em  Responsabilidade
Social”, com os projetos sociais da
EcoAplub.

Grupo Aplub

Antecipar tendéncias continuamente e
apresentar solucdes diferenciadas para
o mercado levou a expansao da Aplub,
dando origem ao Grupo Aplub, com
ampla rede de negocios. Além do seg-
mento de Previdéncia, que deu origem
a associacio em 1964, o Grupo divi-
de-se em: Aplub Capitalizacdo, Aplub
Seguros, EcoAplub e FundAplub.
“Para manter a exceléncia de todos es-
tes servicos, a instituicdo investe cons-
tantemente em melhorias estruturais
e de atendimento, bem como na sua
ampliacdo, atingindo atualmente os
principais estados brasileiros”, explica
Ricardo Felinto.

Aplub Previdéncia

A Aplub Previdéncia, segmento que
deu origem ao Grupo Aplub na déca-
da de 1960, conquistou a confianca de
seus associados pela seriedade de sua
atuacdo. Tendo como principais pro-
dutos Pectlio e Renda Mensal, o pa-
gamento dos beneficios é o principal
compromisso da Aplub, que tem sido
cumprido fielmente nestes 45 anos de
existéncia. Atualmente, possui aproxi-
madamente 51 mil associados, com o
pagamento de aproximadamente sete
mil beneficios por més, contabilizando
cerca de R$ 40 milhdes por ano. Na
area de microsseguros, soma cerca de
um milhao de associados.

Aplub Capitalizacao

Inserida no maior mercado de titulos
de capitalizacdo do mundo, a Aplub
Capitalizacdo antecipa tendéncias e
oferece as melhores solucoes para o
mercado, tanto para pessoas fisicas
quanto juridicas. Uma das apostas
mais bem-sucedidas do Grupo em di-
versificacdo de negocios, a AplubCap,
fundada em 1996, vem superando
seus resultados ano apos ano, em um
ritmo acelerado de progressao.

Diretoria do Grupo Aplub recebe Troféu Gaivota de Ouro 2010

FundAplub

A Fundacio Aplub de Crédito
Educativo (FundAplub), criada em
1974, teve origem na iniciativa pionei-
ra do Grupo Aplub de introduzir o cré-
dito educativo no Brasil. A FundAplub
¢ uma instituicdo privada, de carater
social, que participa ativamente no
processo de crescimento educacional
do Pais, tratando o crédito educativo
como incentivo para a formacio supe-
rior. A fundacéo consolidou e propagou
seu Programa de Crédito Educativo fir-
mando convénio com instituicdes de
ensino superior de todo o Brasil, bene-
ficiando mais de 60 mil estudantes.

A seriedade da FundAplub le-
vou a entidade a ser consultada pelo
Ministério da Educacdo (MEC), quan-
do foi lancado o Programa de Crédito
Educativo pelo Governo Federal. Além
disso, o trabalho realizado pela fun-
dacdo em prol da cultura e da edu-
cacdo foi destaque em publicacido da
Organizacdo das Nacoes Unidas para
Educacdo, Ciéncia e Cultura (Unesco),
em que foi reconhecida internacional-
mente como uma das melhores institui-
¢des de incentivo e apoio a educacéo.

EcoAplub

O Grupo Aplub levou no sentido li-
teral a acdo de preservar a natureza,
antes mesmo de o tema meio ambiente

Aplub
Capitalizacao

Aplub
Previdéncia

EcoAplub

Aplub
Seguros

FundAplub

Composicao do Grupo Aplub

virar principal pauta de discussdo en-
tre as grandes nacdes. Em 1974, a
Aplub adquiriu uma area com cerca
de um milhdo de hectares na Floresta
Amazonica, maior reserva florestal pri-
vada do Pais. Desde a sua aquisicao até
os dias de hoje, manter a regido pre-
servada é um dos grandes desafios da
empresa.

Em busca de uma solucio para
manter a drea intacta, foi criada, em
2008, a EcoAplub, que tem como prin-
cipal objetivo arrecadar fundos para a
preservacédo da gleba, bem como apoiar
projetos sociais e ambientais, por meio
da comercializacao de titulos de capi-
talizacao. S
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Uma janela para o novo

Congresso apresentou as novidades do setor de Recursos Humanos e
destacou a importancia dos beneficios aos funcionarios

ntre os dias 17 e 20 de agosto, a

Associacdo Brasileira de Recursos
Humanos (ABRH-Nacional) promo-
veu, em Sdo Paulo, a 36* edicdo do
Congresso Nacional sobre Gestdo de
Pessoas (Conarh), considerado o maior
evento do segmento da América Latina
e terceiro maior do mundo.

O tema central dessa edicdo foi “Uma
janela para o novo”, que pretendia ex-
por todas as mudancgas que ocorreram
nas organizacoes apos a crise econdmica
que abalou o mundo, reunindo concei-
tos, tendéncias e praticas exemplifica-
doras desse novo cendrio. “Com o ob-
jetivo de explorar o tema, optou-se por
trabalhar em cinco eixos, ou passos fun-
damentais para lidar com o novo: des-
cobrir, atrair, alinhar, realizar e avancar.
Isso porque, numa sequéncia dinamica,
formam um ciclo em que: descobre-se
a necessidade do novo; atrai-se o que
e quem sa0 necessarios para esse NOvo
momento; alinha-se todo o processo e
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todas as pessoas; realiza-se, ou seja, faz
acontecer, sempre olhando para frente,
e avan¢a para um novo ciclo”, expli-
cou Leyla Nascimento, presidente da
ABRH-Nacional.

Durante os quatro dias de con-
gresso foram apresentadas mais de 30
atividades, entre palestras magnas, pa-
lestras simultaneas, cases, oficinas, {6-
runs e debates, por profissionais reno-
mados nacional e internacionalmente,
que levaram toda a expertise para os
congressistas.

Entre os palestrantes e debatedores
estavam Bill Fischer, professor do IMD,
da Suica, e especialista em Inovacio e
Tecnologia; Peter Felix, da Associacdo
Mundial de Headhunters (AESC), dos
Estados Unidos; Bernardo Gradin,
presidente da Braskem; Tony Santora,
vice-presidente executivo de solucdes
globais da Right Management, dos
Estados Unidos; Luiz Domenech, pre-
sidente da Comgas; Marcelo Cardoso,

vice-presidente de Desenvolvimento
Organizacional e Sustentabilidade da
Natura; Horacio Quirés, do grupo El
Clarin, da Argentina; entre outros con-
ceituados profissionais.

Segundo Leyla, toda a estrutura do
Conarh é elaborada e desenvolvida por
profissionais reconhecidos em sua drea
de atuacdo. “Esses lideres e consultores
de empresas sdo voluntarios e se reu-
nem quinzenalmente com o objetivo
de discutir os principais acontecimen-
tos, as praticas, as tendéncias e os desa-
flos para o gestor de pessoas no Brasil e
no mundo”, explicou.

O Conarh é realizado pela ABRH-
Nacional e tem a copromogio ins-
titucional da Associacdo Brasileira
de Recursos Humanos de Sio Paulo
(ABRH-SP).

Expo ABRH
Todos os anos, durante os quatro
dias de Conarh, seus expositores,
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A Brasil Insurance

esta trazendo

uma nova forca
para 0 mercado:
a forca da uniao.

A Brasil Insurance chega ao mercado como o maior grupo de corretagem de
seguros do Pais. Com presenca nacional, unindo 27 empresas de grande expressao,

todas dentre as lideres em seus mercados e reunindo os melhores profissionais.

O grupo ja nasce com solidez, experiéncia, credibilidade, especializacéo e alta
qualidade operacional para garantir aos seus clientes o que ha de melhor no
mercado de corretagem, consultoria e administracdo de seguros.

Brasil

Insurance

Nossa unido faz a sua forca.

A Brasil Insurance no Brasil:

A&M CORRETORA, ALMAC CORRETORA, ANCORA CORRETORA, APLICK CORRETORA, APR CORRETORA,
BARRASUL CORRETORA, BASE BRASIL PLUS CORRETORA, CARASSO CORRETORA, CORRETA CORRETORA,
DURASEG CORRETORA, FMA CORRETORA, FRAN CORRETORA, GDE CORRETORA, 4K CORRETORA,
LAPORT CORRETORA, LASRY CORRETORA, MONTEJO CORRETORA, MEGLER CORRETORA, NEVAL CORRETORA,
PROMOVE CORRETORA, RETRATO CORRETORA, ROMAP CORRETORA, SERCOSE CORRETORA,
STATUS CORRETORA, TRIPLIC CORRETORA, VICTRIX CORRETORA, YORK BRUKAN CORRETORA.
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importantes empresas de diferentes
setores, apresentam seus produtos e
servicos no Expo ABRH, abrindo reais
oportunidades de fechamento de ne-
gocios, além de promover o encontro
entre clientes e fornecedores que atu-
am com Recursos Humanos e Gestdo
de Pessoas.

Além dos mais de 140 expositores,
a exposicdo contou com espacos dife-
renciados como o Espaco Mulher, o
Giro de Negocios, o Espaco Cultural e
o Cyber Café e ofereceu palestras gra-
tuitas sobre temas variados.

A seguir, saiba o que algumas das
empresas apresentaram no congresso.

Amil

Na 36 edicao do Conarh, a Amil levou
ao congresso a grandeza da marca do
Grupo, que recentemente incorporou
a Medial Saude. A empresa também
apresentou sua Unidade de Correcéo
Postural, um centro de tratamento e
prevencao de dores no corpo por meio
de um moderno servico de fisioterapia.
“Para ser avaliado por nossa equipe, o
visitante preenchia um breve cadastro
e respondia a um questionario. Em se-
guida, ele recebia uma lamina com o
resultado do teste, contendo login e se-
nha para realizar o acompanhamento.
Também foi possivel fazer exercicios
com orientacdo de profissionais”, co-
mentou Anselsmo Martins, diretor co-
mercial da Amil.

