Companhias de Seguro Saide mais proximas dos RHs
Novo ciclo do Seguro Rural traz novas oportunidades
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BB Seguros Saude
faz reformulagao para crescer
Paginas 14 a 17

Companhias de
seguro saude se
aproximam dos RHs

Nao é de hoje que as seguradoras e operadoras de
saude estdo sentindo a necessidade e a importancia de
um relacionamento estreito com o Recursos Humanos
das empresas contratantes de seus produtos. Muitas
tentativas foram feitas para redugéo dos custos médi-
cos e hospitalares, até que foi descoberta a capacidade
de entender os riscos de uma carteira. E os resultados
foram positivos para todos.

Nessa edi¢io vocé val saber porque e vai ver também
obom momento que vive o Seguro Rural. Mesmo em um
pais agricola como o Brasil, ainda existiam muitos en-
traves. A area plantada segurada no passa de 2,5% do
total, o que demonstra os problemas apresentados até
hoje, mas também, a potencialidade desse seguro. De
uns anos para c4 estamos assistindo a um ciclo positivo
sem volta para o Seguro Rural, gragas a um incentivo
forte do Governo Federal com as subvencgées e o Fundo
de Catastrofe a ser aprovado no Congresso Nacional.
Além disso, h4d um movimento de melhoria de produtos
pelas seguradoras e o 6bvio interesse do produtor em
segurar sua lavoura. Por outro lado também, existem
as cooperativas de crédito e os bancos de financiamen-
to, que, analisando que segurar a producgio é a manei-
ra mais inteligente de garantir seu pagamento, estao
incentivando produtores a terem seguro.

Leia também nessa edi¢cdo Manuel Matos, que cri-
tica os custos de apdlices e explica também porque de-
fende a urgente desmaterializacdo dos processos pelas
seguradoras.

Tenham uma boa leitura!
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Notas

BB Seguros Auto investindo em cultura

A BB Seguros/Brasilveicu-
los, por meio de seu produto BB
Seguro Auto, esta patrocinando
a exposicao “Di Cavalcanti: cro-
nista de seu tempo”, que integra
as atracdes do Circuito Cultural
Banco do Brasil . A mostra fica
em cartaz até o dia 12 de agos-
to, no Shopping Santa Ursula, e
reune um total de 100 desenhos .
Entre os temas estéo caricaturas,
cenas da vida noturna, carnaval,
critica social, retratos, cenas pa-
risienses, tipos populares, figura
feminina, ilustracées e painéis
para cendrios de teatro. Depois
de Ribeirdo Preto, as imagens,
que pertencem ao acervo do Mu-
seu de Arte Contemporanea da
Universidade de Sado Paulo e ja
passaram pelas cidades de Goia-
nia, Porto Alegre e Belo Hori-
zonte, seguirdo para Recife, Be-
lém, Fortaleza e Curitiba.

©Elisabeth

di Cavalcanti
Veiga / detalhe
da obra.
Guerchnor
(Caricatura),
1929. MAC
USP / Foto:
Gerson Zanini.

Incentivo ao esporte
e a cultura

A BB Seguros/Brasilveiculos,
que completa 10 anos em 2007,
possuil tradigdo em incentivo por
meio de patrocinio, na area cultu-
ral ou esportiva. Em 2006, a em-
presa também investiu no setor
de artes plasticas do Circuito Cul-
tural Banco do Brasil , com a ex-
posicao “Pablo Picasso: Paixio e
Erotismo”. A mostra trouxe ao Pa-

©EFlisabeth di Cavalcanti Veiga / detalhe

da obra. Sem titulo (Cendrio), 1929.

MAC USP / Foto: Romulo Fialdini.

is 92, pela primeira vez, gravuras
originais do artista, pertencentes
a colecao Monte Titano, da Italia,
e percorreu cinco estados brasi-
leiros. Hoje, além de apoiar o Cir-
cuito Banco do Brasil de Vélei de
Praia, a empresa patrocina atletas
como Franco, Pedro Cunha, Rena-
ta e Talita, e Marcelo Negrao e
da apoio aos jogadores Giuliano,
Bruno, Billy, Liliane e Michele, da
nova geracao do volei de praia bra-
sileiro.

Campanha para Corretores

O INPAO Dental, empresa espe-
cializada em odontologia corporativa,
que esta desde 1964 no mercado e pos-
sui 200 mil clientes com atuacio em
todo territério nacional, langou nes-
te més a Campanha Rally Corretor
2007. O objetivo é incentivar a venda
de planos odontoldgicos pelos correto-

res de seguros. A campanha tem va-
lidade de seis meses e é acumulativa
neste periodo.

A empresa oferecera 18 prémios
entre impressoras, computadores, no-
tebooks, motos e carros. O corretor
ganha um ponto a cada dez vidas con-
quistadas e sera premiado automatica-

mente a cada pontuacgio atingida. Por
exemplo, uma impressora HP sera
entregue aos corretores que atingirem
50 pontos (500 vidas). Um notebook é o
prémio daqueles que conseguirem 700
pontos (7000 vidas). E quem alcancar
3000 pontos (30 mil vidas), ganha um
Ford Eco Sport zero km.

A partir de 2009, veiculos terdo rastreadores de fabrica

Com a Resolugao n° 147, do Mi-
nistério das Cidades, anunciada
no inicio deste més, até agosto de
2009, todos os carros, motocicletas e
caminhées novos, nacionais ou im-
portados, s6 poderéo ser licenciados
se ja incluirem de fabrica um dis-
positivo de rastreamento eletronico
e de bloqueio remoto. Apesar disso,
o aparelho s6 vai funcionar se for
licenciado pelo consumidor. Segun-
do a Anfavea (Associacdo Nacional
dos Fabricantes de Veiculos Auto-
motores), que é contra a obrigato-
riedade, o custo serd repassado ao

cliente. Os Procons (Fundacio de
Protegao e Defesa do Consumidor)
de S&o Paulo e do Rio de Janeiro ja
analisam se ha abuso.

O Conselho Nacional de Transito
(Contran) analisou que o dispositivo
deve custar até R$ 100, ja que serd
produzido em alta escala para cerca
de 2,5 milhées de veiculos e 1,5 mi-
Thao de motos por ano. Ainda de acor-
do com os dados do Contran, o Pais
tem cerca de 300 mil carros por ano
roubados, sendo que apenas metade
deles é recuperado. Os rastreadores,
cujo crescimento se deu gracas ao

incentivo das seguradoras, possi-
bilita um alto grau de recuperacéo,
chegando a 90%, possibilitando que
0s seguros sejam mais baratos.

“A medida merece aplausos,
mas cabe uma ressalva: as monta-
doras vinham fazendo isso esponta-
neamente e com o boom do mercado
automobilistico cessaram a preocu-
pacao ou o esquema de marketing.
Para elas, s6 vale o que est4 escrito
na le1”, afirmou, em nota, Leoncio
de Arruda, presidente do Sindicato
dos Corretores de Seguros no Esta-
do de Sdo Paulo (Sincor-SP).
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Especial

Funenseg Cria curso para esclarecer o

mercado sobre as novas regras do resseguro

Com a quebra do monopdliodoIRB
Brasil RE para as transagoes de resse-
guro e com a nova regulamentacao da
Lei 126, que deve comecar a vigorar
em poucos meses, 0 mercado vive pro-
fundas transformacées e os profissio-
nais buscam especializacio para me-
lIhor aproveitamento das condig¢oes do
segmento. Diante disso, preocupada
com esse conhecimento e aperfeicoa-
mento dos profissionais do mercado
de seguros, a Escola Nacional de Se-
guros (Funenseg) criou o Curso Avan-
¢ado de Resseguro, coordenado pelo
Diretor Técnico e Juridico da Miinche-
ner do Brasil Servicos Técnicos Ltda,
Walter Polido (foto), que trabalhou
23 anos no IRB-Brasil RE e ja atua ha
9 na Minchener. A aula inaugural foi
conduzida por Polido e pela diretora
da Federacdo Nacional das Empresas
de Seguros Privados e de Capitaliza-
¢do (Fenaseg), Maria Helena Bidino,
no dia 1° de agosto, na nova unidade
regional, na Avenida Paulista.

“Em visitas a empresas do mer-
cado de seguros e também em fun-
¢ao das negociacoes preliminares
que vém sendo desenvolvidas pelas
seguradoras com resseguradores in-
ternacionais, por conta da abertura
do mercado de resseguro no Pais, ob-
servel que ha uma caréncia enorme
de conhecimento em resseguro, espe-
cialmente para negociagoes de con-

tratos de carteiras. Dai surgiu a idéia
de criacdo desse curso”, disse Polido.
‘Nossa proposta é dar uma visao geral
ao participante de todas as ativida-
des concernentes a um profissional de
resseguro em mercado aberto. O as-
sunto é estratégico para as operacgoes
de uma seguradora e tem sua politica
tracada pela alta administragdo da
empresa, que por sua vez € assessora-
da por pessoal especializado na area.
O curso visa a preparar justamente
esse tipo de profissional”, completou.

Para Polido, existem seguradoras
que ainda néo acreditam nas mudan-
¢as do mercado iminentes e, portanto,
néo estao preocupadas em qualificar
seus funcionarios. “Mas esperamos a
regulamentacgfo ainda para este ano.

Estamos sendo muito acionados para
1ss0”, afirmou o coordenador do curso.
Ele disse ainda que é importante que
as seguradoras conhecam adequada-
mente o resseguro de modo a nego-
clarem bons contratos e para que su-
as atividades ndo sofram solucéo de
continuidade. “Mesmo para utilizar
um broker de resseguro, a segurado-
ra precisa conhecer o tema para ne-
gociar e criticar as ofertas que serdo
apresentadas”.

Maria Helena Bidino concorda
que é fundamental a qualificacio do
profissional nesse momento de transi-
¢ao do mercado. ‘H4 a necessidade de
preparar tecnicamente o profissional
que trabalha nesse segmento”, disse.
“Mas esse ndo é um conhecimento que
ndo possa ser absorvido facilmente”,
completou

A expectativa de Polido para a
nova regulamentacdo é que permita
a liberdade de prego e a pluralidade
de ofertas de resseguro. “E se néo for
assim, pode deixar prevalecer o mo-
nopdlio. O resseguro é iminentemen-
te internacional e, se houver naciona-
lismos exacerbados, ndo condizentes
com a atividade, o Brasil ficara fora
da realidade mundial mais uma vez.
Com muita prote¢do ao mercado local,
a pluralidade de ofertas diminuira por
causa da lei de mercado”. Além disso,
ele espera uma liberdade contratual,
j4 que os mercados de resseguro em
paises desenvolvidos funcionam des-
sa maneira. “O Brasil precisa se in-
serir no contexto mundial, galgando
grau de desenvolvimento em seguros
e resseguros”’, finalizou.

Segundo o coordenador docurso, es-
sa primeira turma teve muita procura,
mas umanova turma ja esta agendada
para marco de 2008. Além disso, a es-
cola esta estudando a possibilidade de
da criacio do curso no Rio de Janeiro
para este ano ainda. O curso tem 158
horas/aula e 25 professores e pales-
trantes, nacionais e estrangeiros.

www.planetaseguro.com.br
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Registro

Conferencia aponta desorganizagio
do setor de transportes e cargas

Palestrantes discutiram as ameagas do crime organizado e regulamentagdo

Fotos: Luis Porto

O Sindicato das Empre-
sas de Servicos Contabeis e
das Empresas de Assesso-
ramento, Pericias, Informa-
¢oes e Pesquisas no Estado
de Sao Paulo (Sescon-SP) e o
Centro de Experimentacéo e Segu-
ranca Viaria (Cesvi Brasil) realiza-
ram, em 7 de agosto, em S&o Pau-
lo, a 2% Conferéncia Seguradoras e
Sistema de Seguranca que abordou
o tem Gestdo de Riscos e Tendén-
cias, com o objetivo de apresentar
aos mercados de transportes, segu-
rador e de gerenciamento de riscos
os pontos de fragilidade que eviden-
ciam as perdas atuais, ag¢oes e ten-
déncias para a reducéo das perdas
por meio da gestao de risco.

De acordo com o Vice-Presidente
Administrativo do Sescon, Reinal-
do Franco, o evento é um conclame
para mudar o mercado “B preciso
unir todos esses segmentos para lu-
tarmos contra entraves como a car-
ga tributdria e o crime organizado.
A uniéo faz a forca. Mas temos que
rever também as formas de traba-

da atividade de gerenciamento de riscos

lho e missdo para que a atividade
seja mais digna e disciplinada e que
os beneficios ndo sejam individuais,
mas de todo um conjunto”, afirmou

José Aurelio Ramalho, diretor
executivo de operacdes do Cesvi
Brasil também falou da importan-
cia da unifo e organizagio da clas-
se. “Nao acredito em crime organi-
zado, mas em sociedade desorgani-
zada”, disse.

Os dados do mercado apresen-
tados Ricardo Roda, da Federacéo
Nacional de Seguros Gerais (Fen-
Seg), mostram que o mercado é
muito competitivo - com cerca de
20 empresas atuantes no segmento
- e tem pouca expectativa de cres-
cimento. No primeiro semestre de
2007,0s prémios de seguros foram
da ordem de R$ 800 milhdes e a ex-
pectativa é de um crescimento de

6% até o final do ano em relacdo
a todo o ano de 2006. “Mas acre-
ditamos que esse valor seja muito
maior”, disse Roda.

Para o futuro, o executivo mos-
trou novas tendéncias e alertou pa-
ra a importancia do mercado estar
preparado para elas. “A abertura
do resseguros sera uma grande mu-
danga, ja que havera novos players,
mas sera necessario também mais
especializacdo. “Além disso, segun-
do as novas regras de capital da Su-
sep (Superintendéncia de Seguros
Privados) que vai passar a vigorar
em primeiro de janeiro de 2008, a
carteira de transporte serd muito
afetada. As seguradoras deverao ter
90% de seu prémio retido, 30% em
janeiro de 2008 e mais 30% em janei-
ro de 2009 e 2010. E muito dinheiro e
as empresas terdo que reavaliar su-
as operacoes”, completou. Contudo,
ele acredita que as novas regras os
seguros de transportes agora serao
mais discutidos e de uma melhor
forma.

,’.

Ricardo Roda - FenSeg
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gerenciadores de risco. “Sinto que o
mercado atual esta desorganizado e
desatualizado”, afirmou. “E isso pro-
move um descrédito, perda gradati-
va da lucratividade e canibalismo”,
completou o coordenador.