“A Amil participa do Conarh por
compreender o papel estratégico que
as areas de Recursos Humanos exercem
dentro das organizacoes. Fomentar
o conhecimento por meio do relacio-
namento é um forte principio em que
acreditamos”, afirmou o diretor.

Bradesco Seguros

“Participar do maior evento de bene-
ficios e recursos humanos da América
Latina € muito importante para a
Bradesco Seguros, uma vez que somos
uma empresa é altamente focada em
beneficios direcionados para empresas.
Fazer parte deste evento tem tudo a
ver conosco”, garantiu o presidente da
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Bradesco Seguros, Marcio Coriolano.

Para este ano, a seguradora apresen-
tou uma nova linha de produtos, ba-
tizados de Perfil. “Esses produtos sio,
em média, 30% mais baratos que um
produto de Bradesco Saude tradicio-
nal, de rede nacional, mas sem perda
de qualidade. A diferenca desses pro-
dutos para os normais é sua area de
abrangéncia, que é mais limitada. Essa
nova geracdo de produtos foi desenha-
da pensando no fato de que, muitas
vezes, ndo faz sentido pagar mais caro
por um beneficio de ampla abrangén-
cia se a pessoa raramente se desloca de
sua regiao”, explicou o executivo.

Por ser mais restrito territorialmen-
te, a seguradora tem a possibilidade
de fazer uma selecio de uma rede de
prestadores de servicos mais parceira.
“Quando se restringe a abrangéncia,
consegue-se formar uma rede de pres-
tadores de servicos mais enxuta. Com
isso, concentra-se o atendimento ao
cliente em um nuimero menor de pres-
tadores que, ganhando em quantidade,
conseguem fazer um preco mais em
conta para a seguradora. E uma contra-
partida. Além disso, eleva-se a qualida-
de do atendimento ao cliente e é possi-
vel também realizar um gerenciamento
mais proximo”, esclareceu Coriolano.

Central Nacional Unimed

Segundo o diretor de Produtos e
Operacoes da  Central Nacional
Unimed, dr. Marco Antonio Eckert,
“a participagdo da Central Nacional
Unimed foi mais institucional, pois o
Conarh é uma excelente oportunidade

Anselmo Martins, da Amil

Marcio Coriolano, da Bradesco Seguros

para aproximar a operadora nacional
do Sistema Unimed de seus contratan-
tes, ou seja, 0s profissionais de recursos
humanos”.

Assim como o artista tem de ir aon-
de estdo seus publicos, uma operadora
de planos de satide corporativos tém de
estar proxima dos profissionais de RH.
“Sao eles que focalizam as necessida-
des dos colaboradores das empresas e
de seus familiares, nos periodos de ne-
gociacdo e de vigéncia dos contratos”,
afirmou o diretor.

A expectativa da Central, ao parti-
cipar do congresso foi expor a marca,
dialogar com os profissionais de RH,
trocar experiéncias e informacdes so-
bre o mercado. “Além, é claro, de apro-
veitar a ocasido para saber mais sobre
novas praticas de RH, visando ao nosso
publico interno”, destacou.

Inpao Dental

“O evento foi fundamental para nos,
pois o Conarh é um congresso que nos
permite ver nossos clientes e corretores,
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Carolina Abrahao

Claudio Martins Aboud, da Inpao

ou seja, toda a parte de comercializacéo
dos nossos produtos”, disse Claudio
Martins Aboud, diretor administrativo
financeiro do Inpao Dental.

O tema do Conarh permitiu a ope-
radora abordar fortemente a tecno-

logia que esta sendo implantada em
seu produto. “Trouxemos um produ-
to chamado Sistema Inpao de Gestao
Odontologica, que controla toda nos-
sa empresa, da parte dos tratamentos
até as dreas administrativa, financeira
e comercial. E um sistema operacional
totalmente desenvolvido internamente,
que faz a gestdo de todas as areas da
nossa empresa, unificando e tomando
medidas necessarias para que as perdas
fiquem proximas a zero”.

Itad

Pela primeira vez no Conarh, o Itau
foi o patrocinador exclusivo da Sala
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de Inovacdo. “O objetivo desse es-
paco € reunir novos conceitos, me-
todologias, pesquisas e propostas de
recursos humanos, além de apresen-
tar diferentes pontos de vista sobre o
tema”, disse Theila Kanno, do departa-
mento de Acdes Comerciais e Crédito
Consignado do Itau.

A companhia apresentou o produto
Crédito Consignado, um empréstimo
com desconto de prestacdes em folha
de pagamento. “Como o desconto é re-
alizado em folha, o trabalhador recebe
seu salario com o valor da prestacéo
devida ao banco ja deduzido. Dai a
importancia de participarmos da feira.
Antes de ofertarmos o produto ao clien-
te final, é preciso que tenhamos um re-
lacionamento mais préximo com o RH,
uma vez que o Crédito Consignado é
um beneficio que a empresa, por meio
do departamento de recursos huma-
nos, oferece aos seus funcionarios”, ex-
plicou Theila.

MetLife
Em seu segundo ano como patrocina-
dor Ouro do Conarh, a MetLife apre-
sentou nesta edicio o novo produto
incorporado a sua grade de negaocios, o
Odontologico. “No negocio de odonto-
logia, o relacionamento com a empre-
sa, com o RH, é extremamente impor-
tante”, afirmou José Roberto Marmo, a
época, presidente da companbhia.
Focada na apresentacio de sua area

de Odontologia, a companhia apresen-
tou aos participantes do congresso a
busca por dentistas credenciados por
meio de SMS, um servico inédito en-
tre operadoras de planos odontolégicos
no Brasil. Pensando na mobilidade dos
clientes e nos beneficios de uma ferra-
menta dinamica e de facil utilizacdo,
sempre que solicitado pelo cliente, a
MetLife enviara por SMS trés op¢des de
dentistas mais proximos da localiza¢do
do associado, incluindo dados como
nome, telefone e endereco. “A MetLife
¢ a primeira empresa de planos odon-
tologicos a trabalhar com essa facili-
dade no pais. O cliente que estiver na
rua, sem acesso a internet, pode enviar
a MetLife um SMS, sem nenhum custo
adicional, independente de operadora,
e receber indicacdes de clinicas mais
proximas ao CEP indicado”, esclareceu
Marmo.

Ao lado de seu estande, a MetLife
montou um espaco, no qual era pos-
sivel presenciar o atendimento rea-
lizado pelo Nucleo de Libertacio de
Tratamentos (aprovacdo imediata e on-
line de tratamentos odontologicos) e
pelo Concierge (servico de localizacdo e
marcacdo de consultas para os associa-
dos de planos odontologicos), outros
dois beneficios disponibilizados pela
operadora aos seus clientes.

OdontoPrev

A equipe comercial da OdontoPrev
esteve presente no Conarh para rece-
ber seus clientes e atender aos pros-
pects com um processo de “venda
consultiva”, no qual foram colhidas
informacdes sobre o perfil da empresa.
Ali mesmo, os interessados, entre eles
os corretores, receberam orientagdes
quanto ao desenho ideal da solucéo de
que precisavam.

O espaco da companhia contou ain-
da com um consultério odontolégico
completamente montado e exposto. “O
objetivo era apresentar ao ptblico um
modelo ideal de consultério, que segue
os padrdes de qualidade OdontoPrev.
Os congressistas puderam ser subme-
tidos a atendimentos emergenciais e,



A Sistemas Seguros ha 19 anos desenvolve
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para isso, um dentista ficou de plantdo
durante os quatro dias da Expo ABRH”,
contou Randal Zanetti, diretor-presi-
dente da operadora.

Durante o Conarh 2010, a
OdontoPrev lancou um inédito pro-
grama de aconselhamento personali-
zado em saude bucal, chamado Missido
Sorriso. Este possibilita a realizacio de
um diagnéstico virtual e rapido sobre
alguns dos principais problemas que
podem prejudicar a saide bucal. Os vi-
sitantes ao estande da companhia par-
ticiparam da consulta. O resultado da
avaliacdo foi encaminhado ao interes-
sado via e-mail, ap6s o preenchimento
de um questionario.

“Posicionar a marca OdontoPrev
no Conarh é sempre eficiente no que
diz respeito a realizacdo de contatos
para futuros negocios e ao fortale-
cimento da relacdo com os clientes,
além de ser uma maneira de fortale-
cer a boa relacdo que a companhia
sempre manteve com a comunidade
de RH e com os corretores, que sao
um dos mais importantes publicos de
relacionamento da companhia”, afir-
mou Zanetti.

Seguros Unimed
A Seguros Unimed foi uma das pa-
trocinadoras do 36° Conarh e sua
participacdo foi mais vinculada ao re-
lacionamento e a visibilidade de mar-
ca e produtos. “Para isso, buscamos
colaborar com o evento, contribuin-
do com atracdes, como Luiz Felipe
Scolari, técnico do Palmeiras, equipe
que a Unimed patrocina, e que com-
pareceu ao estande da companhia”,
contou dr. Rafael Moliterno Neto, di-
retor de Planejamento da seguradora.
A Unimed também apoiou a pales-
tra do consultor, escritor e palestran-
te César Souza, que abordou o tema
“Abrindo portas e janelas para o novo:
o papel do RH 2010-2015". Apos a pa-
lestra, Souza autografou a nova edi¢éo
do livro “Vocé é do tamanho dos seus
sonhos” no estande da seguradora.
“Estar no Conarh sempre serve
como meio de aproximar a Seguros
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Unimed de seus clientes, os profis-
sionais de recursos humanos das em-
presas. Encontrando-os mais {requen-
temente, a empresa cré ser possivel
melhorar ainda mais o relacionamento
e o atendimento as necessidades desses
clientes. Além disso, o evento pode ser
considerado porta de entrada para no-
vos clientes”, pontuou Moliterno.

Segundo o diretor, ao participar
do congresso, a expectativa da com-
panhia era fortalecer o relacionamento
com o mercado empresarial, para que
conhecam melhor a Seguros Unimed
e os produtos oferecidos. “O Conarh
também é uma excelente maneira de
ser lembrada pelos representantes
de RH das empresas quando estive-
rem analisando seus programas de
beneficios”.

UniOdonto

“Para nos, o Conarh é um evento sig-
nificativo. E a oportunidade ideal de
apresentarmos nossos produtos e ser-
vigcos e, também, nos aproximarmos
ainda mais dos profissionais de RH”,
disse Adonias Alves, gerente comercial
da UniOdonto.

De acordo com Alves, “o numero
de operadoras diminuiu, mas o mer-
cado esta cada vez mais competitivo,
0 que nos leva a superar um obstaculo
a cada dia. A concorréncia estd acirra-
da, levando-se em consideracio que
o percentual maior de estandes esta
sendo de operadoras de assisténcia
odontologica”.

No momento, o principal foco da
operadora sdo as pequenas e médias
empresas. “Hoje, é muito dificil fechar
um contrato de grande porte, até por-
que essas empresas ja estdo com assis-
téncia odontolégica. O que existe, ba-
sicamente, é mudanca de carteira, mas
elas ja tém o beneficio. Também traba-
lhamos com plano pessoa fisica, algo
que até entdo nos criamos para atender
anecessidade daqueles ex-funcionarios
de nossas empresas, 0 que teve muito
sucesso”. Em Sdo Paulo, a operadora
cuida de 60 mil vidas somente com
planos pessoa fisica.

f

Rafael Moliterno Neto, da Unimed

Victory Consulting

Nesta edicdo do Conarh, o tema do es-
tande da Victory Consulting foi a luta
contra a sinistralidade dos planos de
saude. “Assim, utilizamos a luva de
boxe e 0 saco de areia para simbolizar
a luta que visa a reducdo dos custos
com os planos de saide”, explicou Vera
Bejatto, presidente da companhia.

“Neste evento, estamos dan-
do destaque a sinistralidade, ja que
nosso principal objetivo é mostrar
ao pessoal de recursos humanos, e
até para o mercado de consultoria, a
importancia de se fazer a gestdo por
meio da satde. Geralmente, as ope-
radoras estdo apenas preparadas para
0 momento em que as pessoas estdo
doentes, mas quando a situacdo é
inversa, € necessario que a empresa
possua um programa de qualidade de
vida”, completou.

Na ocasido, a Victory lancou um
programa de qualidade de vida cor-
porativo com equipe multidiscipli-
nar, que conta com médicos, nutri-
cionistas, fisioterapeutas, psicologos,
assistentes sociais e enfermeiros de
trabalho. Todos esses profissionais
sdo responsaveis pela saude do cola-
borador. “Também estamos fazendo
uma parceria com empresas que tiram
a dor da pessoa no ambiente de tra-
balho, para que possa usufruir de um
tratamento preventivo com auxilio de
quiropraxistas”, garantiu. &
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Sincor-SP realiza 142 edicao do Conec

Considerado o maior evento da categoria no mundo, congresso ocorrera entre
os dias 7 e 9 de outubro no Palacio de Convencdes do Anhembi, em Sao Paulo,
e reunira corretores de seguros de todas as regioes, além das principais
empresas e entidades do setor de seguros do Pais
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Sindicato dos Corretores de Seguros de Sdo Paulo (Sincor-SP) promovera, de 7 a 9 de outubro, no Palacio das Convengoes

do Anhembi, na capital paulista, a 14* edi¢cdo do Congresso dos Corretores de Seguros. A expectativa da entidade é de
que o XIV Conec retna, em seus trés dias, mais de 5 mil pessoas.

Desde sua primeira edicao, o Conec traz, em sua programacio, uma abrangente grade de palestras e debates direcionados
a discussido de assuntos de grande importancia ao setor de seguros.

Sob o tema “Agora é a hora”, o congresso abordara as oportunidades frente as realizacdes da Copa do Mundo de 2014,
Jogos Olimpicos de 2016 e da propria expansio economica pela qual passa o Pais.

Ao todo, serdo 24 palestras, sendo dez técnicas, com foco nos segmentos mais importantes de seguros; um seminario, di-
vidido em duas partes, com professor da Fundacgéo Getulio Vargas (FGV); quatro apresentacgdes institucionais; sete palestras
motivacionais e de orientacdo ao corretor de seguros; e uma apresentacéo de teatro corporativo, com apresentacdes simulta-
neas em trés auditorios. Paralelamente, acontecera a Exposeg, feira que reunira mais de 50 expositores distribuidos em 3,5

mil metros quadrados, onde apresentaréo as tendéncias e novidades do setor.
A seguir, a Revista Seguro Total apresenta, em primeira mao, as novidades que principais as empresas do setor de seguros

levardo ao XIV Conec e Exposeg.
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Marcos Couto

ACE Seguradora

O presidente e CEO da ACE
Seguradora, Marcos Aurelio Couto,
realizara uma apresentacdo que valori-
zara o tema “Agora é a hora”, adotado
pelo XIV Conec. O executivo revela-
ra durante o evento as grandes opor-
tunidades que estdo se abrindo no
ramo de Responsabilidade Civil (RC)
Profissional, em que a ACE mantém
posicdo de lideranca no ranking da
Superintendéncia de Seguros Privados
(Susep). “Com certeza, agora é a hora
de aproveitar”, garante.

Em sua participacio, Couto de-
monstrarda que a carteira de RC
Profissional pode levar em conta que
uma mesma categoria profissional
apresenta varios nichos heterogéneos.
“Como consideramos mais de uma

centena de profissoes, trata-se de um
enorme universo a ser explorado”,
observa.

A apresentacdo de Marcos Couto
ocorrera no moédulo “Oportunidades &
Novos Nichos”, no dia 09 de outubro,
das 9h as 10h30.

Eduardo Borges

Autoglass
Nesta 14* edicdo do congresso, a
Autoglass visa fortalecer seu relacio-
namento com o corretor de seguros e
incentivar a comercializacdo das cober-
turas de fardis, lanternas e retrovisores.
“Entendemos que este produto tem boa
aceitacdo por parte dos segurados, com
um grande apelo, porém ainda é pou-
co explorado no momento da venda do
seguro”, comenta Eduardo Borges, su-
perintendente comercial da companhia.
Segundo o executivo, ao partici-
par do Conec, o objetivo da Autoglass

¢ estar proxima do corretor de segu-
ros, trocando experiéncias e dando
ferramentas que facilitem a realiza-
cao de novos negécios. “E muito im-
portante para a Autoglass contribuir
e prestigiar este evento. Temos uma
grande parceria com os corretores de
seguros, que sdo os grandes respon-
saveis pelo sucesso de nosso negocio,
e pretendemos fortalece-la sempre
que possivel”. Ele completa: “juntos,
estamos crescendo e oferecendo um
servico cada vez melhor aos nossos
segurados.”

Os socios Renato e Fernando
]

Autorun

Participando do Congresso pela segun-
da vez, a Autorun apresentara nesta
edicio dois de softwares: SegFlex e
ClickSeg. “O SegFlex é um software
completo para administracdo de cor-
retoras de seguros e de facil utilizacio,
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que ajuda no controle das rotinas di-
arias das corretoras. Ele utiliza tecno-
logia inovadora, conta com telas redi-
mensionaveis e consultas flexiveis que
o diferencia muito dos demais concor-
rentes. Ja o ClickSeg é uma inovadora
ferramenta para montagem e envio de
orcamentos para corretoras de segu-
ros. Monta o or¢amentos comparativos
de uma a seis seguradoras para envio
ao cliente de maneira muito simples
e rapida. O orcamento personalizado
com logotipo, cores e dados da corre-
tora podera ser enviado diretamente
através de e-mail em formato HTML
no corpo da mensagem ou impresso,
concentrando todos os orcamentos em
um unico local de maneira muito or-
ganizada”, esclarece Renato dos Santos
Junior, sécio-diretor da Autorun.

Ao participar de um congresso
como o Conec, a empresa visa possibi-
litar aos corretores de seguros o contato
com seus softwares, de modo a com-
provarem a facilidade de utilizacdo e
a quantidade de recursos disponiveis.
“Como contamos com alguns recursos
exclusivos de nossos softwares, nada
melhor que demonstra-lo. Além disso,
também temos por objetivo poder ter
contato direto com corretores de todos
os Estados e mostrar que temos estru-
tura necessaria para atendimento em
qualquer regido do Brasil de maneira
rapida e precisa”.

Bradesco Seguros e Previdéncia

O Grupo Bradesco Seguros é um dos
patrocinadores master do congresso.
Além do estande, o patrocinio inclui
o0 estacionamento, a programacao dos
acompanhantes, o Espaco Cultural e o
jantar de encerramento, que este ano
contard com apresentacdo da dupla
Victor e Léo. O patrocinio ja é tradicio-
nal e ocorre ha muitos anos, segundo
informa a companhia.

Na visao do grupo segurador, par-
ticipar do Conec é muito importante
por ser o corretor seu principal canal
de distribui¢do, bem como pela opor-
tunidade que o evento proporciona
de debater as questoes atuais ligadas
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ao setor. O Conec é o evento no qual
ha grande troca de experiéncia com os
corretores e esse resultado é de grande
relevancia para a Bradesco.

Atender sempre e da melhor ma-
neira os corretores é prioridade da
Bradesco Seguros. Para tanto, busca-
se constantemente adequar produtos,
servicos e processos as necessidades
do mercado, focando na capacitacdo de
funcionarios e corretores para melhor
atendimento e relacionamento com es-
ses importantes parceiros.

[:a_bi_ano Telatin

Carglass

Fabiano Telatin, diretor comercial da
Carglass, conta que a empresa, que parti-
cipa do Conec ha mais de dez anos, pre-
tende reforcar os beneficios dos servicos
e produtos disponibilizados pela compa-
nhia aos seus clientes. “Além dos mate-
riais de comunicacdo, painéis e folders,
contaremos com uma acdo de demons-
tracao de reparo no estande. Um técnico
demonstrara como o reparo é feito em
todos os dias de evento”, comenta.