Para Vanzulli, o primeiro a ser fei-
to é a regulamentacdo da atividade,
depois a promocéo da qualificacdo da
atividade e por fim, criar a certifica-
¢a0. “Sé depois dos primeiros passos
estaremos aptos a uma certificacio.
Precisamos crescer, mas com base e
seguranca. Essa e nossa proposta e
1SS0 que queremos provocar em um

evento como esse”, concluiu.
René Ellis Vanzulli — Sescon

Para Paulo Barrachina, do Cesvi

Gerenciamento Brasil, a melhoria do mercado depen-

de Riscos de de uma visdo global e quebra de

Para o coordenador da Camara paradigmas e preconceitos. “Quando
Setorial de Gerenciamento de Riscos  falamos em seguranca, sabemos que
do Sescon — SP, René Ellis Vanzulli, vivemos um caos total, mas néo s6
que fez uma palestra sobre o merca- em nosso mercado. Precisamos ter
do, ndo hé especializacdo no segmen-  ousadia para comegar tudo de novo
to, que conta hoje com mais de 200 se necessario e trilhar um caminho

Registro

L wmins

Para Paulo Barrachina - Cesvi Brasil

mais curto até o nosso objetivo”, dis-
se. Para ele, clareza no fluxo opera-
cional, tecnologia, que esta se de-
senvolvendo muito no segmento e a
identificagdo de parceiros, além da
preocupacio com a falha na comu-

nicacdo sdo essenciais para o melhor
desempenho do mercado.

CONSEGURO

4" CONFERENCIA BRASILEIRA DE SEGUROS;
RESSEGUROS, PREVIDENCIA PRIVADA,
SAUDE SUPLEMENTAR E CAPITALIZACAO

il

_""li -

VENHA CONHECER AS NOVIDADES,
PERSPECTIVAS E POSSIBILIDADES DE UMA AREA
QUE AINDA TEM MUITO ESPACO PARA CRESCER.

SERAO ABORDADOS CASES NACIONAIS
E INTERNACIONAIS, AS OPORTUNIDADES
NUM MERCADO ABERTO E AS EXPERIENCIAS
DE SUCESS0 RUMO AD DESENVOLVIMENTO.

12 a 14 de setembro
Hotel Windsor, Barra da Tijuca, Rio de Janeiro
www.conseguro.org.br
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Manuel Matos defende a
urgente desmaterializacao dos
Processos nas Segura oras

0] presidente da Camara-e.net questiona se ¢ ético continuar cobrando custo de apélice se

todos os setores da sociedade estdo preparados para informatizagao dos processos

Em eventorealizado pela Associa-
¢ao Paulista dos Técnicos de Seguros
(APTS) que abordou o tema “Custo de
Apdlice: Eliminando o desperdicio”, o
presidente da Camara Brasileira de
Comércio Eletronico (Camara-e.net),
Manuel Dantas Matos, foi incisivo

Manuel Matos - presidente da Camara-e.net

em defender a desmaterializacio
dos processos nas seguradoras — ou
seja, tornar os processos eletronicos
- principalmente na emissio das ap6-
lices. “J4 temos informacées legais e
tecnolégicas para desmaterializar os
processos. Acredito que a pergunta
agora é se é ético cobrar R$ 60 para
emitir uma apdlice nesse mercado
que esta pronto para trabalhar ele-
tronicamente”, disse o presidente.

O executivo afirmou que o merca-
do de seguros tem que acompanhar
o crescimento acelerado do Pais e a
nova realidade que, assim como ou-
tros segmentos da sociedade que de-
mandam muito papel, migraram pa-
ra informatizacao. E caso de toda a
rede bancaria que ja trabalha com a

certificagdo digital e tem grande par-
te de seus processos informatizados.
“Hoje, 18 milhoes de cidadaos fazem
emissdes bancarias pela Internet e
essas mesmas 18 milhdes de pessoas
usam 122 mil pontos de caixa eletro-
nicos fazendo transacdes sem usar
papel”, afirmou Matos. Além dis-
so, segundo ele, ndo se pode deixar
de pensar na economia que se faz de
agua e celulose quando se deixa de
usar o papel. “Para fazer uma tone-
lada de papel gastamos 100 mil litros
de 4gua. Teremos, pelas estimativas,
20 bilhoes de pessoas no mundo em
2040. Nio d4 para deixar de pensar
nas geracoes futuras”.

Matos chamou a atencdo também
para os futuros clientes de correto-
res, que ndo aceitardo mais proces-
sos ultrapassados. “Nossos proximos
clientes serdo as pessoas que estdona
faixa dos 15 a 20 anos e que ja cresce-
ram com Internet, celular, email. Um
jovem executivo ndo vai mais aceitar
que um corretor peca que ele assi-
ne de préprio punho.
Além disso, o cliente
j4 nao usa mais o pa-
pel em outros setores
da sociedade e vai co-
brar eficiéncia do cor-
retor”, explicou o pre-
sidente. “Sem falar
que o documento ele-
tronico e a certifica-
¢ao digital fornecem
ao consumidor uma
coisa inelastica, que é
o tempo. Hoje é possi-
vel fazer separagoes,
operacoes bancarias,
compras pela Inter-

net. Por que n&o posso fazer minha
apdlice de seguros?”, completou.

O mercado segurador, segundo
Matos, apesar de burocratico, tem
uma visdo modernizante e foi mos-
trando sinais de adaptacido a essa
nova realidade com a circular 277,
que objetiva modernizar as relagbes
para um consumidor avido por tem-
po e reduzir o custo das seguradoras.
Mas, para Matos, as seguradoras e a
Susep nio estdo preparadas para es-
sanova realidade. “Eu até brinco com
René Garcia (o Superintendente da
Susep) que se ndo tomar cuidado vai
acontecer um apagio por ineficién-
cia. Segundo Matos hoje apenas a
AGF e alndianajd iniciaram algum
tipo de trabalho nesse sentido. “Es-
tao faltando estimulos. Ndo podemos
esperar acidentes e apagdes aconte-
cerem, como aconteceu na aviagao
para tomar alguma atitude. O mer-
cado segurador é privilegiado por ter
na sua esséncia a seguranca e o fu-
turo est4 diretamente ligado ao pro-

Manuel Matos ao lado do presidente da APTS, Luiz Vasquez
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A LIBERTY PRESTA MAIS QUE SERVICOS.
PRESTA ATENCAO EM VOCE.

M e 100 v e Heasd www. libertyseguros.com.br

ENCONTRO DE CORRETORES

EM BARRA BONITA.

. De 24 a 26 de agosto de 2007, a Liberty Seguros participa, com
: todos os seus produtos, servicos e solucdoes, do Encontro de
. Corretores em Barra Bonita.

Venha visitar nosso estande.

_
[
I - y
-. e _ A\ Liberty
Procure sua filial ou ligue para a Central de Atendimento: %‘1 _——
4004 5423 [capitais & Regioes Metropolitanas) 0800 709 5423 (Demats Localidades). %-- Segllr{}ﬂ

A gente faz mais par voce.
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cesso de evolucdo. Porque aceitarmos
estarmos estagnados se temos tanta
tecnologia?’

Um dos escudos usados para se
recusar a informatizacio, segundo
ele, era o Judiciario. “Mas hoje ja
existem 42 varas virtuais no sul do
Brasil com 400 mil processos julga-
dos sem nenhuma folha de papel e
em que 800 dias de trabalho foram
transformados em apenas 37 dias”,
disse. Os dados apresentados tam-
bém mostram que a sociedade esta
preparada. Sao hoje quatro milhGes
de pessoas com certificacdo digital.
Os bancos também estéo oferecendo
25 milhées de certificagées por julga-
rem que é o melhor processo para os
clientes.

Matos disse que pode demonstrar
para qualquer setor da sociedade que
aceite um debate sobreisso, que ndo ha
empecilhos, mas s6 falta de vontade e
de quem tome decisoes. Mesmo assim,
ele reconheceu algumas liderancas do
mercado que ja estdo fazem sua par-
te, como Leoncio de Arruda, no Sincor
e liderancas da Fenacor, que sdo Au-
toridades Certificadoras (AC). “Mas
ainda falta a Susep, que esta equivo-
cada. Sabemos dos esforgos, que sio
muito grandes, mas sfo insuficientes.
E a mesma coisa que um atleta que
se esforca e chega em sexo lugar. Nés
aplaudimos, mas temos que dizer que
ele n&o vai subir ao pédio”.

Por fim, Matos disse que falta quem
grite e quem cobre os direitos para sair
do mar de ineficiéncia que vivemos no
mercado hoje. “Chamar o mercado de
conservador eufemismo para a incom-
peténcia. O custo das apdlices é usado

hoje para justificar as burocracias em
seus balancgos das seguradoras”, con-
cluiu.

Susep se diz favoravel
a desburocratizacao

Segundo o diretor da Superinten-
déncia de Seguros Privados (Susep),
Alexandre Penner, a instituicio é to-
talmente favoravel aos processos ele-
tronicos e a desburocratizacio dos pro-
cessos. Mas, segundo ele, nao cabe pre-
paracdo desses processos pela Susep e

Alexandre Penner — diretor da Susep

sim, das seguradoras e segurados e cor-
retores. Mesmo assim, a cria¢do da cir-
cular 277, de 30/11/2004 e que faculta a
utiliza¢ao da assinatura digital, nos do-
cumentos eletronicos relativos as ope-
racoes de seguros, de capitalizacgio e de
previdéncia complementar aberta, por
meio de certificados digitais emitidos
no ambito da Infra-estrutura de Cha-
ves Publicas (ICP-Brasil), ja viabiliza
essas operagdes por meio da Susep,
segundo o diretor. “O que inviabiliza
é o custo de implantacao para utiliza-

¢ao desses processos, como o e-CPF”,
disse. Além disso, ele afirmou que os
documentos solicitados pela Susep
séo para garantir a seguranca de se-
gurados e seguradoras.

Em relac¢do ao custo de apolices,
Penner afirmou que é emissio é fa-
cultativa e os custos nio sido des-
tinados mais a documentacio. “As
seguradoras usam esse valor hoje
para pesquisas, avaliacdo das segu-
radoras, vistorias (no caso de seguro
de automével), que ndo tém cobran-
¢a em nenhum outro momento. Mas
algumas seguradoras ja trabalham
com valores bem baixos ou zerados”,
completou o diretor.

Segundo Manuel Matos, as segu-
radoras arrecadam muito com o cus-
to de apdlice e “os meios eletronicos
néo sao usados por culpa das segura-
doras com a complacéncia da Susep,
que nio aprimorou Seus processos
para também utilizar documentos
eletrénicos”.

Matos confrontou também a opi-
nido sobre o custo da certificacéo di-
gital. “ Isso é falacia por dois moti-
vos: todas as empresas ja possuem
certificados digitais para se relacio-
nar com a Receita Federal, logo nao
haveria um novo custo e depois é
mais caro pagar o custo de apdlice
(R$ 60 por ano ou R$ 180 em trés
anos) que o custo do certificado que
é de R$ 150 em trés anos. Logo, o
custo da burocracia das apdlices em
papel sai mais caro para o consumi-
dor. Isso se vocé levar em conside-
racédo que o segurado tem somente
uma apélice” debateu.

Apdlices eletronicas poderiam render R$ 552 milhoes
em economia as seguradoras, segundo estudo

De acordo com levantamento feito
pelo consultor Francisco Galiza, soli-
citado pelo Comité de Seguros da Ca-
mara Brasileira de Comércio Eletro-
nico (camara-e.net), as seguradoras
poderiam economizar até R$ 552 mi-
Ihoes por ano com apdlices eletroni-
cas assinadas de acordo com as nor-

mas da certificagio digital estabeleci-
das pela IPC-Brasil (Infra-Estrutura
de Chaves Publicas Brasileira). De
acordo com o estudo, em 2006 foram
segurados 9,2 milhdes de automdveis
no Brasil e considerando um custo
de R$ 60,00 para emissao da apdlice
em papel, manuseio e envio aos pro-

prietarios, chega-se a um total de R$
552 milhoes. “Esse valor é referente
apenas ao seguro de automdéveis. Se
somarmos todos os demais segmen-
tos atendidos pelo setor de seguros,
este montante de desperdicio se tor-
na muito mais alarmante”, concluiu
Manuel Matos.

12 » Seguro Total * N° 75 * 2007

www.planetaseguro.com.br



0 Indiana Auto agora
oferece prémios para voceé
e seus segurados

Seus clientes, além de terem o patriméanio
garantido, concorrem mensalmente a prémios de
R% 5 mil e a quatro sorteios extras de RS 30 mil.
Em paralelo, por apdlice emitida, vocé também
concorre a 11 prémios anuais no valor de R% 5 mil
e quatro extras de R$ 10 mil.

Quanto mais apolices, mais chances de ganhar!

Mao fique fora dessa, informe-se com seu gestor.
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BB Seguro Saude se

reestrutura para crescer

Em parceria com corretores especia]izados, seguradora

p]aneja dobrar de tamanho em até quatro anos

A BB Seguro Saude, criada ha
11 anos a partir de uma parceria do
Banco do Brasil com a SulAmérica,
promoveu uma profunda mudanca
no modelo de negdcios para vencer o
que vem sendo considerado o maior
desafio da sua histéria: dobrar de
tamanho em até quatro anos. O
primeiro passo da reestruturacéo,
dado no inicio deste ano, foi a de-
cisdo inédita de atuar em parceria
com corretores especializados. Até
entao os produtos eram comercia-
lizados com exclusividade pela BB
Corretora.

[ roe—
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A
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Determinada a se consolidar co-
mo a mais moderna e competitiva
seguradora do setor, a empresa es-
ta concluindo ajustes no portfélio e
espera ganhar share ampliando a
carteira de clientes dentro da ba-
se de correntistas pessoa-juridica
do Banco do Brasil com o apoio de
corretores parceiros. Com foco no
mercado corporativo e atencao es-
pecial ao segmento das micro e pe-
quenas empresas, o realinhamento
estratégico envolve também uma
investida em novo nicho de merca-
do, o dos chamados Grupos de Afini-

- i

dades - formados por cooperativas,
sindicatos, associagoes de classe e
segmentos afins - para comerciali-
zacao de produtos por adesao.
Embora o publico-alvo da se-
guradora continue sendo o cliente
pessoa juridica do Banco do Brasil,
a mudanca fundamental é que a co-
mercializagdo do BB Seguro Sau-
de passa a ser feita por corretores
especializados, o que até entdo era
uma atribuicdo exclusiva do BB.
Além de promover uma verdadeira
revolucdo na rotina de seus 80 fun-
cionarios, a BB Seguro Saude esta

O presidente da BB Seguro Saude,
Edson Monteiro (ao centro), e os dire-
tores André Amadio (esquerda), Hidel-
brando Lustoza e Mario Engelke tém
como meta dobrar a carteira atual.
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Modelo de Negé6cio Anterior

Selegdo de
Pablico-Alvo
(Empresarial /
Corporate)

BB Seguro Saude

'F--_-Prospaopﬂo
-Cotagéo

s

—_— "

-Contratacgéo (BB Corretora)

fazendo uma reestruturacio da pla-
taforma tecnolédgica e de sistemas
para dar suporte ao novo modelo.
“Estamos trabalhando em ritmo
frenético, mas temos a nosso favor
uma equipe interna comprometida
e entusiasmada com as perspecti-
vas de crescimento da empresa”,
afirma o presidente da Seguradora,
Edson Monteiro. “O novo modelo é
inovador, pois inicia a segunda on-
da dos negdcios de seguros no con-
glomerado BB, em parceria com os
corretores independentes”, comple-
ta. Segundo ele, a mudanca permite
oferecer aos clientes atendimento
exclusivo e especializado. “O segu-
ro-saude ndo é um produto para ser
vendido em balcdo de banco, pois
tem especificidades e exige abor-
dagens diferentes daquelas tradi-
cionalmente utilizadas na comer-
cializagdo de produtos financeiros
ou até mesmo de outros ramos de

seguro. Os produtos sdo complexos
e as vendas tém maturacao longa,
exigindo muitas visitas e profundo
conhecimento das especificidades
do setor”, justifica.