O principal objetivo para a Carglass
estar presente no Conec é estreitar seu
relacionamento com os corretores, haja
vista que num mesmo local é possivel
estar com centenas de profissionais, re-
forcando a imagem da marca Carglass
e de seus servicos e produtos. “O cor-
retor de seguros é um profissional fun-
damental para o negocio da Carglass,
uma vez que ele é quem mantém o re-
lacionamento direto com nosso clien-
te final e também com as seguradoras,
podendo recomendar mnosso servico

para esse dois publicos. Por se tratar
de um dos mais importantes eventos
de corretores do mundo, nossa partici-
pacdo nesse evento se torna essencial”,
ressalta Telatin.

Capemisa

Presente no Conec desde 2008, a
Capemisa apresentard aos corretores
seus novos produtos de Previdéncia
Privada: Benfeliz PGBL e VGBL, nos
segmentos individual e coletivo. A par-
ticipacdo da companhia tem por objeti-
VO promover maior aproximacgao junto
ao seu principal parceiro de negocios, o
corretor de seguros.

De acordo com a Capemisa, o cor-
retor de seguros é o principal distribui-
dor e foco de boa parte do trabalho da
empresa, uma vez que esses profissio-
nais formam um verdadeiro exército
de vendas, que apoia e auxilia na dis-
seminacdo de seus produtos junto aos
consumidores, representando a ponte
entre o cliente e a Capemisa.

Para este ano, a empresa promete
ainda varias surpresas aos corretores.

Companhia Mutual de Seguros

A Mutual esta preparando algumas sur-
presas aos corretores de seguros parti-
cipantes do Conec, antecipa Claudia
Zalaf, diretora superintendente da se-
guradora. “Destaco, primeiramente, o
projeto do estande, confeccionado para
receber os corretores de maneira des-
contraida, convidando a todos para um
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happy hour. Todos os congressistas do
evento receberdo uma ficha cadastral
e, apos o preenchimento, os corretores
trocardo a mesma por uma raspadi-
nha premiada com diversas opg¢oes de
brindes. Ou seja, todos os visitantes do
estande receberdo um brinde persona-
lizado Mutual”, garante.

“Participar do Conec é essencial
para estreitar o relacionamento da com-
panhia com os corretores de seguros,
que sdo o unico canal de prospeccio
e comercializacdo de nossos seguros”,
afirma. Além disso, segundo Claudia, o
Conec representa o marco de um movi-
mento constante de parceria e valoriza-
¢do dos profissionais de corretagem que
trabalham com os produtos da segura-
dora, como também a oportunidade
de apresentar aos corretores que ainda
ndo operam conosco os produtos e as
facilidades disponiveis aos corretores de
seguros cadastrados na companhia.

O corretor de seguros é a peca-
chave de toda a atividade da Mutual.
“Ele é essencial em todos os processos,
desde o desenvolvimento dos produtos
até a renovacao de uma apolice de se-
guro. A companhia sempre investe no
relacionamento com os corretores, cuja
parceria é vital para o crescimento dos
negdcios da empresa”, destaca.

Mauro Fiore

Lavoro

A Lavoro tem como objetivo otimizar a
performance dos profissionais da area
de seguros na busca de maior produti-
vidade. “Fomos a primeira empresa do
mercado a apresentar solucdes espe-
cificas para este segmento. Por conta
deste historico, temos como premissa
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apresentar inovagoes, contribuindo para
que as corretoras tenham um sistema
simples e de facil usabilidade”, ressalta
Mauro Fiore, CTO da Lavoro.

“Nossa principal novidade para esta
edicido do Conec sera o lancamento do
primeiro computador com apelo ecolo-
gico, que contara com o software LIVR
Conceito. Lancaremos com exclusivi-
dade e preco imbativel, somente para o
evento, o LVR PC. Também apresentare-
mos nosso reposicionamento de marca,
por meio de uma assinatura e logomarca
que traduzem uma nova fase da Lavora,
que agora passa a ser VR Software —
Inteligéncia para o Mercado de Seguros”.

Esta transicdo marca uma impor-
tante fase da empresa. “Inovamos para
sermos ageis e encurtar distancias.
Nosso objetivo é antecipar o futuro, re-
desenhando o presente”, afirma Fiore.

\
)
/

Antonio Cassio dos Santos

Mapfre Seguros
A Mapfre Seguros quer aproveitar o tema
do evento — “Agora é a hora” — e estender
aos profissionais corretores seu conceito
de “empresa diferente”, além de propor-
cionar aos principais parceiros de nego-
cios mais um diferencial competitivo.
Para isso, destacara uma equipe especial
para atender aos profissionais corretores
que visitarem seu estande no XIV Conec.
O objetivo é oferecer atencido to-
tal aos presentes, repassando a eles os
conceitos de inovagdo adotados pela
empresa como diferencial na conquis-
ta e fidelizacdo dos consumidores. A
preocupacio com a qualidade no aten-
dimento podera ser vista antes mesmo
da chegada dos visitantes ao Anhembi.

sado opienp3

"0 evento deve
ser prestigiado

e aproveitado

a0 Maximo

pelos visitantes,
pois se trata de
um momento
singular, onde
0S corretores
tém a chance de
observar, tirar
dlvidas e trocar
experiéncias com
profissionais e
companhias de
diferentes locais”

Antonio Cassio dos Santos
Mapfre Seguros

Isso porque a Mapfre é a patrocinadora
oficial do transfer e estara presente nos
aeroportos e hotéis onde os corretores
estardo hospedados, fazendo gratuita-
mente o transporte do parceiro de ne-
gocio para o local do encontro.

De acordo com o presidente da
Mapfre Seguros, Antonio Cassio dos
Santos, a empresa aproveitara o tema do
evento para transmitir sua expertise aos
corretores, ajudando-os no competitivo
mercado segurador. “Queremos esten-
der aos nossos parceiros de negocio os
conceitos de inovacao e qualidade como
fator diferencial para a expansio de seus
resultados junto ao publico consumi-
dor. O mercado deve crescer muito nos
proximos anos e quem estiver bem pre-
parado levara vantagem”, diz.

Ainda segundo o executivo, “o even-
to deve ser prestigiado e aproveitado ao
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maximo pelos visitantes, pois se trata de
um momento singular, onde os corretores
tém a chance de observar, tirar duvidas
e trocar experiéncias com profissionais e
companhias de diferentes locais”, conclui.

Mario Jorge Pereira

Maritima Seguros

“No XIV Conec, a Maritima focara em
sua politica de parceria com os corre-
tores, trazendo algumas novidades em
servicos para os corretores e segurados,
como as novas Oficinas Referenciadas
SIM”, explica Mario Jorge Pereira, dire-
tor comercial da seguradora.

Segundo Pereira, o Conec é impor-
tante evento que tem propiciando a
discussdo de temas importantes e atuais
para os corretores, abrindo espaco para
a realizacio de um dialogo franco e aber-
to. “O Conec vem mostrando sua forca
ano apos ano. No caso da Maritima, que
participa do congresso desde a primeira
edicdo, o evento ja é parte fundamental
de nossa estratégia de crescimento, pois é
onde consolidamos nossa presenca junto
aos corretores e reforcamos nosso modo
de atuacdo e relacionamento”.

A categoria como um todo vive um
momento de extrema evolucdo e qualifi-
cacdo profissional, avalia o diretor. “Assim
sendo, ndo poderiamos deixar de cons-
tatar a participacdo ativa e constante dos
corretores nas palestras, seja em busca
de informagoes sobre novos produtos ou
servicos, seja para discutir sobre o merca-
do de seguros. E é essa disposicio para o
aprendizado que tornara a categoria cada
vez mais apta a enfrentar os desafios apre-
sentados pelo mercado”, completa.
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Luis Barsotti

MetLife

“Durante o Conec, a MetLife focara
seus esforcos em se posicionar estra-
tegicamente como a seguradora que
investe cada dia mais na parceria com
os corretores de seguro”, afirma Luis
Barsotti, diretor comercial da segura-
dora. “Para isso, a empresa tem pro-
movido diversas acdes e iniciativas
que fundamentam essa proposicdo de
valor como, por exemplo, a revisio e
remodelagem do programa de relacio-
namento chamado IntegrAcio MetLife,
Cuja pontuacdo esta mais atrativa, pas-
sando a contar também com o resgate
dos pontos em dinheiro e contemplan-
do agora também os produtores das
corretoras”.

De acordo com o executivo, a
MetLife acredita que é fundamental es-
tar proximo ao corretor de seguros. “Ja
estamos mantendo uma grande regula-
ridade neste evento que é o principal
para os corretores, além de estarmos
cada vez mais participativos em even-
tos regionais, proximos as nossas 27
localidades pelo Brasil”. Barsotti com-
pleta: “E essencial nossa participaciao
no Conec, pois ele permite a aproxima-
cdo e o fortalecimento das relacoes com
um dos parceiros mais importante para
a companhia, o corretor de seguros.
Quando o negocio do corretor evolui,
o da MetLife segue a mesma tendén-
cia. A MetLife acredita e investe nesta

parceria por entender que o corretor é
o canal mais adequado e profissional
para a distribuicao de seguros”.

e

Luiz Claudio Friedheim

Mongeral Aegon

Os corretores que participarem do
Conec terdo a oportunidade de co-
nhecer o Vida Toda da Mongeral
Aegon, o plano de previdéncia da
Mongeral Aegon. “Nosso portfolio
permite que os 14 tipos de cobertu-
ras existentes sejam combinados para
atender as necessidades especificas
de cada cliente. Além disso, no estan-
de, os corretores poderdo conferir as
vantagens e os beneficios de trabalhar
em parceria com a companhia”, afir-
ma Luiz Claudio Friedheim, diretor
da seguradora.

Participando pela terceira vez, a
companhia acredita que “o Conec é
uma excelente oportunidade para
que a Mongeral Aegon entre em con-
tato com novos consultores de bene-
ficios. Trocar informacoes sobre as
oportunidades e as vantagens que o
mercado de vida oferece faz do Conec
uma referéncia para os corretores”,
ressalta.

A histéria de sucesso da compa-
nhia esta diretamente relacionada
com o trabalho dos profissionais cor-
retores. “Em todas as suas 55 uni-
dades de producido espalhadas pelo
Brasil, a Mongeral Aegon mantém
uma estrutura de apoio completa
que permite ao corretor aproveitar
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a0 maximo seu tempo e transforma-
lo em novas vendas. A disposicao da
forca de vendas estdo uma equipe ex-
periente e diversas formas de apren-
dizagem, que incluem treinamentos
presenciais e ensino a distancia, atra-
vés de TV corporativa e tele-aulas”,
conclui Friedheim.

Marcelo Sebastiao

Porto Seguro Seguros

A Porto Seguro participara do XIV
Conec com palestra “Automovel —
Tendéncias e Expectativas”, que sera
ministrada por Marcelo Sebastido,
diretor da Porto Seguro Auto e ocor-
rerd em 9 de outubro. A seguradora
também patrocinara o sorteio de 13
automoveis Novo Uno e de um Smart
Conversivel, durante os intervalos do
congresso.

“O evento serd uma o6tima opor-
tunidade para reforcarmos a impor-
tancia do corretor de seguros no de-
senvolvimento de nossa corporacéo,
bem como para apresentar-lhes ten-
déncias e oportunidades de negocios
no ramo Auto”, explica o diretor.

No estande da Porto, estardo re-
presentadas as trés marcas com as
quais o corretor pode contar: Porto
Seguro; Azul Seguros; e Itau Seguros
de Auto e Residéncia — e seus respec-
tivos produtos.
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Clarissa Simara

Sics Help

Em sua segunda participagio no
Conec, a Sics Help trarda duas novida-
des: o lancamento do SicsFax e pré-
lancamento do SicsWeb. “O SicsFax é
um sistema para envio e recebimento
virtual de faxes. Por meio do sistema
Sics, o corretor podera enviar e rece-
ber fax, de modo digital, economizan-
do tempo e trazendo mais agilidade
em seu trabalho. Nesta época onde
a sustentabilidade é regra, o SicsFax
também faz parte deste pensamento”,
explica Clarissa Simara, gerente de
atendimento. “Ja o sistema SicsWeb ¢é
a migracdo para ambiente web do ja
conhecido sistema Sics For Windows,
porém, com novas funcionalidades,
melhorias e facilidades”.

Para a Sics Help Informatica, um
evento do porte do Conec é muito im-
portante. “Nele poderemos ter maior
proximidade com nossos clientes e futu-
ros clientes, o que cria um melhor rela-
cionamento entre empresa/cliente e nos
proporciona elaborar novas estratégias e
melhorias para nosso sistema”, pontua
Clarissa. “O interessante deste tipo de
evento é que, estando com os parceiros
e demais profissionais do ramo, sempre
acabamos “trocando figurinhas”, o que
tende a melhorar e trazer muitos bene-
ficios e novidades a todos envolvidos na
area de seguros, pois sempre nos intera-
mos de novidades do mercado e novas
tecnologias”, pontua.

"Estar em um
evento grande
como este
demonstra

a vontade da
seguradora em
estar proxima a
esses profissionals,
entender suas
principais
necessidades e
trabalhar para
oferecer produtos e
servicos cada vez
melhores”

Matias de Avila

SulAmérica Seguros

Matias de Avila

SulAmérica Seguros

Neste ano, a participa¢do da SulAmérica
no Conec sera baseada no novo posi-
cionamento da companhia de agili-
dade e transparéncia e na campanha
publicitaria “Se aborrecer pra qué?”. A
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empresa oferecerd diversas comodida-
des em seu estande, como bar, rodizio
de pizza, estacoes para recarga de celu-
lares, servico de concierge, computado-
res para acesso a internet e lounge para
descanso, tudo para fazer com que o
corretor ndo tenha nenhum aborreci-
mento durante o evento.

“A participacao da SulAmérica visa
fortalecer o relacionamento com o cor-
retor de seguros, nosso principal par-
ceiro de vendas. Estar em um evento
grande como este demonstra a vontade
da seguradora em estar proxima a es-
ses profissionais, entender suas prin-
cipais necessidades e trabalhar para
oferecer produtos e servicos cada vez
melhores”, ressalta Matias de Avila, vi-
ce-presidente comercial da companhia.

Ao longo dos 115 anos de historia
da SulAméricano mercado de seguros,
a companhia sempre valorizou o cor-
retor de seguros. Atualmente, a segu-
radora conta com a parceria de mais
de 18 mil profissionais em todo o
pais. “Ele é o principal canal de dis-
tribuicdo da seguradora, auxiliando
milhoes de clientes no pafs inteiro
a adquirem as protecdes necessarias
contra 0s riscos aos quais estao ex-
postos”, finaliza.

Tempo Assist
A Tempo Assist, representada por
suas marcas Tempo Saude e Tempo
Dental, participa, pela primeira vez, do
Congresso dos Corretores de Seguros.
Segundo Carlos Formigari, dire-
tor-presidente da Tempo Assist, “nos-
sa participacdo no Conec demonstra
claramente nosso comprometimento
com os corretores. Queremos crescer
no mercado brasileiro e estamos tra-
balhando para isso. E esse crescimento
passa por uma parceria cada vez mais
forte com os corretores de seguros”.
Para o XIV Conec, a Tempo Saude
e a Tempo Dental prepararam um es-
tande altamente tecnologico para que
o corretor conheca mais de perto o di-
ferencial do Grupo Tempo Assist. Uma
das principais novidades é o Programa
de Relacionamento com os Corretores,
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que teve seu inicio com a Campanha
Super Producéo Premiada, que envolve
uma série de acoes, como a Consultoria
de Beneficios Saude, um diferencial
do grupo. “Ao criar a Consultoria de
Beneficios Saude, estamos oferecendo
a oportunidade para que as corretoras
possam fazer uma analise profunda em
seus clientes. Baseados nessas informa-
coes, os corretores poderdo oferecer
a melhor opcdo de plano da Tempo
Satde e Tempo Dental ao mercado”,
assegura o executivo.

Tokio Marine

A Tokio Marine apresentara as novi-
dades do Programa Nosso Corretor
(PNC) na 14* edicao do Congresso dos
Corretores de Seguros. O PNC é um
programa desenvolvido para reconhe-
cer os corretores diretos e indiretos que
apresentam os melhores resultados para
a companhia. A iniciativa existe ha nove
anos e conta com mais de 100 itens para
resgate, Como carros, motos, computa-
dores e outros prémiosA principal no-
vidade apresentada no evento é a iden-
tidade visual do programa, que, agora,
possui um design inovador e arrojado
para tornar a iniciativa ainda mais forte
e presente na memoria dos corretores.
O novo logo, desenvolvido com o obje-
tivo de aumentar o interesse dos profis-
sionais em participar do PNC, cria uma
estrutura visual de comunicacido que
busca manter o relacionamento entre a
companhia e seus parceiros.

Outro destaque ¢ o site do PNC. Ao
acessar a pagina da Tokio Marine na in-
ternet, o corretor pode obter informa-
¢des sobre o programa, suas novidades
e prémios disponiveis, além de consul-
tar datas de eventos ligados a iniciativa.
O espaco busca facilitar a comunicacdo
entre a companhia e seus corretores.

Seguros Unimed

Na edicdo 2010 do Congresso dos
Corretores de Seguros, a Seguros
Unimed lancard o Unimed Hospitalar,
um seguro saude que oferece cobertu-
ra completa em casos de internacio,
na ampla rede de hospitais do Sistema

Unimed e nos credenciados diretos
da seguradora, informa a companhia.
Também sara apresentado o SegurViaje,
produto que garante mais tranquilida-
de e seguranca a quem viaja, incluindo
assisténcia médica e odontoldgica, tras-
lado médico, garantia de viagem de re-
gresso, assisténcia juridica, localizacao
de bagagens, entre outros servicos para
quem esta no exterior.

Para a companhia, ¢ de grande im-
portancia estar cada vez mais proéximo
de seus parceiros de negocios. Ao parti-
cipar do Conec, a Unimed se aproxima
e amplia seu relacionamento com os
corretores de seguros, o que contribui
para divulgar a marca e os beneficios
dos produtos oferecidos. E, ainda, uma
oportunidade para a realizacdo de no-
vas parcerias.

Alexandre Cifarelli

Zatix

Além de estreitar o relacionamento e
fortalecer seus modelos de parcerias
com os corretores de seguros e segu-
radoras, em sua primeira participacio
no Conec, a Zatix apresentara solucoes
de rastreamento e localizacdo de veicu-
los. “Os destaques serdo os servicos de
Pronta-Resposta, com atuac¢do nacional
em caso de roubo do veiculo, e o APP
Graber, o primeiro aplicativo de rastre-
amento de veiculos através de iPhone,



Especial .

iPod Touch e iPad”, conta Alexandre
Cifarelli, gerente de Comunicacio e
Marketing.

O corretor de seguros tem uma for-
te importancia para a Zatix por se tra-
tar de um parceiro de negocios. “Ele
representa um forte elo de ligacio en-
tre nods, as seguradoras e os clientes”,
afirma. “Nossa intencdo, ao participar
do Conec, é ter um bom relacionamen-
to com todo o mercado de seguros e
ampliar parcerias com os corretores
de seguros, visto que se trata do maior
evento desse setor”.