Na pratica, a medida, ao mesmo
tempo em que libera a for¢a de ven-
das, reduzindo custos operacionais,
assegura ao BB parte do comissio-
namento dos corretores parceiros.
Os corretores parceiros, por sua
vez, atuam em uma ou mais agén-
cias, dependendo de sua capacidade
de producio e trabalham com uma
carteira seletiva de clientes, previa-
mente referendada pelo BB, o que,
além de reduzir riscos, amplia sig-
nificativamente as chances de efeti-
vacéo de negécios.

“k uma operacdo em que todos
saem ganhando”, reitera Edson
Monteiro. Os corretores parceiros
fazem coro: “Trata-se da unido do
enorme potencial dos clientes do BB

com a experiéncia do corretor”, diz
Edesio Alves, da Alpes Assessoria e
Corretagem de Seguros, ressaltan-
do que “o novo modelo tem o mérito
de aliar a exceléncia da familia de
produtos BB Seguro Satde a uma
marca de confianga”. Ja Oswaldo
Vernaglia, da Holden Corretora de
Seguros, vai além, dizendo que foi
a possibilidade de realiza¢do de um
trabalho técnico-consultivo na ven-
da dos produtos, embasados nas
reais necessidades do cliente - nao
por venda “casada”, ou por imposi-
cao de facilidades financeiras - que
levou a corretora a firmar parceria
com a BB Seguro Satude.

O diretor superintendente da
Budget Consultoria Administracéo
e Corretagem de Seguros, Ernani
Araujo admite que, no inicio, fi-
cou bastante receoso. “A BB Seguro
Saude nao estava acostumada com
o canal corretor e tinha uma peque-

www.planetaseguro.com.br
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Novo Modelo de Negécio

Selegdo de
Pablico-Alve
(Empresariall
Corporate, PME
Gr. Afinidade)

Repasse de Listas
p/ Corretores
@ Agéncias BB

-Cotagéo Emp. e Dental
-Produgdo

-Prospeccao
-Cotacdo PME
-Contratagio

BB Seguro Saude

Corretor-Parceiro

Agéncias BB

na carteira de clientes. Entretan-
to, era importante ter uma outra
opcdo de seguradora no ramo de
assisténcia médica supletiva e, as-
sim, acreditel no projeto. Hoje dou
meu testemunho: em pouco tempo
a seguradora se tornou uma exce-
lente empresa para se trabalhar,
tanto na area comercial, como na
area de manutencgio/técnica, com
inovagbes importantes e sempre
atenta as mudancas e movimentos
do mercado e tratando os segura-
dos com grande eficiéncia e rapi-
dez nas respostas”, afirma. Segun-
do ele, a Budget, com toda a sua
vivéncia no ramo de saude, vé a BB
Seguro Satde como uma parceira
muito importante. “Temos absolu-
ta certeza de que, mantida a atual
politica, dentro de bem pouco tem-
po se tornara uma empresa dife-
renciada no mercado”, avalia.

O novo modelo de negécios da
BB Seguro Saude se iniciou com
um projeto-piloto nos Estado do
Rio de Janeiro e de Sdo Paulo em
parceria com 13 corretores. Neste
segundo semestre, além de conso-
lidar a atuacéo no Rio de Janeiro e
Sao Paulo, se estende para Brasilia
e Curitiba. O plano estratégico de-
senhado para o periodo 2007-2010
prevé que a expansio para outras
pracas se dé de forma gradual, na
medida em que novos corretores
parceiros sejam agregados ao pro-
jeto e que a rede referenciada, cuja
gestdo é de responsabilidade da
Sul América, esteja apta a absor-
ver novas demandas.

A BB Seguro Saude possui ho-
je uma carteira de 82 mil vidas. A
expectativa é fechar o préoximo ano
com 100 mil vidas e chegar a 2010
com 170 mil vidas.

Parcerias movimentam
mercado e influenciam
resultado do semestre

Impulsionada pelas parcerias
com corretores especializados, a BB
Seguro Saude retomou o ritmo de
crescimento e registrou no primei-
ro semestre um avanco de 8,45%
na carteira, evoluindo das 75.286
vidas seguradas ao fim de 2006 pa-
ra 81.649 em junho de 2007. No pe-
riodo, o faturamento (prémios ga-
nhos) atingiu R$ 63,3 milhdes e o
lucro liquido foi de R$ 3,5 milhoes.
O indice combinado, que reflete
a relacdo entre despesas e recei-
tas ficou em 0,96. “O programa de
parcerias é o ponto-chave do nosso
plano de expansio e esse desem-
penho evidencia o acerto do nosso
redirecionamento estratégico”, diz
Edson Monteiro. Segundo ele, as
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alteracoes promovidas pela BB Se-
guro Saude no seu modelo de negbé-
cios vem movimentando o mercado
de maneira crescente. Somente nos
meses de junho e julho de 2007, fo-
ram cotadas 278 novas propostas
dos produtos Empresarial, Dental
e PME - para pequenas e médias
empresas — abrangendo um volume
de 42 mil vidas, o que d4 uma média
de 151 vidas/proposta.

Modelo inova na
gestao do negocio

As mudancas promovidas pela
BB Seguro Saude vieram acompa-
nhadas de solugdes igualmente ino-
vadoras de gestdo. A seguradora
desenvolveu uma ferramenta deno-
minada GIN — Gestao Integrada de
Negécios que permite a interacao
online entre todos os agentes envol-
vidos na comercializagdo da fami-
lia de produtos BB Seguro Saude.
“Os corretores, o Banco do Brasil e
a seguradora estdo integrados em
um sistema Unico, gerenciado via
Internet”, explica o presidente da

empresa, Edson Monteiro. Segun-
do ele, esse sistema traz mais agi-
lidade as abordagens de vendas ao
permitir que corretores parceiros
acessem listas de clientes pessoa-
juridica do BB, pré-selecionadas
pelo Banco, diretamente no Portal
da BB Seguro Saude, que estreou
novo design e novas funcionalida-
des no inicio de agosto.

As solugbes, que incluem ainda o
acompanhamento online do status
do processo de vendas, tiveram 6ti-
ma aceitacdo. “O site concentra em
apenas um clique todos os relacio-
namentos: de clientes, parceiros e
prestadores”, resume Edesio Alves,
da Alpes Assessoria e Corretagem
de Seguros, dizendo que o GIN ga-
ranterapidez, facilidade e eficiéncia
no controle das ag¢bes comerciais.
Hélio Novaes, da Quorum Correto-
ra de Seguros, também aplaude a
iniciativa dizendo que o sucesso da
novidade ja pode ser sentido no dia-
a-dia dos negocios. “Os sistemas im-
plementados pela BB Seguro Satude
fornecem ferramentas de trabalho
que sdo, sem davida, um fenome-
nal avanc¢o na relacio entre a segu-

Seguradora ajusta portfolio

radora e os corretores, permitindo
interatividade ampla e controle das
acoes realizadas para expansio de
sua base negdécios”, afirma Novaes.
“A transparéncia de toda a opera-
¢ao, com relatérios compartilhados,
torna o projeto ainda mais seguro
e diferenciado”, completa Oswaldo
Vernaglia, da Holden Corretora de
Seguros.

“Em breve, todo o gerenciamento
de apdlices também podera ser feito
via Internet, garantindo atendimen-
to ainda mais diferenciado aos nos-
sos clientes e aos corretores-parcei-
ros, que passarao a contar com fer-
ramentas e informagdes online para
gerenciamento de risco”’, adianta
Edson Monteiro, lembrando que
um moédulo especifico ja disponivel
no Portal permite a simulagao, co-
tacio e contratacdo automatizadas
de propostas do BB Seguro Saude
PME, produto voltado para peque-
nas e médias empresas. Com esse
produto, a Revista contemplou a BB
Seguro Saude com o troféu Gaivota
de Ouro, pelo VII Prémio Mercado
de Seguros, na categoria “Excelén-
cia na Carteira de Saude”.

Como parte do processo de reestruturacgéo, a BB Seguro Satude esta concluindo mais uma etapa do seu Plano
Estratégico: a migracio da carteira para a “familia” de produtos BB Seguro Saude. Na pratica, isso significa que
os produtos BB Seguro Saude passam a ter novos codigos de identificac¢io junto a Rede Referenciada

0 que, além de garantir atendimento diferenciado aos segu-
rados, contribui para fortalecer e fixar a marca BB Seguro
Satide no mercado. Até entdo, os produtos da seguradora

de 2007.

tinham cédigos idénticos aos da Sul América, que, além
de acionista, é responsavel pela gestdo da Rede Referen-
ciada. O processo de migracao ja contemplou 70% da
carteira, com previsao de completar 100% em outubro

“As coberturas e as condi¢ées da familia BB se-
guro Saude continuam as mesmas, mas a migracio
cria condicées de melhor gestao do portfélio de produ-

tos, contribuindo, ainda, para reforcar os vinculos da
BB Seguro Satide com a marca Banco do Brasil”, explica
Edson Monteiro. Os clientes da seguradora ja comegaram a

receber os cartoes de identificagdo com o novo cdigo de produto. A nova
identidade visual traz design mais arrojado, em linha com os esforcos de po-
sicionamento e fixacdo da marca.

www.planetaseguro.com.br
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Relacionamento mais
pr(')ximo com o RH

A pratica beneficia a todos, sequradoras e operadoras, empresas e os usudrios

Todos saem ganhando. O rela-
cilonamento mais préximo das em-
presas de seguro satude com a area
de Recursos Humanos (RH) das em-
presas traz beneficios as segurado-
ras e operadoras, ja que a sinistrali-
dade diminui, as empresas contra-
tantes, ja que é possivel ter maior
condi¢ao de negociagido e ajustes de
precos, e conseqientemente ao se-
gurado/paciente, que tem sua qua-
lidade de vida aumentada e uma
atencdo a promocao e prevencgio da
saude, e ndo somente a cura.

Com o aumento dos custos mé-
dicos e depois de muitas tentativas

Paula Felix Palma

por parte de operadoras e segurado-
ras em reduzir esse montante — por
meio da diminuicio de rede creden-
ciada, pacotes de negociagio, prin-
cipalmente com materiais e medi-
camentos e por fim, o reajuste por
sinistralidade — as seguradoras e
operadoras tiveram a necessida-
de de entender os riscos e prevenir
as doencas até para que as empre-
sas clientes ndo tomassem sustos e
grandes impactos no segundo maior
gasto que elas possuem, que sdo os
beneficios.

Sendo assim, a preocupacio em
conhecer a carteira melhor, com

0s respectivos riscos e programas
de prevencdo e monitoramento
tornaram-se essenciais e o relacio-
namento com o RH das empresas,
conseqiientemente, de fundamen-
tal importancia. Prova dessa pre-
ocupacao é que grandes empresas
de seguro saude como a Bradesco,
Unimed, Amil, Porto Seguro e AGF
estdo participando do 33° Congres-
so Nacional sobre Gestdo de Pesso-
as - CONARH 2007, maior congres-
so latino-americano de gestdo de
pessoas. (ver box) e ja estruturam
acOes para obter sucesso nessa par-
ceria.
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OPORTUNIDADES BOLSA

PROFISSIONAL

+ GERENTE DE MARKETING

Fia ¢e Janaira - BJ

Experiéncia de 3 anocs na funcio. Forte atuacio na
construgdo das politicas inerentes, treinamenio de
equipe, conirgde do orgamento da area, expressivo
conhacamenio am toda roting arganizacional

de marketing para seguros. Supenor complato.
Imprescindivel inglés fluente.

« DIRETOR FINANCEIRO

S&0 Paulo - SP
Principais atribuigies do cargo:

- [dentificar oparfunidades de novas modalos de
negdcio através de analise das cadeias de valores
EConomIcos,

- Desenvolver esiudos economicos e de viabilidade
financeira, assim como a construcio de cenanos e
Businass Casas.

Os interessados deverio enviar curriculo para
ReRoNoNoENoNano. com. br

0 profissional devera ter formagao em Economia,
COM No minima 5 anas de axparigncia am negocios
Pré-atividade, dinamismo e capacidade analitica
completam o perfil. Inglés e espanhol fluentes.

s interessados deverao enviar curriculo pare

* GERENTE DE VENDAS

Curitiba - PR
Buscamas profissionais com boa formacao
académica, experiéncia minima de 5 anos am
posicao de lideranca na area comercial e forte foco
am gestdo de canais de venda direta e indireta. O
candilato deve ter axpariéncia am sagura de vida &

auto'RE.

Os interassados deverdo enviar curriculo para
nononono@nonona.com.or Modelo

Experiéncia de 3 anos na fungdo. Forte atuacio na construcdo das politicas inerentes, treinamento de
equipe, confrole do orgamento da area, expressive conhecimento em toda rotina crganizacional de marketing para
seguros. Cursando superor completo. Imprescindivel inglés fluente,

MERononoENanans, corr. b
Modelo

* ANALISTA DE MARKETING

Brasilia - DF

Os interessados deverdo emviar curriculo para nononono@nonono.com.br

Experiéncia na gestao de entidades de classe envolvendo a estruturagao de todas as areas. Atuara como
representante da seguradora junio 20s segurados, empresas @ orglos publicos, Supenor compleio, Inglés fluente,

« GERENTE DE PRODUTOS - sacPaule - 5P - 3 anos experiéncia

* COORDENADOR DE MARKETING - vitaria - ES - 2 anos expariéncia.

Expenéncia na gestao de entidades de classa envalvendo a estruturacao de fodas as areas. Afuara como
representante da seguradora junto aos segurados, empresas @ drgaos pablicos. Supenor complato. Inglés fluente.

s interessadas deverao enviar curriculo para nonanano@nNanono, corm, br

= ] Os anincios de vagas acima s#o ilustrativos.
Publi Para anunciar entre em contato com a Revista Seguro Total.
Tel.: (11) 3884-5966 ou e-mail: comercial@revistasegurototal.com.br
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Estatudrio da AGF Saude

A AGF Saude, além do lado con-
sultivo, oferece aos gestores de RH
servigos exclusivos e diferenciados
tais como o PQV (Programa Qua-
lidade de Vida) o SOM (Servico de
Orientagdo Médica) e o Case Ma-
nagement (Gerenciamento de Ca-
sos Complexos). A area de Relagoes
Empresariais cuida, em parceria
com o corretor, especificadamente
do atendimento das necessidades
do RH dos clientes da AGF Saude.
“O departamento de RH dos nossos
clientes tem um papel ativo intrin-
seco e fundamental na gestao do be-
neficio satde. A AGF Satde dispo-
nibiliza para seus clientes diversas
informacbes importantes que per-
mitem uma andlise do comporta-
mento da apdlice e de suas tendén-
cias, além de ajudar na interpreta-
¢ao dos achados e na proposicao de
alternativas que permitam reduzir
preventivamente eventuais impac-
tos no equilibrio do contrato. Tudo
feito com a participacio do corretor
e preservando a privacidade dos se-
gurados”, afirmou o diretor Estatu-
ario da AGF Saude, Peter Rosem-
berg.

As atividades preventivas e
corretivas em colaboragdao com os
clientes contribuem, segundo Ro-
semberg, de forma decisiva para
um controle mais efetivo da sinis-
tralidade das apdlices, reduzindo a
necessidade e amplitude dos reajus-

tes técnicos no decorrer da evolucio
dos contratos. O SOM é um exemplo
de programa, que se destina a apoé-
lices com desvios de freqiiéncia de
utilizacdo e que pode normalizar a
freqiiéncia de consultas e exames.
Outro exemplo é o PQV, que ao
identificar os grupos de risco den-
tro das empresas consegue através
de uma abordagem individual, aju-
dar o colaborador a mudar habitos
em busca de corre¢do ou equilibrio
para seus problemas de satude. “Es-
tes programas, em conjunto, podem
reduzir a sinistralidade da carteira
como um todo e das apdlices indivi-
dualmente”, completou Rosemberg

A AGF, que estara presente no
CONARH 2007, quer mostrar seu
trabalho, de forma efetiva, as em-
presas participantes. “Queremos
divulgar de forma mais ampla nos-
sos produtos e diferenciais, espe-
cialmente para os profissionais que
estdo mais envolvidos na gestdo do
beneficio satde. Esperamos que o
contato pessoal possa transmitir
aos participantes do evento os valo-
res e principios que norteiam nossa
empresa e, como isto, poder contri-
buir para a administragéo eficaz do
seguro saude dentro de suas respec-
tivas empresas”, concluiu.

A Amil sempre teve forte atua-
¢do com os RHs. “O RH é o fator de
decisdo estratégica da companhia.
S6 se consegue ser feliz e produtivo
se o funcionério for saudavel”, afir-
mou o diretor corporativo da Amil
Assisténcia Médica, Norberto Bir-
man.

Segundo Birman, a Amil leva
facilidade operacional para a em-
presa, ja que é possivel, pela In-
ternet, fazer toda a movimentacao
cadastral e financeira do produto
saude. “E o segundo passo ¢é cuidar
da saude dos funcionarios. Dar tra-
tamento diferenciado aos cronicos e
trabalhar com prevencgéo e presivi-
bilidade”, completou Birman.

A empresa vai participar do CO-
NARH, segundo Birman, com um
grande stand que tera explicacdo

sobre os principais produtos e a vi-
sdo da empresa. Além disso, a Amil
farda uma palestra de 50 minutos
para 200 convidados que abordara
o produto Amil Odontologia.

A Amil, que tem 2,5 milhées de
vidas, sendo 270 mil em odontolo-
gia, val anunciar também a parce-
ria com a Blue Life e conseqiiente-
mente a ampliacdo de sua atuacio,
que agora vai da classe C ate a A.
A expectativa, diante disso, é um
crescimento organico de 30% pau-
tado no relacionamento com os cor-
retores, que segundo Birman, sio

Norberto Birman, diretor
corporativo da Amil

agentes de grande crescimento,
mas também em campanhas de in-
centivo para estimular vendas, re-
lacionamento mais préximo com o
RH das empresas e com a comuni-
dade empresarial como um todo.

“Procuramos entender a neces-
sidade de nosso cliente e o relacio-
namento com o RH nos ajuda a ter
cumplicidade e flexibilidade nos
processos decisérios para melhor
atender o usudrio final. E a fideli-
zagdo, com o tratamento ético e a
confianca que as empresas tém na
gente, torna-se um processo espon-
taneo. A sinistralidade baixa, con-
tudo, acaba sendo uma conseqiién-
cia disso”, concluiu. Os indices de
sinistralidade da empresa estdo em
cerca de 68%.
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E POSSIVEL ATENDER A OBRIGAGAQ LEGAL DA GUARDA DE
DOCUMENTOS ORIGINAIS SEM TER QUE GUARDA-LOS EM
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A IMAGE ONE tem a solucio juridica e tecnicamente correta: DIGITALIZACAO
REGISTRADA, que & a trasladagao do documento original do suporte “papel” para midia
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vantagens:

- valor juridico de autenticidade do original por Oficial de RTD;

- fim do gasto fixo crescente com a guarda dos documentos;

- fim de tabelas de temporalidade, pois sera guardado para sempre;

- multiplos back-ups do original por outro original eletronico auténtico com valor legal;
- eliminagao de autenticacgdo de copias dos originais;

- fim da distribuigao fisica de documentos, dentre outras.
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Especial

A Central Nacional Unimed, que
cuida das cooperativas, também
possul um estreito relacionamento
os RHs das empresas contratantes.
“Temos uma equipe de Relagées
Empresariais com um gestor do
plano, visando acompanhamento do
contrato, além de um contato didrio
para tirar duvidas, atendimento de

Marco Antonio Eckert - diretor de Produto
e Operacoes da Central Nacional Unimed

rede, excegoes, etc”, afirmou o Dou-
tor Marco Antonio Eckert, diretor
de Produto e Operagdes da Central
Nacional Unimed.

A Central se comunica com os
RHs através de dois canais: Bole-
tins eletronicos semanais chamado
“Unimed com Vocé” e informativos
1mpressos periddicos conhecido co-
mo Unimed e Vocé. A companhia
realiza também, semestralmente, o
evento Zaz Tras, que ocorre desde
2000 e reune gestores para trocar
informacdes. Nesse evento aconte-
cem atividades informativas e cul-
turais. “Gostamos mais da coisa
olho no olho. Essa é uma comunica-
cdo direta e com respostas rapidas
para as empresas. Normalmente, o
relacionamento é feito através do
telefone, mas é importante e mais
eficaz saber com quem vocé est4 fa-
lando. A aproximacao é fundamen-
tal”, afirmou Eckert. O préximo
evento ocorrerda em setembro e fa-
lara de Marketing e RH.

Além disso, a Unimed possui um

programa de medicina preventiva
“Juntos temos muitas vidas pela
frente”, com o intuito do crescimen-
to da qualidade de vida, pesquisas
de patologias freqiientes as quais
os pacientes estejam sujeitos, e de
monitoramento de pacientes domi-
ciliares e cuidados com os cronicos.
Segundo Eckert, a Central trabalha
de forma atuante junto aos SIPATs
- Semana Interna de Prevencao de
Acidentes do Trabalho —das empre-
sas. “Levamos 0 nosso personagem,
o Jodo Fernando, para ensinar as
pessoas utilizarem bem o plano de
saude, tirar mais proveito dos bene-
ficios e os cuidados e prevencao das
doengas que as pessoas devem ter”,
concluiu.

A Central tem hoje 623 mil vidas
e teve um incremento de 86 mil vi-
das sé no ano passado. “A mixima é
fidelizar. Temos clientes de grandes
empresas, o que é fruto da qualida-
de. A marca de nosso plano é de 80%
de satisfacao e 78% de fidelizacio”,
concluiu.

A SulAmérica, que tem 75% de
sua carteira em planos empresa-
riais e atua com 1,6 milh&o de vidas
em 19 mil empresas, trabalha com
dois tipos de programa junto aos
RHs das empresas contratantes: o
Saude Ativa e um programa para
cronicos, que vem trazendo resulta-
dos importantes, segundo o diretor

Marco Antunes - diretor comercial
de Saude da SulAmérica

comercial de Satude da SulAmérica,
Marco Antunes, néo s6 para as em-
presas como para os pacientes. “As
seguradoras nio conseguiriam por
em pratica seus trabalhos nao fos-
sem o relacionamento com o RH das
empresas. O RH é a alma da em-
presa, que gira toda em torno disso.
Por isso é muito importante sempre
estarmos proéximos ”, afirmou.

O diretor afirmou também que
nesse mercado, que tem leis muito
claras, ndo é possivel oferecer mui-
tas novidades. “O plano de saude vi-
rou commodity entre os concorren-
tes. O que fazemos é trabalhar com
produtos agregados, qualidade de
vida e prevengéo que possa oferecer
apoio ao segurado e a empresa. K
com isso pensamos como equilibrar
o segundo maior gasto das empre-
sas e como investir melhor na satde
do funcionario”, disse Antunes.

O programa Saude Ativa tem va-
rios médulos. Mas a primeira atitu-
de, segundo Antunes, é fazer a ana-
lise da satde da empresa. “Vamos
a empresa com uma equipe multi-
disciplinar, questionarios indivi-
duais e confidenciais para capturar
informagdes, verificar os riscos, he-
reditariedade, doencas cronicas, etc
e depois criar uma consciéncia no
paciente de que ele precisa ter uma
acdo. Isso nédo é prevencio e sim,
promogao”, completou.

Depois disso, a SulAmérica en-
caminha para o RH dados impor-
tantes para a promoc¢do de campa-
nhas. Varias empresas clientes da
companhia, segundo o diretor, ja
possuem campanhas de prevencio.
“Ano a anovamos evoluindo e fazen-
do comparativos dos mesmos clien-
tes em anos anteriores. O resultado
é impressionante. Para cada R$ 1
em promog¢io a empresa economiza
até R$ 3 em sinistros”, disse.

A SulAmérica atua mais de
perto com os doentes cronicos, co-
mo hipertensos, obesos e pessoas
estressadas. £ solicitado ao RH
da empresa que esse paciente seja
acompanhado por uma equipe mul-
tidisciplinar e a SulAmérica promo-
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ve informacoes de como o paciente
deve ser tratado. Hoje, 20 mil pes-
soas ja participam desse progra-
ma “Os cronicos representam 7%
da carteira e gastam 30% de sinis-
tros. O programa ajuda a pessoa
a usar muito menos o plano, mas
porque esta muito mais saudavel e
com uma qualidade de vida muito
maior”. Antunes afirmou que 60%
dos pacientes ainda néo aceitam fa-
zer esse tipo de acompanhamento,
mesmo que as estatisticas mostrem
que os pacientes nas mesmas condi-
coes e que passam a ter esse acom-
panhamento diminuem em 20% a
utilizacéo do plano.

A expectativa da SulAmérica
é crescer 10% até o fim deste ano.
“Queremos crescer de forma dura-
doura, menos, mas da melhor for-
ma”, explicou Antunes.

A Unibanco AIG atua com o
GMDC - Gerenciamento Médico de
Doencas Cronicas, que é um levan-
tamento através de questionarios e
exames basicos do estado de saude
de pacientes e dependentes. “Gera-
mos um relatério e encaminhamos
ao RH que promove agbes. Além
disso, com o aval do RH passamos
a disparar acoes de contato, e mo-
nitoramento. Passa a haver um re-
lacionamento maior com a pessoa e
vamos sempre informando o que foi
possivel evitar, perdas de peso, mu-
dancas alimentares, etc.”, afirmou
o gerente comercial de beneficios da
empresa, Alberto Matos.

Segundo o executivo, a recepti-
vidade da empresa é muito boa, ja
que essas a¢oes possibilitam os pa-
tamares de equilibrio financeiro da
empresa. Mas nao ocorre o mesmo
com os pacientes. “O nivel de ade-
sdo dos pacientes nido é o que gos-
tariamos ainda. Mas se pensarmos
na manutengdo,ou seja, a taxa de
usudrios que aderem ao programa
e continuam, é muito alta, chegan-
do a 85%”, completou. “Esses pro-
gramas e essa aproximagao auxilia
todo mundo. O investimento inicial
da empresa retorna em baixa si-

nistralidade e para o cliente, além
de qualidade de vida, ele ndo tera
seus planos reajustados. E para o
corretor, gera fidelizacéo, porque os
clientes ficam satisfeitos”, disse.

Matos informou também que a
Unibanco AIG esta sempre reunida
com o RH para falar de satde, que
acoes podem ser tomadas e novida-
des do mercado. A companhia, que
tem uma sinistralidade de cerca
de 73% e que possui hoje 65 mil vi-
das, pretende fechar o ano com 105
mil vidas e terminar 2008 com 200
mil, baseada em um programa de
reformulacio de produtos, projetos
fortes com corretores, atuando com
PMEs e clientes do banco.

A Bradesco, empresa que conta
com mais de 2,7 milhées de segura-
dos, dos quais cerca de 2,3 milhées
(89%) pertencem a apodlices empre-
sariais, participacom41%dofatura-
mento do mercado de seguro saude
e atende cerca de 12 mil empresas,
também utiliza a estratégia de es-
treito relacionamento com os RHs.
“Buscamos sempre estar préximos
aos gestores de beneficios, inclusi-
ve em contatos e reunides sistema-
ticas de nossa equipe de dirigentes
e técnicos”, afirmou o diretor-geral
da Bradesco Saude, Heraclito de
Brito Gomes Junior.

O objetivo, segundo ele, é auxi-
liar os RHs ao maximo possivel na
solucdo de eventuais dificuldades,
debater e propor redesenhos dos
planos a partir das informacgoes do
SIGE (Sistema de Informagoes Ge-
renciais, que permite aos clientes o
monitoramento de suas despesas e
freqiiéncia de utilizagdo do seguro
contratado) e verificar a oportuni-
dade de melhorias no beneficio. “No
ano passado promovemos encon-
tros em varias regides, reunindo o
RH das empresas clientes para de-
bater todos os aspectos do mercado
de satude suplementar, inclusive o
alcance da regulacdo do Governo,
apresentar os nossos resultados da
gestdo dos seguros de satude e den-
tal, e, principalmente, obter a ava-

Herdclito de Brito Gomes ]
diretor-geral da Bradesco Saude

liacao dos nossos produtos e servi-
¢os no sentido de introduzir melho-
rias e promover as correcoes de ru-
mo necessarias”’, completou.

Além disso, a Bradesco tem o
Programa Juntos pela Satude, ofere-
cido para as empresas que desejam
implantar agdes de prevencdo de
doencgas e promocio da saude para
os seus colaboradores, entre outras
iniciativas. “Em breve divulgare-
mos também mais ferramentas de
gestdo de beneficios, sempre com o
objetivo de adaptar as mais moder-
nas tecnologias as necessidades dos
clientes do seguro satude e dental”,
disse.

A Bradesco Saude oferece o pro-
duto SPG - Seguros de Pequenos
Grupos - seguro saude e dental, pa-
ra empresas com entre 5 e 99 vidas,
e o produto Empresarial - saude e
dental, para empresas com mais
de 100 colaboradores. Além disso,
a empresa tem produtos feitos sob
medida para grandes empresas, in-
clusive com a marca-afinidade nos
materiais distribuidos aos segura-
dos e referenciados. “Faz parte do
nosso escopo de atuacdo o apoio
as empresas contratantes para a
gestdo do beneficio de assisténcia
medica e odontoldgica, colocan-
do a disposi¢do servigos tais como:
acompanhamento e orientagio pa-
ra a avaliagdo do impacto e cum-
primento da legislacdo dos planos
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e seguros de saude; a revisao e re-
desenho de politicas de beneficios;
0 suporte para o gerenciamento de
pacientes cronicos e de longa per-
manéncia em hospitais; avaliagoes
e calculos atuariais; estimativas de
longo prazo das tendéncias dos cus-
tos assistenciais; analise mensal
dos dados da utilizagdo dos benefi-
cios; desenvolvimento e implemen-
tagdo de programas de prevencao e
promocéao da saude”.