Zurich Brasil Seguros

“No final de 2008, a Zurich adquiriu
a Companhia de Seguros Minas Brasil
e, desde entdo, vem trabalhando na
integracdo das operacdes, cujo pro-
cesso esta praticamente encerrado”,
comenta Fernando Grossi, diretor de
Distribuicdo da Zurich. “Assim, criou-se

Fernando Grossi

um portfolio completo, que vai de
Ramos Elementares a Vida, Previdéncia
e Linhas Financeiras. Em nosso estan-
de na Exposeg, apresentaremos essa

gama de produtos e os corretores po-
derdo conhecer melhor os diferenciais
da Zurich em termos de coberturas,
servigos e solucdes”, explica.

O CEO da Zurich Brasil, Pedro
Purm, também participara do con-
gresso, proferindo uma palestra sobre
“Novas oportunidades e nichos de
negocio”.

Considerado atualmente o maior
congresso de corretores de seguros do
mundo, o Conec é uma demonstracio
de forca, organizacdo e profissiona-
lismo da categoria. “A parceria des-
tes profissionais é fundamental nio
apenas para o crescimento da Zurich,
mas do mercado como um todo. Deste
modo, ao participar do evento, que-
remos, mais uma vez, reafirmar o in-
teresse do Grupo Zurich de investir
e crescer na area de varejo, tendo o
corretor como seu principal parceiro”,
assegura o diretor. H
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. Vida e Previdéncia

Boas perspectivas em Vida e Previdéencia

Fazer reservas para o futuro, preparar-se para a aposentadoria e garantir o
bem-estar da familia em caso de eventualidades sao algumas das principais
preocupacoes dos brasileiros. Preocupacoes que podem ser facilmente

sanadas por meio de produtos de Vida e Previdéncia

Com a estabilidade economica e o
aumento do poder aquisitivo, que
contribuiu para a melhoria das condi-
coes de vida das classes C e D e am-
pliou o acesso aos bens de consumo e
servicos em geral, inclusive os de ca-
rater financeiro, surgiram algumas no-
vas necessidades que, até entdo, faziam
parte do dia-a-dia de apenas uma par-
cela da populacio brasileira.

“A partir do momento em que essas
pessoas, que até ali viviam a margem
do consumo, passaram a ter acesso a
novos bens e servicos, foram criadas
novas necessidade de protecdo”, des-
taca Paulo dos Santos, superinten-
dente da Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep).

Antonio Cassio dos Santos, presi-
dente da Mapfre Seguros, completa: “A
cada vez que se sobe de nivel, automa-
ticamente muda-se o tipo de risco. Sem
uma cobertura adequada, que atenda
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as demandas daquele consumidor, a
sociedade o expde a riscos diversos,
podendo, inclusive, contribuir para sua
regressao social”.

Outros fatores
Além da questdo do aumento do po-
der aquisitivo, a populacdo, de maneira
geral, tem se tornado mais consciente
sobre a importancia de produtos de
seguro. “Essas pessoas tém compre-
endido que vale a pena contratar um
seguro para seus bens, como forma de
garantir o ressarcimento do valor gasto
para sua aquisicao ou para a reposicao
da peca, ou como maneira de auxiliar
a familia na falta de um provedor”, ex-
plica Gilberto Reina, superintendente
técnico da AD Corretora de Seguros.
Também tem crescido o interesse
por produtos de Vida e Previdéncia.
“Os seguros de vida e previdéncia pri-
vada, além de serem otimos produtos

no sentido de garantir o futuro do con-
tratante e/ou seus beneficidrios, tam-
bém esta intimamente ligados a autoes-
tima”, ressalta Antonio Céssio.

A mesma opinido ¢ compartilhada
com Thomaz Menezes, CEO e presiden-
te da SulAmérica. Ele explica: “Quando
voce gosta de alguém, quando se importa
com ela, vocé quer vé-la bem e protegida.
Essa pessoa pode ser um pai, uma mae,
um conjuge. O mesmo ocorre com aque-
le que tem autoestima. Evidentemente
essa pessoa desejard se proteger contra
eventualidades, sejam elas contra sua
saude e vida ou contra seu patrimonio”.

Para Marco Antonio Rossi, presi-
dente da Bradesco Saude e Previdéncia
e da Federacdo Nacional de Previdéncia
Privada e Vida (FenaPrevi), existem duas
grandes razdes para se contratar um se-
guro. “Em primeiro lugar, é preciso que
o consumidor tenha em mente que, infe-
lizmente, o Estado ndo tem condicoes de

"Pessoas tém compreendido

Gilberto Reina

que vale a pena contratar

um seguro para seus bens,
como forma de garantir o
ressarcimento do valor gasto
para sua aquisicao ou para a
reposicao da peca, ou como
maneira de auxiliar a familia na
falta de um provedor”



Vida e Previdéncia

dar o amparo necessario e adequado e,
em segundo, que é de extrema importan-
cia se proteger contra situacdes adversas,
mas que podem atingir a qualquer pes-
soa e em qualquer momento”.

Vida

Recente estudo realizado pela Kantar
Worldpanel, maior empresa global de
pesquisa de consumo em domicilio
(antiga LatinPanel), encomendada pela
FenaPrevi, identificou a presenca do
seguro de vida em 18% dos lares brasi-
leiros de classe A e B. Ja nos domicilios
de classe C e D o indice de penetracio
¢ de 6% e, na classe E, de apenas 2%.

“O seguro de vida é um produto
prioritario para as familias que buscam
protecéo financeira para o futuro. Ele
¢ a garantia de que, na auséncia ou in-
capacidade do provedor, os individuos
do lar terdo suporte para reorganizar
suas vidas”, explica Rossi.

Para o executivo, o desafio desse
mercado, que apresenta grande po-
tencial de crescimento, é impulsionar
adequadamente os canais para oferecer
o seguro a todas as classes de renda.
“Além disso, o mercado precisa traba-
lhar ainda mais no desenvolvimento de
novos produtos, que atendam as de-
mandas dos consumidores e contribu-
am para que o seguro de vida ocupe o
espaco que tem direito”, afirma.

Previdéncia

Fazer reservar para o futuro e para a
aposentadoria sio alguns dos princi-
pais desejos dos brasileiros. O nimero
de familias que planeja poupar parte de
sua renda saltou de 29% em 2008 para
44% em 2009. “Para a classe média, a
previdéncia é associada a ideia de esta-
bilidade”, diz Reina, da AD.

O estudo da FenaPrevi aponta que,
embora guardar recursos financeiros
para o futuro seja o sonho de aproxi-
madamente 50% da populacao, ainda é
muito restrita a penetracdo dos planos
de previdéencia privada aberta no mer-
cado domeéstico. Apenas 4% das fami-
lias possuem o produto em seu porfto-
lio de investimentos.

"Hoje, o corretor
precisa ser um
consultor de seu
cliente, saber
quals produtos
oferecer, mostrar
a importancia do
seguro de vida

e afins”

Ldcio Marques

“A realizacdo dessa pesquisa nos
permitiu observar a existéncia de um
grande espaco para a expansio da pre-
vidéncia no pais”, comenta Rossi.

Dados da Federacdo contabilizam
9,7 milhoes de planos contratados e R$
201 bilhoes em ativos. “Ha cinco anos,
esse segmento era bastante limitado,
contando com R$ 68 bilhoes em ativos.
De la para c4, praticamente triplicamos
de tamanho, mas ainda hda um enorme
campo para o crescimento dessa indus-
tria”, avalia.

A expectativa é que, em médio
prazo, o setor alcance R$ 1 trilhdo em
reservas.

Futuro
Conforme observado, os setores de
seguro de vida e previdéncia privada
apresentam excelentes oportunidades
de crescimento.

Para que isso efetivamente ocorre,
é essencial que as seguradoras promo-
vam melhorias em sua comunicacio, de
modo a tornar os produtos ainda mais
claros e de facil compreensao, especial-
mente aos novos consumidores, recém-
chegados ao mercado. “Nosso mercado
emprega termos que, aos olhos do con-
sumidor, geram grandes duvidas. O se-
gurado paga prémio e recebe sinistro”,
brinca o executivo da Mapfre.

Em relaco a criacdo de novos produ-
tos, Antonio Cassio faz uma observacio
importante. “Fala-se muito em produtos
para o publico jovem, mas também é
preciso criar produtos focados no publi-
co com mais de 60, 65 anos, que repre-
sentam boa parte da populacio mundial
e demandam coberturas diferenciadas”.

Para Antonio Trindade, diretor da
[tat Unibanco, é preciso criar canais de
distribuicio. “O mercado tem apresenta-
do étimas possibilidades de crescimento,
tanto para seguro de vida quanto para
previdéncia. Mas para que isso ocorra, é
necessario que se busque alternativas de
canais de distribuicio, de modo a contri-
buir para a insercdo de novos consumi-
dores por meio da oferta de um nimero
maior de produtos”, ressalta.

Para que o setor desenvolva todo seu
potencial, Thomaz Menezes destaca que,
mais que colocar novos produtos a ven-
da, as empresas e entidades do mercado
devem investir fortemente em educacio.
“Para que o consumidor, que até entdo
nao tinha acesso ao seguro, passe a se in-
teressar e destinar parte de sua renda para
a contratacdo de uma apolice, é preciso
que o mesmo receba informacoes claras
e objetivas. Ele precisa ser educado para
compreender o que é um seguro, qual
sua finalidade, qual produto é mais ade-
quado as suas necessidades”, esclarece.

Revista Seguro Total - 2010 E




. Vida e Previdéncia

"Os corretores
devem se manter
atualizados em
relacao aos produtos
que sao oferecidos,
tornando-

se eficientes
consultores para
seus clientes”

Renato Russo

O papel do corretor

Para Paulo dos Santos, da Susep, o cor-
retor de seguros tem papel fundamen-
tal nessa mudanca de comportamento
do consumidor. “O corretor é essencial
nesse processo de formacio e educa-
¢do, uma vez que ele esta diretamente
ligado ao cliente e sabe quais sdo suas
reais necessidades”.