Corretoras inseridas
nesse movimento

A Qualicorp, empresa especia-
lizada em corretagem de seguros,
consultoria e gestao de beneficios,
que hoje tem cerca de 220 mil vi-
das, trabalha com grandes empre-
sas como Danone, Rede Record, Ar-
cor, Cargill, dentre outras grandes
empresas, sentiu um grande cresci-
mento em gestdo de beneficios nos
altimos anos. Segundo o vice-pre-
sidente técnico operacional da em-
presa, José Augusto Alves de Pau-
la, de dois anos para c4, as empre-
sas intensificaram muito a procura
por esse tipo de servico. “Vimos um
grande crescimento, principalmen-
te naquelas empresas que usam os
beneficios como planejamento es-
tratégico, ou seja, para segurar um
talento, por exemplo”, disse.

Segundo ele, depois de usarem
uma série de recursos para reduzir
custos, a saida para as operadoras e
seguradoras fol reajustar os planos
por sinistralidade. “Antes de 2000
néo se ouvia falar em reajuste por
sinistralidade. Mas as companhias
foram agressivas. E dai houve a
necessidade de entender os riscos
e prevenir as doencas para que as
empresas nido fossem pegas de sur-
presa”, completou Alves de Paula.

A Qualicorp, que além da gestao
de riscos e corretagem atua tam-
bém com consultoria — trabalhando
na modelagem pelo perfil de cada
empresa, no caso, com funciona-
rios que atuam dentro da estrutu-
ra da empresa, possui, para todos

José Augusto Alves de Paula- vic
dente Técnico Operacional da Qualicorp

os clientes, uma analise do perfil de
utilizagdo, através de um histérico
de contas médicas e em que é possi-
vel definir os individuos através dos
riscos e criar programas especificos.
“A aproximacdo com a empresa e a
relagdo com o RH é de fundamental
importancia, pois se os beneficios
nao sio entendidos pela empresa
cliente, perde-se todo o sentido de
negociac¢ao”, concluiu o vice-presi-
dente.

A LAZAM-MDS, Corretora e
Administradora de Seguros S/A,
com o objetivo de ampliar a car-
teira no segmento de beneficios
fechou parceria, no inicio do ano,
com a Providence, empresa com 14
anos de experiéncia no segmento.
“J& atuavamos com beneficios, mas
queriamos crescer em Saude, Vida,
Odontologia e Previdéncia Privada
e entendemos que precisariamos de
gente mais especializada”, afirmou
Claudia Machado de Luca, diretora
da 4rea de beneficios da LAZAM-
MDS.

O primeiro objetivo dessa uniéo
era fazer o trabalho burocratico da
gestdo de processos que as empre-
sas nem sempre estio aptas a fazer.
“Os RHs estdo extintos, quando nao
terceirizados e é hoje uma posic¢éo
mais estratégica, de treinamento.
Além disso, nem sempre eles tém
expertise em seguros e gastam mui-

to tempo para procedimentos como
reembolsos, carteirinhas. Assim,
temos um servico diferenciado, com
uma diretoria especifica de benefi-
cios que faz um trabalho junto aos
RHs”, disse.

Diante disso, a LAZAM desen-
volveu um software que auxilia as
equipes e em que é possivel a em-
presa acompanhar o trabalho pela
Internet. “Temos uma 6tima acei-
tagdo, ja que ha um relacionamen-
to mais proximo com o funciona-
rio. Ele mesmo pode nos contatar
a qualquer momento, o que facilita
para ele e para a empresa”, comple-
tou a diretora.

A LAZAM teve R$ 300 milhoes
em prémios, sendo que 13% foram

S |

Claudia Machado de Luca - diretora da
drea de beneficios da LAZAM-MDS

resultantes da area de beneficios.
Com a parceria, houve um incre-
mento de 25% na carteira e a ex-
pectativa é de mais 30% em novos
negdcios no proximo ano.

O Grupo N.Raduan, que atua
ha 18 anos no mercado de adminis-
tracdo de saude e gestdo de benefi-
clos assistenciais para corporacoes,
sindicatos e associacdes de classe,
a partir de uma andalise detalhada
do perfil de seus clientes, oferece
possibilidades de renegociar con-
tratados de planos assistenciais que
se ajustam a capacidade de investi-
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Reducao de Custos de TI

A Delphos tem a melhor solugdo para a sua empresa

Como resposta 4 necessidade real de melhorar a eficiéncia na gestdao de TI, a
Delphos, empresa com 40 anos de mercado segurador, estd capacitada a prestar o

melhor servigo de BUSINESS SERVICE PROVIDER.

Com o sistema de solugdo integrada Acsel/X, a Delphos oferece a melhor alternativa
para ganhos de produtividade e reducdo de custos.

O Acsel/X, sistema integrado de gestdo de apdlices, permite que todas as atividades de
Tl de sua sequrodora sejam teitas atraves da WEB.

Com a terceirizacdo integral das atividades de tecnologio de informagdo, sua
seguradora terd mais tempo para se dedicar ao negdcio de seguros, garantindo um
resultado melhor.

DELPHOS - Tecnologia em Seguros

Rio da Janalro: Rua Itapiru, 1287 - 1323 - tel: (21) 4009-1700
Sdeo Paule: Rua Hadeck Loba, 5TE - B andar - tel: (11) 4009-E700
Sueursais: Belem, Belo Homzonle, Brasilia, Culaba, Curitiba, Floriandgolis,

dEI p h Ds Forlaleza, Porlo Alegre, Recile ¢ Salvadaor

www.delphos.com.br
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Nagib Raduan
diretor do grupo

mento das empresas.

“Entender exatamente o que
busca seu cliente para trazer a so-
lucdo mais adequada. Esse é um dos
maiores beneficios da aproximacio
com os RHs. O cliente ganha na rapi-
da concluséo do processo, na certeza
que o produto ou servigo realmente

0O 33° Congresso Nacional sobre
Gestao de Pessoas, CONARH 2007
— que acontece de 21 a 24 de agos-
to, no Transamérica Expo Center,
em Sao Paulo (SP) tem o objetivo de
discutir a necessidade do desenvol-
vimento sustentavel das empresas,
sob a ética das modernas praticas
de gestdo de pessoas e estratégias
corporativas. O tema central, eleito
pela ABRH Nacional - Associacio
Brasileira de Recursos Humanos
sera “O imperativo do crescimento
sustentavel: integrando pessoas e
organizacoes”.

O tema central do evento surgiu
da demanda do Brasil e suas orga-
nizacoes crescerem de forma sus-
tentavel, acima dos limitados 3%
esperados em 2006. “Tradicional-
mente, os gestores ddo prioridade
aos objetivos de resultados sobre

val atender as suas expectativas e
na troca de informacgoes, permitindo
que o mercado se ajuste a deter-
minada demanda”, afirmou o di-
retor do grupo N. Raduan, Nagib
Raduan.

As empresas contratantes do
grupo contam com toda assessoria
necessaria para estruturar, imple-
mentar e gerir o programa de bene-
ficios assistenciais de uma empresa.
O Grupo faz um levantamento de
informacoes quanto a estrutura de
beneficio, formas de aplicacéo, per-
fil etario, segmento de atuacao e re-
gido geografica. Além disso, o Grupo
trabalha com sistema especializado
para ajudar na depuracio, hospeda-
gem e gestdo de dados dos benefi-
cios, que oferece facilidades na area
da tecnologia da informacéo.

A partir desses dados, é feita
uma revisio das politicas de benefi-
cio da empresa e apresentada novas
formas de oferecer os mesmos bene-
ficios com menor investimento. Em

CONARH 2007

as demandas de desenvolvimento.
Numa perspectiva moderna, essa
relacdo de dependéncia é inverti-
da. Se o capital humano é definido
como essencial na sociedade do co-
nhecimento, nada mais légico que
cuidar de seu desenvolvimento per-
manente, ja que é dele que surgirao
as melhores decisdes quanto aos de-
mais fatores de producio”, afirma,
em nota, Luiz Augusto Costa Leite,
coordenador do comité de criagao do
CONARH 2007.

O Congresso vai explorar os
conceitos, praticas e tendéncias de
gestdo de pessoas por meio de seis
eixos: estratégia, gestdo, desenvol-
vimento, produtividade, tecnologia
e sustentabilidade. Cada um deles
abrigara temas como: lideranca,
carreira, competéncias, performan-
ce, diversidade, novas formas de

seguida é identificado e negociado
com as operadoras que possam dis-
ponibilizar produtos e servicos que
melhor se enquadrem nas necessi-
dades da organizagio.

“Nossa experiéncia em adminis-
tragdo de planos de satde nos per-
mite uma grande sintonia com os
departamentos de Recursos Huma-
nos dos nossos clientes. Nio é facil
atender a demanda especifica que
cada um deles exige por conta de su-
as caracteristicas. Mas percebemos,
ao longo desses 18 anos de histéria,
que é importante manter o foco do
cliente e desenvolver um trabalho de
altissima qualidade”, completou.

Os trabalhos do grupo resultaram
na reducéo do indice de sinistralidade
em 30% em comparacdo com a média
do mercado na carteira de satide. Ho-
je o grupo trabalha com cerca de 80
empresas clientes e 190 mil usuarios
atendidos em todo o Brasil, e é respon-
savel pela administracdo de R$ 190
milhGes anuais em ativos de satude.

trabalho e emprego, processos, in-
dicadores, reconhecimento e recom-
pensa, educacio, beneficios, cadeia
de valor de RH, responsabilidade
social, valores e cultura.

O evento tera como palestran-
tes grandes nomes do mercado na-
cional e internacional como Ale-
xandre Hohagen, diretor geral da
Google Brasil, o vice-presidente
executivo da RBS, Pedro Parente,
a diretora de Recursos Humanos
da Avon, Sara Behmer, o diretor
do departamento de qualificacio
da Secretaria de Politicas Publicas
de Emprego do Ministério do Tra-
balho e Emprego, Almerico Lima,
o filésofo e assessor da Fundacéo
Avina — Colombia, Bernardo To-
ro, Cezar Taurion, gerente de No-
vas Tecnologias Aplicadas da IBM
Brasil, dentre muitos outros.
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Eventos

Encontro de corretores tera
conﬁguragio diferenciada

Com o tema Venda e Marketing no mercado de sequros, o evento vai

experimentar novo modelo com qﬁ'cinas e mais interatividade.

O 25° Encontro dos Correto-
res de Seguros, promovido pelo
Sindicato dos Corretores de Se-
guros no Estado de Sdo Paulo
— Sincor-SP e que vai acontecer
entre os dias 24 e 26 de agosto,
em Barra Bonita, tera uma con-
figuracao diferente e inovadora,

Wilson Lima - Diretor de Produ¢do
da Maritima Seguros

além de interatividade maior
entre empresas e corretores.

O evento, que pretende re-
ceber cerca de 700 pessoas, vai
abordar venda e marketing no
mercado de seguros, vai contar
com palestras, exercicios e pra-
ticas e com a interacao dos par-
ticipantes.

Além disso, as seguradoras
Bradesco Seguros e Previdén-

cia, HDI Seguros, Liberty, Ma-
ritima, Porto Seguro, Sul Amé-
rica, Tokio Marine e Unibanco
AIG, que patrocinam o evento,
terdo um espaco diferenciado,
por meio de oficinas, que vai fa-
cilitar a interacdo entre os par-
ticipantes. O foco de grande par-
te das empresas sera o melhor
aproveitamento das carteiras de
corretores ja existentes, o maior
conhecimento do perfil do clien-
te e a oferta de novos produtos
para aqueles que ja possuem al-
gum seguro.

Maritima

A Maritima, empresa com 12
mil corretores vai apresentar no
evento a palestra “Como fugir da
Guerra de precos: Enfrentando
desafios e mudancas no sécu-
lo XXI”. Segundo o Diretor de
Produgao da Maritima Seguros,
Wilson Lima, o objetivo da pa-
lestra, que sera ministrada pelo
Superintendente do ramo Vida
da empresa, Samy Hazan, é fo-
car em todos os produtos, mas
mostrar que nesse mercado, nao
se deve enfrentar a guerra de
precgos, mas sim, apresentar di-
ferenciais.

“Queremos aprimorar nosso
relacionamento com corretores
em nossa conversa diaria. E va-
mos falar de todos os produtos,

Vida, Auto, Satude, Riscos Espe-
ciais. Nao ha muita formalida-
de. O corretor sempre se sente
em casa”’, afirmou Lima. Con-
tudo a empresa vai enfatizar a
Politica de Portas Abertas, ja
utilizada na companhia. “O cor-
retor nao tem que seguir regras
de com quem falar. Além disso,
nesse programa, sempre foca-
mos o dialogo franco e respostas
rapidas”, disse.

O intuito da participagdo no
evento, segundo ele, é fazer com
que o corretor conheca melhor a
Maritima, principalmente aque-
les que tém pouca produgao com
a empresa. “Temos um corpo co-
mercial totalmente a disposi¢édo
do corretor, que fazem visitas
diarias para os corretores para
explicar sobre produtos, mos-
trar diferenciais e até saber o
que ele precisa no momento. E,
além disso, queremos mostrar
que um produto que o corretor
venda pode se transformar em
quatro”, afirmou o diretor.

Tokio Marine

A Tokio Marine Seguradora
participara de forma efetiva do
evento focando principalmen-
te no segmento corporativo. A
empresa, que tem hoje cerca de
10 mil corretores em todo o Bra-
sil, vai fazer uma apresentacéo
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Marcos Biaggio - Gerente de
Marketing da Tokio Marine

institucional de relacionamento
com os corretores de seguros em
sua oficina. “Vamos apresentar
0s meios para contribuir com o
corretor para a alavancagem de

seus negobcios, principalmen-
te no segmento corporativos, e
mostrar como estamos estrutu-
rados”, afirmou Marcos Biaggio,
Gerente de Marketing da Tokio
Marine.

Biaggio citou como exemplo
de agdes para o corretor que a
companhia ja tabalha, um pro-
grama continuo de incentivo,
Programa Nosso Corretor, que
classifica os profissionais e pre-
mia as melhores performances
com viagens ou produtos, co-
mo microcomputadores, motos,
dentre outros. O executivo des-
tacou também que a idéia nio
é aumentar a massa de correto-
res. “Estamos preocupados em
atender bem a nossa base. Mas
vamos conversar e dar atencio
aos corretores que se interessa-
rem em trabalhar conosco”, con-
cluiu Biaggio.

Porto Seguro
Segundo o superintendente
da Porto Seguro Seguros, Rival-

do Leite, a intencio da partici-
pacao da empresa este ano ao
evento é apresentar assuntos de
relevancia no mercado de forma
diferente. “Acredito que nao es-
tavamos despertando nos corre-
tores o que deveriamos desper-
tar nos ultimos encontros”, afir-
mou o superintendente.

Diante disso, Leite vai apre-
sentar, em sua oficina, o tema
“Sua Carteira Vale Ouro”, com
o intuito de mostrar a impor-
tancia de investir em sua pro-
pria carteira. “O corretor tem
que enxergar o potencial de sua
carteira, que é muito grande e

Rivaldo Leite
Superintendente da Porto Seguro Seguros

saber que pode aumentar suas
receitas dentro de sua proépria
clientela”, completou.

A Porto Seguro, que tem 20
mil corretores ativos no Pais,
acredita ser fundamental inves-
tir nesse profissional. “Temos
uma vocagdo Unica, que é a de
atender corretores. Além das
campanhas motivacionais, nos
oferecemos todo o suporte opera-
cional e de vendas, na estrutura
fisica e de marketing, sempre de
acordo com as necessidades do

corretor no momento”, afirmou
o coordenador de Marketing da
companhia, Rafael Caetano.

Segundo Caetano, é muito
importante para a empresa es-
tar presente em um evento co-
mo esse. “Justamente porque
¢ um encontro de propédsito no-
bre, que é o desenvolvimento de
corretores. Gostamos de estar
presentes para compartilhar es-
tratégias, ouvir o mercado e dar
palpites, além de ter um corre-
tor entusiasmado para crescer
com a gente ao final do evento”,
concluiu Rafael.

Liberty

A Liberty abordara como te-
ma de sua oficina “O mundo
além do Auto Passeio”. O obje-
tivo na palestra é mostrar ao
corretor como ele pode expan-
dir sua carteira com a Liberty
em outros nichos do ramo de
automoével e com os novos pro-
dutos que estao sendo lancados.
“Apresentaremos os principais
diferenciais dos nossos produ-
tos e servicos com o enfoque em
marketing e vendas”, afirmou o
vice-presidente de producao da

vice-presidente de producdo da Liberty
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Liberty, Matias Avila. No estan-
de, que tera como tema a Cam-
panha Institucional “A Liberty
presta mais que servicos. Presta
atengdo em vocé”, os corretores
terdo possibilidade de conhecer
melhor a companhia e as novi-
dades que estdo sendo implan-
tadas.

“Esta é uma excelente opor-
tunidade para estreitarmos
o relacionamento com nossos
principais parceiros e apresen-
tar nossos diferenciais aqueles
que ainda ndo trabalham com
a companhia. Este contato com
a troca constante de informa-
¢oes, com certeza, resultara em
grandes oportunidades e novos
negdcios para a Liberty e corre-
tores. Estamos muito satisfeitos
em participar deste importante
evento”, concluiu Avila.

Bradesco

A Bradesco, que tem 30 mil
corretores cadastrados em to-
do o Brasil, fara uma palestra
abordando os desafios para os
corretores na venda de segu-
ros para o cliente. “O mercado
segurador nacional apresen-

Marco Antonio Gongalves - diretor
gerente comercial da Bradesco
Auto/RE Massificados

ta grandes oportunidades de
crescimento, ja que hoje o se-
tor responde por apenas 3% do
PIB”, afirmou Marco Antonio
Goncalves, diretor gerente co-
mercial da Bradesco Auto/RE
Massificados. O préximo pas-
so, segundo ele, é investir na
disseminacéo da cultura do se-
guro por todo o Pais, estratégia
que exigira intensa participa-
cdo do profissional corretor de
seguros.

Unibaco AIG

A Unibanco AIG, que trabalha
ultimamente com uma area nova
no relacionamento com os correto-
res, a de CRM, e que funciona des-
de agosto na companhia, trara pa-
ra o evento o tema “Viséo Cliente —
a importancia do relacionamento
para o incremento de vendas”.

Segundo a gerente de CRM da
Unibanco AIG, Marusia Gomez,
0 objetivo é passar para os corre-
tores o conceito de nova cultura.
“Queremos fazé-los entender como
a visao cliente é importante para
compreender o perfil e aumentar
o relacionamento, sendo possivel
assim ofertar mais produtos e ser-
vigcos”, disse.

Marusia informou também
que sera feito um trabalho espe-
cifico para os corretores que eles
chamam de VIPs, ou seja, aque-
les que possuem um numero
maior de relacionamento e nego-
cios com a companhia. “Mas que-
remos fazer com que os outros
corretores passem a olhar com
interesse para a empresa e que
concentre os negocios conosco”,
concluiu a executiva.

SulAmeérica
A SulAmérica Seguros vai
participar do evento com um

stand, que ficara a4 disposicio
para corretores na noite de sex-
ta e durante todo o sdbado e com
uma oficina em que o vice-pre-
sidente de vendas e marketing,
Carlos Alberto Trindade, discu-
tira o tema: Marketing no setor
de Seguros. “O Sincor-SP tem
grande expertise na organiza-
cao desses encontros, a exem-
plo do sucesso que foi o ultimo
evento em Aguas de Lindoéia, no
inicio deste ano. A SulAmérica
tem apoiado o sindicato, pois
entende que se trata de uma
grande oportunidade de agre-

Carlos Alberto Trindade, vice-pre-
sidente de vendas e marketing

gar conhecimento e ampliar a
visdo do mercado, fortalecendo
a imagem do corretor de segu-
ros, que tem seu trabalho cada
vez mais reconhecido.”, afirmou
Trindade.

A companhia, que tem convé-
nio com 26 mil corretores em todo
o Pais, ja possui relacionamento
préximo com os corretores e cam-
panhas de incentivo como Cam-
panha Premium, Nova Campe-
oes SulAmérica, supercampanha
de vendas, dentre outras.

Eventos
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Seguro Rural vive bom momento

O apoio do Governo Federal vai possibilitar que o segmento, que t@-

muito grande, se desenvolva e chegue ao equilibrio em pouco

Mesmo diante de um Pais agri-
cola como o Brasil, ainda existem
muitas dificuldades no que tange
o Seguro Rural. Os dados do Pla-
no Agricola e Pecuario 2007/2008,
anunciados pelo Ministério da
Agricultura, no entanto, mostram
que a potencialidade desse seguro
no Brasil é muito grande, ja que
apenas 2,4% da area plantada é co-
berta por seguros. O mesmo plano
anunciou também um aumento de
R$ 31,1 milhées em subsidio ao pré-
mio de seguro em 2006, para R$ 100
milhGes em 2007, com o objetivo de
aumentarem os nimeros do Seguro
Rural. Diante disso, e aliado a pre-
ocupacoes dos produtores em prote-
gerem seu patrimoénio e a constan-
te melhora dos produtos por parte

elix Palma

das seguradoras, esse mercado tem
se mostrado em um ciclo de desen-
volvimento e crescimento e de acor-
do com especialistas, que nio tem
mais volta.

Segundo o diretor comercial da
Seguradora Brasileira Rural, Ge-
raldo Mafra, o mercado movimen-
tou no ano passado R$ 89 milhoes
em prémios contra R$ 28 milhdes
em 2005. A expectativa para este
ano, no entanto, é de alcancar R$
230 milhdes em prémios de seguros,
0 que reafirma a trajetdria positi-
va de crescimento do Seguro Rural.
“Estamos no caminho certo. Temos
uma condicio que é a cultura de se-
guro nio muito forte, mas o produ-
tor ja vé que néo pode ficar a mercé
da condicdo climéatica que ele nio

controla. Além disso, os financia-
mentos do Governo (Federal) tém
contribuido muito para o cresci-
mento do mercado”, afirmou.

Jefrey Kleine Albers — Economista da Faep
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O economista da Federacao da
Agricultura do Estado do Parana
(Faep), Jefrey Kleine Albers, afir-
mou que o Seguro Rural estd em
um momento de reagdo depois de
varias companhias terem que dei-
xar o mercado. “Em 2004/2005 hou-
ve muitas perdas por mudancas cli-
maticas e problemas em relacgéo a
cobertura, além de ndo haver mais
adesdo por parte dos produtores”,
afirmou o economista. Segundo ele,
o produto que o mercado oferecia
era muito deficiente. “Existiam dis-
tor¢bes em relacdo a produtivida-
de, que era feito em cima da média
das dez tGltimas safras. Mas em dez
anos a tecnologia evoluiu muito e a
producao hoje é muito maior”.

Todos no segmento, contudo,
concordam que ha muito a ser fei-
to para se chegar em um equilibrio.
Exemplo disso, segundo Cristina
Maria Ribeiro, gerente de Seguros
Agricolas e Riscos Financeiros da
Mapfre, é reavaliar os produtos e o
mercado, ja que o custo do seguro
é muito alto ainda. Além disso, ela
acredita que ha a necessidade de
uma estruturacdo melhor do mer-
cado também para se obter uma
base de dados, pessoas mais habi-
litados para inspec¢des no campo e
ferramentas ageis e eficazes para
o gerenciamento dos riscos. “O Go-
verno tem ajudado muito, mas pre-
cisamos de mais ajuda nessa estru-
turacio de negdécios”, afirmou.

Mas, segundo Mafra, a estru-
turacdo e o desenvolvimento desse
mercado tem acontecido. “O mer-
cado segurador estd aumentando
sua capacidade de assumir riscos
a0s pouco. Ja seguramos 9% do PIB
agricola. A Espanha demorou 30
anos para esse estagio e hoje cobre
60% do PIB. Se noés conseguirmos
chegar um 2008 com 10% do PIB
Agricola segurado ja sera um gran-

de avanco. Vamos levar de cinco a
dez anos para chegar a um equili-
brio”, afirmou Mafra.

Jefrey Kleine Albers disse tam-
bém que a quebra do monop6élio do
IBR-Brasil RE e o empenho das se-
guradoras para melhorarem seus
produtos hoje também contribui-
ram muito para ampliacdo do mer-
cado. “O seguro é de interesse do
produtor, que val segurar sua pro-
ducio e sua renda. Mas a condic¢éo
para ampliacdo do mercado é um
maior numero de adesdo nos pro-
dutos, que vai reduzir o custo e dar
mais credibilidade e sustentacio
para o produto. E isso, sem duvida
vail acontecer e o mercado vai conti-
nuar aumentando”, completou. Os
principais produtos segurados hoje,
segundo ele, sdo soja e milho, com
grande participacio e hd uma pers-
pectiva grande do trigo comecar a
entrar forte no mercado como pro-
duto segurado.

Em relacdo a subvencéo, conce-
dida pelo Governo, que sera de R$
100 milhdes esse ano, Albers acre-
dita que ndo sera toda utilizada, as-
sim como nao foi utilizada integral-
mente no ano passado. “Sabemos

Luis Carlos Meleiro - Superintenden-
te de Seguros Agricolas da AGF

que havera mais adesbes e mais
produtores vao comprar o seguro,
mas sabemos que esse valor nio se-
ra usado na totalidade”, concluiu.

Seguradoras estao
ampliando carteira
e coberturas

A AGF,
Allianz, e sétima seguradora do

empresa do grupo

mercado com 3,3% do market sha-
re, relanca o produto AGF Usinas
de Alcool e de Acucar, com o intuito
de complementar os produtos que a
companhia ja oferece como o seguro
de Risco de Engenharia e o Cana-
vial. “H4 nove anos, a empresa ja
trabalhava com esse produto, mas
com a queda do boom do ProAlcool
(Programa Nacional do Alcool, cria-
do em 1975, com o intuito de esti-
mular a produc¢io de Alcool), 0 in-
teresse diminuiu e o mercado ficou
pequeno para as sete seguradoras
que atuavam no mercado. Contudo,
hoje nés atualizamos e melhoramos
o produto para atender o crescimen-
to da construgfo de usinas e o inte-
resse do governo por energias reno-
vaveis que acontece de trés anos pa-
ra ca.”, afirmou o Superintendente
de Seguros Agricolas da AGF, Luiz
Carlos Meleiro.

A empresa possui hoje 10 usinas
seguradas, mas a expectativa de
Meleiro é que a AGF tenha de 15%
a 20% de todo mercado nacional no
ano que vem. “Acredito que a sinis-
tralidade e os prémios serdo muito
bons em funcéo do crescimento do
mercado”, completou.

Meleiro vé boas perspectivas
para esse mercado nos préximos
anos e acredita que as atitudes do
governo sdo passos claros para a
ampliagdo do Seguro Rural e citou
a subvencéo de prémios e o fundo
de catastrofe — Projeto de Lei enca-
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Especial

minhado pelo governo ao Congres-
so Nacional que substitui o atual
Fundo de Estabilidade do Seguro
Rural por um Fundo de Catastro-
fe, que oferecera suporte financeiro
assegurado por meio de subvencao
econémica anual do Ministério da
Agricultura e garantia da Unido,
em titulos do Tesouro Nacional a
serem depositados em instituicdo
financeira federal - como grandes
atitudes para a tranquilidade e ga-
rantia das seguradoras e ressegu-
radoras. “Por sermos um Pais agri-
cola estamos bastante atrasados.
Mas temos avancado nesses trés
ultimos anos, e com rapidez. Com a
boa vontade do Ministério da Agri-
cultura e das seguradoras teremos
um equilibrio interessante em qua-
tro ou cinco anos”, disse.

Para este safra, a empresa ja
tem aprovado também AGF Gra-
nizo, o Produtividade Rural e esta
em processo de aprovacgdo para o
seguro de culturas de algodéo, ce-
vada e trigo. Além disso, existe ou-
tro produto a ser lancado e que ain-
da néo pode ser revelado, mas que,
segundo Meleiro, ird suprir uma
“Quando

aumentamos o portifélio de ofertas

deficiéncia do mercado.

e produtos, contribuimos com o de-
senvolvimento. E importante as se-
guradoras abrirem seus leques de
produtos também para nao cercear
o agricultor para os produtos que
temos”, analisou.

Nos produtos do segmento rural
que a AGF ja trabalha, a expecta-
tiva também é muito boa. Segundo
Maleiro, o produto para soja e mi-
lho, que ja funciona ha trés anos,
deve triplicar seus prémios de se-
guros, que foi de R$ 1,3 milhdo no
ano passado. “A produtividade sera
muito boa este ano e vamos tam-
bém participar da subvengdo de
prémios”, concluiu o diretor.

A Mapfre, empresa que movi-
mentou, em 2006, R$ 16 milhdes
em prémios vé boas perspectivas no
segmento com um aumento de 20%
para este ano em relacdo ao ano
passado. As acdes, para tanto, se-
rao reafirmar a carteira ja existen-
te e trabalhar nos ramos de fruta e
floresta, setores que devem mostrar
bom desempenho, segundo a geren-
te de Seguros Agricolas e Riscos
Financeiros da empresa, Cristina
Maria Ribeiro. Além disso, a expec-
tativa é oferecer solugbes diferen-
ciadas para cada tipo de atividade
e por regido e cultura. “A soja no Pa-
rana nio tem as mesmas necessi-
dades que no interior de Sao Paulo.
Temos que comecar a entender as
necessidades do setor e oferecer pro-
dutos adequados”.

A empresa hoje trabalha forte-
mente com cana-de-agucar, que re-
presenta 40% de todas as operacoes
da carteira da Mapfre, e que ajuda a
equilibrar a carteira por ter risco bai-
x0. Mas também atua muito com soja
e seguros de benfeitorias.