Luis Barsotti, diretor comercial da
MetLife, complementa: “O corretor de
seguros é o melhor consultor que um
consumidor pode ter. Ele é o profissio-
nal adequado a esclarecer duvidas sobre

n Revista Seguro Total - 2010

produtos e servicos e, também, a orien-
tar o cliente sobre suas necessidades”.

“O corretor precisa ser um edu-
cador se quiser vender, bem e muito,
seguros de vida e previdéncia”, garante
Thomaz Menezes.

Contudo, o corretor precisa ir além
de suas funcoes basicas se quiser con-
tribuir efetivamente para o crescimento
do mercado de vida e previdéncia e,
também, para seu proprio crescimento
profissional. “Hoje, o corretor precisa
ser um consultor de seu cliente, sa-
ber quais produtos oferecer, mostrar a

"0 corretor de
seguros é o melhor
consultor que um
consumidor

pode ter”

Luis Barsotti

importancia do seguro de vida e afins,
pois, em caso de falta do arrimo, é esse
produto que garantira a subsisténcia da
familia”, afirma Lucio Marques, diretor
comercial da Previsul.

O vice-presidente de Pessoas e
Previdéncia da SulAmeérica, Renato
Russo, aposta na especializa¢éo e atu-
alizacdo profissional. “Os corretores
devem se manter atualizados em rela-
¢do aos produtos que sdo oferecidos,
tornando-se eficientes consultores para
seus clientes, sejam eles pessoas fisicas
ou juridicas. Deste modo, conseguirdo
oferecer solucdes que atendam as ne-
cessidades de cada um. Com esta pra-
tica, a fidelizacdo de seus clientes sera
aumentada, além de ampliar a capaci-
dade de atender a um numero maior
de pessoas.

Outra forma de um corretor contri-
buir para o crescimento do segmento
¢ buscar oportunidades de distribuicio
massificada. “Com esta estratégia, ele
conseguira fazer com que muitas pes-
soas de uma s6 vez fiquem protegidas
e, em contrapartida, sua remuneracéo
serd maior”, sugere Russo.

Diana Bueno, diretora de Vida da
Zurich, completa. “O corretor de segu-
r0s que ndo comercializa Vida tem uma
enorme oportunidade de vendas a ser
explorada. A entrada de corretores de
Automovel nesse segmento fara toda a
diferenca no mercado”. =i



Empresas que possuem entre duas
e 29 vidas agora podem ter acesso
a Care Plus, operadora com 17 anos
de experiéncia no mercado de planos
de saude premium para o segmento
empresarial, por meio do Care Plus
SoHo. O produto oferece uma série
de beneficios, como o acompanha-
mento personalizado pelos consul-
tores de atendimento do Personal
Assistance e a participacdo de usu-
arios elegiveis no Personal System,
empresa de prevencdo e promocio
de satude do grupo Care Plus desti-
nada ao tratamento de determinadas
doencas que podem ser evitadas atra-
vés de cuidados e exercicios, como
diabetes e problemas cardiacos, por
exemplo. O Care Plus SoHo permite
a escolha entre dois tipos de redes de
atendimento: Executivo I ou Master
I. Os planos permitem a escolha dos
prestadores fora da rede credenciada,
conforme a preferéncia do usuario. O
reembolso de uma consulta médica,
por exemplo, varia entre R$ 200 e R$
600, dependendo do plano escolhi-
do. Todos os planos possuem opcodes
coparticipacdo (anual ou por evento).

A MetLife lancou quatro novos fundos
para clientes Citibank, incrementan-
do a grade de previdéncia no intuito
de atender todos os perfis de investi-
dores. Entre os novos fundos estdo o
CitiPrevidéncia RF e o CitiPrevidéncia
Corporate RF, ambos de renda fixa,
de perfil conservador e com gestio
da BNP Paribas Asset Management. O
CitiPrevidéncia RF tem aporte mini-
mo de apenas R$ 50. Ja o Corporate
RE com taxas diferenciadas em rela-
¢do ao CitiPrevidéncia, tem aporte de
R$ 150 mil. Para clientes de aptidao
moderada ao risco, a MetLife oferece
o CitiPrevidéncia Corporate C25, com

O novo sistema homebroker da
Votorantim Corretora, o Sagaz, chega ao
mercado com um diferencial exclusivo:
a corretagem inteligente. A cada ordem
executada, a ferramenta calcula automa-
ticamente qual taxa é a mais vantajosa
para o cliente. Assim, a menor tarifa,
fixa ou variavel, sera sempre cobrada do
investidor. O Sagaz retine em um Gnico
canal as principais ferramentas para a
compra e venda de agdes, além de re-
alizar o calculo do imposto de renda e
oferecer analises setoriais feitas por uma
consultoria parceira, bem como cursos
online e presenciais sobre o mercado
financeiro. A solucdo foi desenvolvida
para usuarios de iPhone, e permite re-
alizar pelo celular a transacao de acdes,
consultas a carteira, solicitar ordens
stop, entre outros servicos. Além disso, o
cliente também pode ler noticias e anali-
ses exclusivas da Votorantim Corretora.
O Sagaz Mobile Broker é totalmente gra-
tuito para clientes e esta disponivel para
download na App Store.

contribuicio inicial de R$ 150 mil e
gestdo do Grupo Legg Mason. Os in-
vestidores de perfil agressivo podem
optar pelo CitiPrevidéncia Corporate
C45, com aporte de R$ 150 mil e ges-
tao da Schroders.

As empresas Pamcary e Autofax lan-
caram o Pamcert, que visa combater
as principais falhas e fragilidades dos
atuais processos do setor logistico. O
Pamcert é um sistema de controle de

entregas com possibilidade de certifi-
cacdo e assinatura digital por meio dos
cartoes e-CPF e e-CNPJ e com locali-
zacdo GPS em todo territorio nacional,
garantindo validade juridica em todas
as transacoes. Entre os beneficios da
solucdo, estdo: elimina a operacdo
com papel a partir da assinatura di-
gital do canhoto; permite o acompa-
nhamento e gestdo das operagdes em
tempo real; oferece aos clientes infor-
macoes simultaneas ao processo de
entrega; permite o pagamento do frete
através do cartio Pamcard; permite
o envio automatico das informacoes
para averbacao da carga; e incentiva
parcerias com prestadores de servicos.
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Dia do corretor desseguros

Corretor!
Parceiro de todo dia.

s nossas vitorias dependem do sucesso de vocks,
parceiros de fodos os dias. Nada mais justo do que
fazer esta homenagem, reconhecendo e agradecendo a
dedicagdo, empenho e trabalho daqueles que protegem
05 sonhos de milhares de pessoas. Por isso, comemore
suas conquistas e conte com o GBOEX para que vocé
tenha ainda mais sucesso.

12 de Qutubro. Pia do Corretor de Seguros.

APTS: a casa de todos P s v o e ey e

A Associacdo Paulista de Técnicos de Seguros (KPTS)
conta com a honrosa participagdo dos corretores de
seguros em sua diretoria, quadro associafivo e também nos
diversos eventos que promove. Por isso, neste congresso
da categoria, a WPTS faz questio de cumprimentar os
corretores, desejando muito sucesso a todos. Wfinal, a
“Casa dos Tecnicos de Seguro” & também a casa dos
corretores e de todos os profissionais de seguros.

Corretor de seguros.

P Sp——_.
e i B e e

Parabenizamos o SincorSP pela realizagio do XLV Conec.
Pesejamos que o corretor de seguros insira cada vez mais
em seu portfélio o produto Saude, cujo segmento estd
constantemente mais qualificado e especializado, abrindo
oportunidades para quem quer se tornar, efetivamente, um
consultor de beneficios.

Ariovaldo Bracco

Presidente da Reoplan

Q CV& e os corretores

— e — - ——
- — —

Q Clube de Vida em Grupo de Sio Paulo (CVG-SP) sauda
o5 corfetores reunidos neste congresso e convida a todos
a conhecerem melhor a entidade que se orgulha de atuar,
em 29 anos de existéncia, como tfradicional formadora dos
profissionais do ramo de pessoas. Visite o site e conheca a
historia do CVG-SP, seus propositos, cursos téchicos e
eventos. O CVG-SP esta de portas abertas aos corretores.
Participe!

www.cvg.org.br

Profissional independente e habilitado a oferecer a melhor solugo em
seduros as hecessidades de cada cliente.

Neste dia 12 de outubro, seu dia, receba o carinho e os votos de muito

sucesso da Revista Seguro Total




12 de outubro: Wia do Corretor de Seguros

Q corretor de seguros ¢ um profissional com papel diferenciado
na sociedade. Por conhecer muito bem os produtos de
seguro, pode oferecer aos clientes as melhores solugdes para
necessidades especificas, prevenindo prejuizos e minimizando
adversidades. T um profissional lezalmente habilitado e que
age como um Verdadeiro consultor. ]E um Rgente de BemEstar
Social, que zela por vidas e patrimdnios e que atua na defesa
dos inferesses do segurado. Pinamiza a cadeia produtiva
composta de oficinas, vistoriadores, vendedores, inspetores e
securitarios, age com éfica e estd A disposicio do segurado
24 horas por dia. Q corretor contribui para ampliar o setor de
seguros como um fodo.

Clube dos Corretores de Seguros de S3o Paulo (CCSSP)

A [ERLLLE_ SN, Ay e ]
Parabéns, corretor! i e

A Escola Nacional de Sesguros (Funenseg) parabeniza os
corfetores de seguros de todo o Brasil pelo seu dia, 12 de
outubro, e os deseja muito sucesso na carreira.

Funenseg

T e A X

A profissao do corretor de seguros tem, aos nossos

olhos, respeitabilidade quase sarcedotal. Toda a vez

que a exercemos com hossa retiddo, consideramos

cumprida hossa obrigagio. Oferecemos aos nossos

clientes opinides com muita prudéncia, o nosso

arraigamento de ideias com dedicagdo ardente;

e, depois, quanto a0 hosso prognéstico e a responsabilidade, temos
a condigdo por igual & do médico honesto que n3o conta vitérias
antecipadas como curandeiros nem se ha por desonrado quando
hdo debela casos fatais. frdua a tarefa a que nos propomos ha
preservag3o de um mercado de seguros sadio, respeitvel, honesto e
produtivo, pois somos parte infegrante e insubstituivel de uma gerag3o
de profissionais convictos de seus direitos e também conscientes de
seus deveres e obrigagdes perante a sociedade.