Os resultados na empresa em re-
lacdo ao Seguro Rural, segundo ela,
comecaram a aparecer mais de dois
anos para ca e principalmente por
causa do ajuda do Governo Federal e
do clima favoravel. “De 2004 até hoje
tivemos um incremento de 500% em
nosso volume de negécios. O poten-
cial do seguro é muito grande e esses
fatores contribuiram muito para o se-
tor crescer”, disse a gerente.

Cristina disse também que o pro-
duto que tenha crédito agricola pode
rebater o fundo de catastrofe vai dar
maior estabilizacdo nas operacées de
seguros agricolas facilitando novas
resseguradoras no mercado. “O mer-
cado ressegurador vai passar a ope-
rar nesse nicho. Hoje temos apenas
cinco resseguradoras e 90% do risco
é colocado 1a fora”.

Além disso, ela afirmou que o
mercado precisa trabalhar para di-
minuir as taxas dos seguros com bai-
xas coberturas, reclamacio constan-
te dos produtores. “Hoje o risco é mal
distribuido, com poucos produtores
e baixo volume. Mas temos que au-
mentar nossa massa de segurados
que dé suporte as operagdes. O setor
representa 30% do PIB e nao segura-
mos nem metade disso”, disse.

Em relagéo a subvencéo, ela acre-
dita que o valor destinado pelo Go-
verno Federal (R$100 milhdes) sera
totalmente utilizado. “Nés da Mapfre
ja usamos 20% do que foi solicitado.
Isso é muito, ja que 80% de nossos ne-
gbcios acontecem no segundo semes-
tre”, completou a gerente.

A Porto Seguro Seguros, diante
do bom momento do mercado, com
os subsidios para os prémio de se-
guros do Governo Federal, vai vol-
tar a atuar com o Seguro Rural. “O
Governo Federal vem investindo
de forma inteligente com os subsi-
dios para seguros. Isso é um 6timo
incentivo para o produtor, ja que é
muito melhor prevenir do que re-
mediar. E inclusive mais barato,
porque o produtor nio vai ter que

Adilson Pereira, diretor de Ramos
Elementares da Porto Seguro
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Especial

recorrer 14 na frente para financia-
mentos”, afirmou o diretor de Ra-
mos Elementares da Porto Seguro,
Adilson Pereira.

A empresa ja atuava desde 1999
com frutas e grdos em todo o Pais.
A idéia agora é recomecar pela fru-
ticultura — caqui em maior volume,
péssego e figo e a principal regido de
atuagdo sera o interior de Sao Pau-
lo. “Vamos atuar 14 por ser uma re-
gido proxima e melhor organizada,
com grande quantidade de produ-
tos e tecnologia avangada”, comple-
tou o diretor.

Adilson afirmou também que,
apesar de ser um segmento promis-
sor, o Seguro Rural é muito dificil
de se trabalhar pelas altas taxas de
prémios devido aos riscos climati-
cos. “O Brasil tem uma grande va-
riedade de climas ao mesmo tempo e
o clima é um fator dificil de prever”,
disse. Apesar disso, existe um pro-
jeto para o préximo ano para atua-
¢ao da Porto com outros segmentos
do Seguro Rural. “Vamos avaliar
outros segmentos como trigo, soja,
milho, leguminosas e as usinas de
alcool que sdo a grande coqueluxe
do momento”.

O diretor da Porto nao fala das
expectativas com esse novo produ-
to, que deve comecar a operar em
setembro. “O que posso dizer é que
esse é apenas nosso projeto piloto.
E um ensaio para afinar os instru-

Patrocinio:

CARGLASS 1}

Geraldo Mafra - Diretor Comercial
da Seguradora Brasileira Rural

mentos. E um periodo que vamos
testar a equipe e avaliar a precifi-
cacéo”, concluiu.

A seguradora Brasileira Rural
(SBR), que teve em 2006 R$ 21 mi-
Ihoes em prémios de seguros, espe-
ra atingir R$ 30 milhdes até o final
do ano. A seguradora trabalha com
graos e frutas em varios estados do
Brasil e tem uma atuacio muito for-
te com o seguro Floresta, em que a
seguradora detém 80% do mercado.
“Pretendemos crescer em todos os
segmentos. O nosso Seguro Agrope-
cuario teve grande crescimento no
ano passado. Além disso, estamos
fazendo um belo trabalho com o Se-
guro Floresta que vai ajudar com o
incremento dos prémios também”,
afirmou o Diretor Comercial da

1 - .,’ﬁfﬂ:'ﬂ“ﬂ&ﬂ

companhia, Geraldo Mafra.

Dentre os produtos da SBR, a
empresa trabalha com graos em Ma-
to Grosso, Goias, Minas Gerais, Sdo
Paulo e Paran4, em que oferece co-
bertura integral e com frutas em Sao
Paulo, Minas Gerais Parana, Santa
Catarina e e Rio Grande do Sul e ofe-
rece cobertura contra granizo.

Mafra acredita também que as
subvengoes de prémios serdo me-
lhor utilizadas neste ano. “No ano
passado, os produtores estavam com
um endividamento forte e néo con-
seguiam ter acesso aos créditos do
Banco do Brasil. Nem todos tinham
condi¢oes de comprar um seguro. Es-
te ano, as cooperativas e bancos de
financiamento entenderam que a
melhor forma de assegurar o seu pa-
gamento é segurar a producdo e estao
estimulando os produtores a fazerem
seguros”, completou o diretor.

Para ele, é importante também
que a iniciativa privada va criando
condi¢oes de assumir todo o merca-
do e ir tirando aos poucos o pré-agro,
programa do governo que, segun-
do Mafra, concorre com os seguros.
“Mas o mercado precisa responder
com competéncia. Eum processo que
vamos construindo aos poucos e que
precisa de muito recurso e capaci-
dade. Com 1isso, as resseguradoras
passam a acreditar, ha uma troca de
conhecimento e confianga e assim o
mercado vai crescendo”, concluiu.

A Grande Jornada pelo Mundo dos Seguros
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Vitrine

Omint lan(;a plano com
diferenciais no mercado

Plano ¢ o unico a oferecer cirurgia p]éstica estética e procedimentos

odontologicos especiais, como implante e clareamento dentdrio

A Omint, empresa lider entre os
planos de satde voltados a alta clas-
se lancou, neste més, o plano Esti-
lo, o primeiro do mercado brasileiro
com cobertura para cirurgia plasti-
ca estética. A expectativa é atingir
aqueles que desejam e planejam re-
correr ao bisturi em um Pais que é
o segundo do mundo nesse tipo de
procedimento, realizando cerca de
700 mil cirurgias em 2006, perden-
do apenas para os EUA.

“Diante de nossos 27 anos de
mercado e de reputacédo em alto ni-
vel técnico e de qualidade e de nosso
publico totalmente exigente, temos
a obrigacio de estar sempre a fren-
te. Nossos clientes querem exclusi-
vidade e por isso criamos um pro-
duto totalmente inovador”, afirmou
o diretor comercial da operadora,
Cicero Barreto.

Dados Sociedade Brasileira de
Cirurgia Plastica (SBCP), contu-
do, reafirmam a potencialidade do
setor, ja que entre 1994 e 2004, os
procedimentos dobraram no Brasil,
sendo que, em 2003, 60% deles fo-
ram estéticos e 80% era do publi-
co feminino. Além disso, 46% dos
procedimentos neste mesmo ano
aconteceram em S&o Paulo e Rio de
Janeiro, onde a Omint possui uma
concentrac¢domaior. “A demanda no
segmento em que atuamos é consis-
tente e o cuidado com a aparéncia,
quando feito com responsabilidade,
se converte em boa satude”, explicou
Barreto. Para ele, a cirurgia plasti-
ca atende a expectativa de mulhe-
res e homens que estdo em busca
nio apenas de um corpo perfeito,
mas de uma sensacao de bem-estar

e melhora da auto-estima. “Sem
falar que o Brasil é referéncia em
cirurgia e tem profissionais muito
renomados. Com esses dados, alia-
dos ao crescimento econémico do
Pais, achamos que era o momento
de criar esse produto para estar a
frente do mercado”, disse.

Em relacdo a expectativa de
vendas, Barreto explicou que o pla-
no tem um alto valor agregado e vai
criar um desejo maior pela marca.
“Se a pessoa nao puder ter o Omint
Estilo, ela vai querer ter outro pro-
duto da operadora. E temos um le-
que grande de opgbes para atender
diversos publicos”, completou.

Segundo o executivo, os planos
de financiamento possiveis hoje
para se realizar uma cirurgia nao
atendem as necessidades do pa-
ciente. “O que visamos e oferece-
mos nio é s6 o procedimento, mas
o bem estar do paciente como um
todo. Com o plano, ele esta coberto
de qualquer complicacdo que venha
ocorrer e qualquer outro procedi-
mento médico”, disse.

O plano cobre, além de todos os
procedimentos recomendados e au-
torizados pela SBCP, coberturas
odontolégicas especiais, incluindo
procedimentos estéticos como proé-
teses, implantes e clareamento
por meio de qualquer técnica. O
produto funciona de carater ele-
tivo, e o associado pode escolher
livremente médicos e clinicas de
sua preferéncia.

O prazo de caréncia para utiliza-
¢ao do Omint Estilo é de 180 dias,
e 0s prec¢os para planos individuais
comecam em R$ 1.502,43, varian-

do de acordo com a faixa etdria do
usuario. As coberturas para cirur-
gias plasticas estéticas e proce-
dimentos odontolégicos especiais
sao reembolsaveis. O valor ma-
ximo de cobertura do plano é de
R$ 25.000,00, tendo o associado
direito a utilizar 50% deste valor
no primeiro ano, 75% no segundo
ano, e 100% a partir do terceiro
ano de adeséo.

A Omint, reconhecida por traba-
lhar apenas com institui¢oes de pri-
meira linha e médicos renomados,
tem um trabalho forte na eliminacéo
daburocracia e tem servigos diferen-
ciados de atendimento aos clientes.

A operadora tem cerca de 73 mil
vidas em sua carteira e espera um
crescimento de 12% este ano em
relacdo ao mesmo periodo de 2006,
com expectativa de fechar o o ano
com prémios na ordem de R$ 383
milhées.

38 * Seguro Total * N° 75 ¢ 2007

www.planetaseguro.com.br



LT T

INVESTIR

NO FUTURO,
EXIGE CONHECER
O PRESENTE.

A ENGEVAL & uma empresa de Engenharia avaliaches econdmico-financeiras; Reorganizagio
de Avaliagdes que atua em todo o munde prestando  de ativa imobilizadeo,

servicos de avaliagdes patrimaniais para o4 mais diversos
firs. Alem da experiéncia acumulada e do alto padrdio
de servicos mantidos 80 longo de seus 31 anos de
atuagio, a EMGEVAL oferece toda a tecnologia,
deservolvida em nivel mundial, pelo nosse grupo
ArcaLoudis - Global Metwork of Intesnational Valuers
and Loss Assessors,

Entre o5 principas objetos de avaliacdo, destacamos
Imdvess urbanos; Imdves industrials; lmovels rurais
Complexos industriais; Maguinas, equipamentos @
Instalacdes, Jazidas; Portos, aeroportod ¢ rodovias
Aeronaves @ embarcagdes; Ativos florestais; Goodwill,
valor do negdcio, marces, patentes, valor de Agio e
outros ativos intangiveis.

A ENGEVAL atua badicamente nod sequinleés selores)

Avallagtes para fins de seguro; avaliagtes comercias Avaliagbes @ nlimeros corretos para analises precisas,
para compra;, venda, locacio, fusbes, incorporacbes,  esta s30 as razbes de ser da ENGEVAL,

garantia, etc; avaliagdas para fins contibers;

Aszociada ao TRODSTWLIK GROEP Europa, US4, Asia,
Australia e Africa. ASSET VALUETION SERVICES, INC - LISA

Aua Jeru r'|:: urru-:| TES - 7713714 andares - CEP 04532-082 - ltaim Bibi
5a0 Pat Brasil - Fone (11) 3079-6944 - Fax (11} 3079-1409

iI'Ff{I'l-:'-'Er'lgF'_'l'-EILEDI'I'I.hF - wrerw.engeval.com.br - www.arcalaudis.com




Chubb: reconhecida

cComo a Seguradora Platinum
do Mercado Nacional

Registro

»”,

Sempre em constante evolugdo, a sequradora comemora
uma década de sucesso da sua linha de produtos

para consumidores de alto poder aquisitivo

A Chubb Seguros do Bra-
sil foi a primeira a langar no
mercado nacional produtos de
seguros voltados a protecao
do patrimonio de pessoas de
alto poder aqui-
sitivo, e hoje ja
é referéncia no
segmento voltado
para a classe AA,
com apodlices para
residéncia, auto-
mobveis e embar-
cacoes de luxo.

Em 2007, esta
carteira da com-
panhia estid com-
pletando 10 anos
e vem constante-
mente agregando
novidades a pro-
tecao do patrimoénio desses se-
gurados. Em 2006, movimen-
tou, em nimeros consolidados
de 2006, R$ 230 milhées em
arrecadacao. O valor equivale

“Nossos clientes nao
adquirem simplesmente
um produto ou servigo.
Eles valorizam o estilo,
a idéia e credibilidade”

Acacio Queiroz -
Presidente & CEQO
da Chubb

a cerca de 35% do faturamento
total da empresa no ano pas-
sado, de R$ 600 milhdes. A ex-
pectativa da companhia é de
que até o fim do ano o valor da
especi-
fica para o nicho
some R$ 250 mi-
Ihoes.

Com a estabi-

carteira

lidade da moeda,
as pessoas tém
mais possibili-
dade de adquirir
bens e fazer segu-
ros para protege-
los.”, afirma Sid-
ney Munhoz, Vi-
ce-Presidente da
empresa. “Nossos
clientes exigem
uma seguradora que garanta
o real valor de suas conquis-
tas”, completou.

Nos Estados

Chubb é a maior seguradora

Unidos, a

www.planetaseguro.com.br



no segmento de proprietarios

de grandes patrimonios. Base-
adanesteknowhow,aempresa
trouxe essa especializacio pa-
ra o Brasil, oferecendo o Quali-
ty Protection, que adota a filo-
sofia de Total Service — rapida
e eficiente emissio de apdlices,
coberturas abrangentes, espe-
cializac@o na analise de risco,
qualificado atendimento a si-
nistros servicos adicionais di-
ferenciados.

“Somos mundialmente re-
conhecidos por trabalhar com
a classe A. Nossos clientes nao
adquirem simplesmente um
produto ou servico. Eles valo-
rizam o estilo, a idéia e credi-
bilidade”, diz Acacio Queiroz,
Presidente & CEO da Chubb
Seguros do Brasil. A segurado-
ra aperfeicoou e desenvolveu
novos produtos para o mer-
cado nacional. Atualmente, é

Acacio Queiroz
Presidente & CEO
da Chubb Seguros

possivel proteger o carro, a ca-
sa, as obras de arte, as joias, o
barco e o jato particular. “Nos-
sos clientes sao donos de gran-
des fortunas e exigem sofisti-
cacao”, diz Queiroz.