Camara dos Corretores de Seguros do Estado de S3o Paulo
(Camaracor)

Pedro Barbato Tilho - Presidente

B DEKRA
fien e

Parabens Corretor!

A Linces agora ¢ PEKRA e gostaria de parabenizar vocé,
Corretor de Seguros, e nosso grande parceiro neste 12 de
outubro.

Seu trabalho & muito importante e sempre sera reconhecido por
noés!

Qbrigada pela confianga e contamos com sua parceria com a

marca PEKRA

Bemvindo 4 sua segurangal

Q Portal Planeta Seguro reconhece a importancia dos corretores
de seguros e os parabeniza por seu fundamental papel na assessoria
qualificada prestada aos clientes e na grande contribui¢iio ao constante
desenvolvimento do mercado segurador e, também, de nosso pais.




Carreira & Comunicacao

Empatia

Como lidar com diferentes tipos de pessoas

alar é facil, dificil é comunicar. Muito em-

bora a comunicacdo esteja intrinsecamente
ligada a nossa vida, nem sempre é facil nos re-
lacionarmos com as outras pessoas, pois ape-
sar de sermos semelhantes como espécie, cada
um de nos traz em si caracteristicas especificas,
tornando-nos seres Unicos.

Considere que cada um tem um jeito pro-
prio de ser, de pensar, de agir, de perceber e
processar mentalmente a realidade que nos cer-
ca. Se quisermos ampliar o nosso poder de inte-
ragir com as outras pessoas em acdes de vendas,
negociacdes, lideranca, motivacdo ou apenas
em situacoes de relacionamentos sociais, preci-
samos desenvolver habilidades especificas.

Destaca-se entre estas competéncias, a arte
da empatia, que é, em sintese, a capacidade de
nos colocarmos no lugar da outra pessoa e as-
sim, sentir ou pensar o que ela poderia estar
sentindo ou pensando. Ao fazer isso, ou seja,
percebendo o outro a partir da sua propria rea-
lidade, aumentamos significativamente as nos-
sas chances de criar situacoes favoraveis para
haver um bom entendimento.

Para que isto ocorra, é fundamental que nos
flexibilizemos e ajustemos a nossa percepcio
da realidade considerando a maneira do outro
percebé-la. Em outras palavras, aceitar o outro
como o outro é, respeita-lo em seus pontos de
vista e compreender que ele tem todo direito
do mundo de ser como é, sem que ninguém
queira ou tente muda-lo para que haja um
entendimento.

Curiosamente 0 que une as pessoas sao as
afinidades, as similaridades e ndo as diferencas.
Quem disse que os opostos se atraem referindo-
se a relacionamentos, precisa repensar essa afir-
macao, pois é so observar como as pessoas se
juntam em grupos, associa¢des, clubes de ser-
vicos, igrejas, turmas ou bandos. Emoldurando
estas relacdes ha as convergéncias de idéias, de
crengas ou objetivos.

Entdo fica uma pergunta: Como posso
desenvolver a habilidade de facilitar meu re-
lacionamento com as pessoas? Resposta sim-
ples e direta: Estudando-as, conhecendo-as e
atuando com elas considerando seus respecti-
vos jeitos de ser e de se comportar. Quanto mais
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conhecermos suas tendéncias e caracteristicas,
maior sera a probabilidade de nos ajustarmos
empaticamente e com elas nos relacionarmos.

Ha muitos estudos que sinalizam as carac-
teristicas distintas das pessoas. Esses estudos as
classificaram em “tipos” especificos a partir das
similaridades que esses tipos contém. Como
exemplo a PNL (Programacao Neurolinguistica)
classifica as pessoas conforme a representacio
interna que fazem a partir da sua percep¢io da
realidade. Subdivide-se em: visuais, auditivas e
sinestésicas.

Também ha a Analise Transacional, que se
subdivide em “Estados de Ego”, que sdo: pai
(critico e protetor), adulto, crianca (adaptada
submissa, adaptada rebelde e livre).

Além desses, ha inumeros outros estudos e
ensaios, por exemplo, o Eneagrama que classi-
fica as pessoas em nove categorias, constitui um
valioso instrumento para as empresas melhora-
rem seu clima organizacional e relacionamento
com os publicos internos e externos.

O que importa nessa proposta de reflexdo é
a possibilidade de conhecer melhor as pessoas a
partir do seu jeito de ser e de se comportar. Por
isso, saber lidar com elas, é um intenso e agrada-
vel trabalho. Estuda-las e adaptar-se a sua realida-
de é uma missdo desafiadora e gratificante. &

Leitura na Tela

Por Reinaldo
Passadori

Professor e diretor do
Instituto Passadori,
especialista em
Desenvolvimento
Humana
Comunicacao verbal,
e um dos principais
conferencistas em
seu segmento no
Brasil. E autor dos
livros “Comunicacao
essencial -
Estratégias eficazes
para encantar

seus ouvintes”, “As
7 dimensoes da
comunicacao verbal”
e “Media Training -
Comunicacao eficaz
com a imprensa

e a sociedade”,
publicados pela
Editora Gente.

Para ilustrar, recomendo o filme Quarteto
Fantastico (2005). A histéria é baseada
em quatro astronautas que ganham po-
deres especiais apo6s sofrerem um grave
acidente espacial. O lider ganha poderes
elasticos, anamorada dele torna-se capaz
de ficar invisivel, o irm3o dela vira o Tocha
Humana e o piloto da nave ganha um cor-
po de pedra e forca descomunal. Juntos
eles formam O Quarteto Fantastico! O
Tocha Humana e O Homem Pedra nao se
dao muito bem e, num momento do fil-
me, devido uma experiéncia cientifica, os
dois acidentalmente trocam de poderes
colocando-se, literalmente, um no lugar
do outro. Mesmo com poderes e persona-
lidades diferentes, os quatro unem forcas
para derrotar as forcas do mal.



0 GPS MOSTRA AONDE VOCE VAL
0 CARRO MOSTRA AONDE VOCE CHEGOU.

NOVO PEUGEQT 307 MILLESIM 200.
A SERIE LIMITADA QUE VEM COM GPS INTEGRADO E MUITOS BENEFICIOS,

é FAGA UM TEST DRIVE E APROVEITE
TAMBEM PARA CONHECER TODA A LINHA
PEUGEOT 307 COM 0,98% DE JUROS
A0 MES E 1% PARCELA SO EM 2011.

N,
%ﬁﬁmﬁ%ﬁﬁd % ‘ ZE'%ICSET‘ZLCE ﬁé%%!\%ﬁ P EUG EOT recomenoa TOTAL www.peugeot.com.br

Imagens somente para fins ilustrativos. Promogdo Linha Peugeot 307 com taxa de juros de 0,99%, somente para quem financiar com o Banco Peugeot, com
entrada de 50%. Peugeot 307 HB Millesim 200 1.6L 16V Flex, 5 portas, pintura metalica, ano/modelo 10/11. Preco publico sugerido para venda a vista a partir
de RS 52.500,00 para todo o Brasil, com frete incluso. Simulagc@o na Modalidade CDC - Crédito Direto ao Consumidor pelo Banco Peugeot, considerando o
veiculo acima e o preco sugerido para venda a vista a partir de RS 52.500,00 para todo o Brasil. Plano de 24 meses, sendo: entrada de RS 26.250,00 (50%) a
vista mais 24 parcelas mensais totais fixas de RS 1.370,70, com vencimento da 1° (primeira) parcela para 90 dias. Taxa de juros do contrato de 12,5487% a.a.
€0,99% a.m. O CET (Custo Efetivo Total) da operacdo de financiamento é de 19,3768% a.a. e 1,4869% a.m., com incidéncia de IOF de 3% a.a. para Pessoa Fisica
(o custo do IOF adicional de 0,38% estd incluido no coeficiente). Valor total do veiculo a prazo de RS 59.146,80. Sujeito a aprovacdo de crédito. As condi¢des
acima poderdo ser alteradas se houver alteracdes significativas no mercado financeiro, sem prévio aviso. Estoque Nacional das Concessiondrias Peugeot:
Peugeot 307 HB Millesim 200 1.6L 16V Flex, 5 portas, pintura metalica, ano/modelo 10/11 - 500 unidades. Prazo de vigéncia da promog¢do para pedidos
firmes fechados: de 1/10/2010 a 31/10/2010 ou enquanto durarem os estoques. Ndo cumulativa para outras promocoes. Para mais informacoes sobre

precos e condi¢bes especiais, consulte a Rede de Concessiondrias Peugeot = . . &2 & 2
participantes, ligue para 0800 703 2424 ou acesse www.peugeot.com.br ReSpelte a Slna|lzaQaO de tranSItO
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Bancos de couroesportivos  GPS integrado ao painel  Soleira Millesimem PVC  Aerofélio e miniantena
peuceoT 307 PEUGEOT

MOTION & EMOTION




Tempo USS.
Proporcionando bem-estar aos seus clientes ha 15 anos!

A Tempo US5 é uma empresa especializada em Assisténcia 24h, a automaveis,
residéncias, pessoas e viagens, e esta pronta para atender situacdes emergenciais
oudodiaadia,

Temos uma ampia rede de prestadores qualiticados e um exclusivo Centro de
Controle Operacional altamente tecnoldgico, para proporcionar a melhor
experiéncia de atendimento e assegurar o bem-estar de seus clientes.

Conheca mais sobre o nosso negdcio e nossas solugdes acessando
www.t&mpnuu.mm.hr.

Tempo USS. A tranquilidade dos seus clientes muito bem acompanhada.