Nas apodlices de automovel,
a seguradora oferece maior
seguranca e flexibilidade pa-
ra os proprietarios de carros
de luxo, importados e antigui-
dades. “No6s entendemos que
quem tem um carro diferen-
ciado merece um seguro di-
ferenciado”, explica Munhoz.
A Chubb possui aproximada-
mente 50.000 automoveis se-
gurados, incluindo os melho-
res e mais sofisticados veicu-
los importados. O seguro tam-
bém inclui servigos adicionais
especiais, como assisténcia 24
horas, socorro volante, a ins-
talacdo (sem nenhum custo
adicional) de dispositivo de

rastreamento de veiculos, en-
tre outros.

As apolices de seguro resi-
dencial contemplam cobertu-
ras variadas para residéncias
(habitual e de veraneio), como
as coberturas de roubo e furto
qualificado; responsabilidade
civil e incéndio; raio e explo-
sdo e diversas coberturas es-
peciais, de acordo com a ne-
cessidade do cliente.

O produto cobre também
os objetos nelas contidos com
coberturas especialmente de-
senvolvidas, inclusive para
obras de arte, joéias, antigui-
dades e colecdes; espelhos,
marmores, vidros, azulejos e
ladrilhos.

A aprovacao e detalhamen-
to das coberturas das apoélices
contam com a avaliacdo de es-
pecialistas responsaveis pela
elaboracgio de um dossié deta-
lhado dos bens e de sugestoes
de adocdo de medidas de pre-
vengao a segurancga pessoal e
patrimonial de acordo com o
perfil do cliente.

O Quality Protection pos-
sul apodlices para embarcacées
de luxo - lanchas, veleiros e 1a-
tes acima de R$ 300 mil — que
incluem vistoria diferenciada,
completa e minuciosa, feita por
técnicos especializados. O se-
guro oferece coberturas basicas
de prejuizo total, roubo, avaria
parcial, assisténcia e salvamen-
to, assim como coberturas espe-
clals para participacbes em re-
gatas, exposicoes, responsabili-
dade civil, roubo de equipamen-
tos, entre outros.

Registro
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Pesquisa do Cesvi aponta que consumidor

tem POLICO acesso a freios ABS

O Centro de Experimentagao e
Seguranca Viaria (Cesvi Brasil), o
unico centro de pesquisa do Pais de-
dicado ao estudo da reparacgao auto-
motiva e o primeiro da América La-
tina, realizou uma pesquisa sobre
disponibilidade e importancia dos
frios ABS.

A pesquisa detectou que os bra-
sileiros tém uma oferta muito res-
trita de ABS. Os dados apontaram
que, entre os veiculos da categoria
hatch compacto, que corresponde-
ram a quase 57% dos emplacamen-
tos no més de junho, apenas 8% sai-
ram de fabrica com o ABS. Além dis-
so, mais de 60% dos modelos dessa
categoria nao oferecem o ABS nem
como opcional.Outra informacio re-
levante da pesquisa esta na varia-
¢ao de aumento do preco do carro de
acordo com a oferta da montadora.

Dependendo do pacote em que 0 ABS
esta inserido, essa avaliagdo pode ir
de um aumento de 5% até um de
44% sobre o prego do carro. E o ca-
so do Fiesta Hatch 1.6 Flex, em que
o pacote de itens que o consumidor
precisa adquirir caso queira ter ABS
custa R$ 15.190,00, quase metade do
preco do carro. Na outra ponta, esta o
Clio Hatch Privilege 1."16V Hi-Flex,
em que o consumidor precisa desem-
bolsar R$ 2.150,00 a mais para ter o
ABS, 5% do valor do carro.

Na outra frente da pesquisa que
abordouarelagaodoconsumidorcom
o ABS, foi constatado, no ensaio de
desvio de emergéncia, que 79% dos
motoristas ndo conseguiram desviar
do obstaculo sem o ABS. Com o sis-
tema, apenas 19% néo conseguiram.
Depois disso, 99% que participaram
da simulacio declararam ter perce-
bido a diferenca entre os sistemas e
82% declararam considerar o ABS
mais importante para a segurancga
ao dirigir do que consideravam antes
da experiéncia na pista. Com os ou-
tros 18% que ja reconheciam a segu-
ranca, este niumero chegou a 100%.
Além disso, 90% que declararam ter
uma opinido sobre isso indicaram
que pagariam um valor médio de R$
1, 5 mil reais para ter o ABS em seus
veiculos. Da andlise dos valores de-

clarados pelos participantes, ap6s a
experiéncia na pista, foi observado
que muitos dobraram o valor que
pagariam, com alguns triplicando o
valor declarado inicialmente.
Objetivo - o propésito do Cesvi
com a pesquisa realizada é de levar
informagbes para 6rgdos do gover-
no, montadoras, concessionarias e
principalmente clientes, de modo
que haja mais informacgées sobre os
sistemas de seguranca e conseqiien-
te disseminacdo, além de contribuir
para a diminuigdo de acidentes e
riscos para o mercado de seguros.
“A expectativa é que tenhamos con-
sumidores fazendo questao do freio
ABS em seus atos de compras. Com
mais versoes que déem ao motorista
a chance de escolher pela sua segu-
rancga e de sua familia”, afirmou o
coordenador de segurancga viaria do
Cesvi Brasil, José Antonio Oka.

O Cesvl e as Seguradoras

parabilidade, cesta basica de pecas e informaco6es técnicas
de veiculos recém-lancados, passaram a chegar com mais
facilidade para o mercado segurador e de reparacéio.

Com os resultados das pesquisas é possivel identificar
o custo e a facilidade do reparo do veiculo e suas diferencas
em relag@o a modelos semelhantes. Os dados obtidos séo
apresentados as seguradoras e servem como referéncia
para a determinagao dos valores de prémio e franquia de
seguros dos veiculos. Os corretores também utilizam as
informagées do Centro, por meio da relacdo de oficinas
capacitadas do Cesvi, o profissional pode indicar uma re-
paradora pronta para prestar os servi¢os na reparacio dos
veiculos.

Os estudos realizados pela area de Pesquisa &
Desenvolvimento do Cesvi Brasil se referem ao le-
vantamento de dados de reparabilidade e de dana-
bilidade de veiculos em fase de lan¢gamento, sejam
eles modelos novos ou reestilizados. Diante disso, em
2003, o Cesvi Brasil foi nomeado como o Nucleo de
Pesquisa Automotiva Federacdo Nacional das Em-
presas de Seguros Privados e de Capitalizacdo (Fena-
seg) e o Centro passou a atuar como brago tecnol6gi-
co da Federacéo, servindo como fonte de informacées
técnicas para todo o setor de seguros. Com esse con-
vénio, os estudos e pesquisas desenvolvidas ou valida-
das pelo Cesvi, como tabelas de tempo, indices de re-
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SALVADO ON-LINE

SISTEMA PARA GESTAO DA AREA DE SALVADOS DAS SEGURADORAS, CONTENDO:

- INTEGRACAO COM 0S SISTEMAS DE SINISTRO E CONTABILIDADE:

- CONEXAO ON-LINE COM LEILOEIROS, DESPACHANTES E RECUPERADORAS VIA INTERNET;
- CONTROLE DE DESPESAS POR PROCESSO;

- EMISSAQ DE NOTAS FISCAIS, APURACAQ DE ICMS E LIVROS FISCAIS;

- RELATORIOS OPERACIONAIS E GERENCIAIS;

- E MUITO MAIS.

SISTEMA TODO CRIADO EM FORMATO WORKFLOW, O QUE FACILITA O CONTROLE DAS

TAREFAS A SEREM EXECUTADAS, DESDE A Wﬂﬂsmmlffl S5uUA
VENDA FINAL DIRETAMENTE A COMPRADORES OU ATRAVES DE LEILAO.

MARQUE UMA DEMONSTRACAO E CONHECA DETALHADAMENTE NOSSO SISTEMA.

Sistemas
Seguros

Sistemas Seguros, 15 anos de Experiéncia e
Tecnologia a servico do Mercado Segurador.

Sistemas Seguros Tecnologia de Sistemas Ltda.
Av. Angeélica, 927 - 4° andar - Higienodpolis

Cep: 01227-000 - S3o0 Paulo - SP - Tel.: 11 3664-2040
E-mail: info@sistemas-seguros.com.br - Site: www.sistemas-seguros.com.br
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CNC cria a Camara Brasileira dos
Corretores de Seguros

A Confederacdo Nacional do
Comércio (CNC) instalou a Ca-
mara Brasileira dos Corretores de
Seguros (CBCS), que tera como co-
ordenador, Amilcar Vianna, repre-
sentante da Fenacor na entidade.
Além dele, integram a camara os
presidentes da Fenacor, Armando
Vergilio dos Santos Junior; da Es-
cola Nacional de Seguros — Funen-
seg, Robert Bittar; e do Sincor-CE,
Manoel Nésio Sousa; os diretores
da Funenseg, Claudio Contador;
e do Sincor-RdJ, Nilo Rocha; o as-

sessor juridico da Fenacor, Gu-
mercindo Rocha Filho; o corretor
Mario Faria; e o sécio da Fortale-
za Assesssoria de Seguros, Renato
Rocha. Esta é a oitava camara se-
torial criada pela CNC.

Segundo Amilcar Vianna, com
essa ferramenta, os corretores te-
riao muito mais forca politica para
alcancar seus objetivos: “essa ca-
mara é de todos os corretores e pre-
tendemos ter aqui representantes
de cada regido do pais. Mais que
um féorum de debates, é um férum

de ac¢oes efetivas”, salientou.

Ja o presidente da Fenacor des-
tacou que a camara val agregar va-
lor para toda a indudstria do seguro.
Segundo Armando Vergilio, ques-
tbes tais como a criacdo dos con-
selhos federal e regionais dos cor-
retores de seguros e a inser¢io no
Simples das empresas corretoras
de seguros terdo maiores chances
de serem aprovadas com o respal-
do dessa camara e da CNC: “este é
um momento impar para o setor de
seguros”, acentuou Vergilio.

Fenacor define temas
centrais do XV Congresso

A Federacdo Nacional dos Cor-
retores (Fenacor) definiu, a partir
de consultas feitas diretamente a
categoria, os quatro temas centrais
de discussao nos grupos de traba-
Iho que irdo atuar no XV Congresso
Brasileiro dos Corretores de Segu-
ros, marcado para os dias 11, 12 e
13 de outubro, em Vitéria (ES). Os
quatro grandes temas “eleitos” dire-
tamente pelos corretores sio os se-
guintes: 1° - “Relacionamento Cor-
retor x Seguradoras”; 2° - “Gestao
Empresarial”’; 3° - “Pessoas e Bene-
ficios (Vida, Previdéncia Aberta e
Saude)”; e 4° - “Automédvel e Ramos
Elementares”.

Segundo o presidente da federa-
¢do, Armando Vergilio dos Santos
Junior, o novo formato do congres-
so, adotado a partir do encontro de
Brasilia (2004) e que evoluiu na
edicdo de Maceid (2005), permite a
participacdo efetiva dos corretores,
que tém a oportunidade de eleger os

temas de maior interesse da cate-
goria e, posteriormente, participar
da discussio sobre essas questées:
“dessa forma, a categoria pode inte-
ragir e opinar diretamente sobre os
assuntos mais relevantes. Nao ha
mais uma atitude passiva”, afirma
Armando Vergilio.

Para a escolha dos temas foram
enviados e-mails para cerca de 30
mil corretores de seguros pessoas
fisicas. No total, 1.297 questiona-
rios foram respondidos através do
e-mail e 220 em visitas espontane-
as ao site da Fenacor, totalizando
1.517 respostas.

Visando a garantir que os te-
mas escolhidos representem, de
fato, os melhores interesses da
categoria, a Fenacor solicitou aos
corretores que apontassem trés
assuntos em ordem de preferén-
cia. A questdo apontada em pri-
meiro lugar ganhou peso “trés”; o
tema indicado como segunda op-

¢do teve peso “dois”; e o terceiro,
peso “um”.

Profissionais de todos os estados
participaram da pesquisa. Os esta-
dos com maiores bases de correto-
res tiveram um indice de participa-
¢ao maior, o que torna o resultado
ainda mais representativo.

A pesquisa também demonstrou
for¢a da Internet com canal de rela-
cionamento com o corretor de segu-
ros uma vez que 25% dos profissio-
nais que abriram o e-mail respon-
deram a pesquisa.

AFenacor estd editando uma car-
tilha, que sera distribuida em breve,
contendo os avancos obtidos a partir
dos temas debatidos no congresso de
Maceié. Ao longo dos ultimos dois
anos, esses assuntos foram debati-
dos pelos profissionais que integra-
ram os grupos de trabalho naquela
edi¢do do evento e encaminhados
para outras entidades do mercado,
além dos érgéos reguladores.
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O Seguro Aéronautico

Luiz Roberto Castiglione
Economista e estatistico,
consultor de diversas empresas,
membro da Academia
Nacional de Seguros e
Previdéncia e do Instituto
Roncaratti, palestrante e
mestre em Andlise e Avaliagao
de Empresas Seguradoras

e do Mercado de Seguros

e Fraudes nas Empresas,
elabora diversos estudos e
publicagdes técnicas sobre o
setor de seguros no Brasil e no
Exterior, além de desenvolver e
ministrar cursos sobre projetos

em seguros - Tailor Made.

Sem sombra de davidas o transporte
aéreo ainda é um dos meios mais seguros
de se viajar, evidentemente considerando o
ndmero de eventos vis a vis a quantidade
de v6os que existem. Ocorre que em apenas
um acidente envolvendo varias pessoas a
repercussio é muito maior do que os aci-
dentes que estamos acostumados a ver nas
precarias rodovias brasileiras. Como sabe-
mos para a elaboracdo de um seguro temos
que analisar todos os riscos que cercam aq-
uilo que queremos proteger para entao for-
mular o preco do seguro. Os acidentes aére-
o0s, segundo pesquisas, decorrem de uma so-
ma de fatores, como: (a) Falha humana; (b)
Condigoes Meteorolégicas; (c) Manutencéo
das aeronaves; (f) Falhas mecéanicas e etc.

Agora, quando se insere no conjunto
de causas e riscos a irresponsabilidade,
o descaso e a incompeténcia das autori-
dades (notadamente politicos e ndo téc-
nicos) que controlam e supervisionam as
operacdes aéreas em um Pais, a situagao
fica bastante complicada. Infelizmente,
podemos comparar o Brasil ao um grande
Airbus — 380 s6 que sem tripulagdo e com o
avido lotado de brasileiros correndo atras
da sobrevivéncia e para pagamento de im-
postos absurdos.

Em funcéo dessa roda de agdes e infor-
magcoes desencontradas, onde ao final nin-
guém sabe de nada e jogo do empurra é
a grande saida para néo explicar a crise
aérea do Pais, as companhias seguradoras
e resseguradoras internacionais ja estéo
pedindo informacées mais acuradas sobre
a situacdo da aviac¢do civil no Pais. Segun-
do dados da Internet, o Seguro Aeronau-

tico no Brasil é um dos mais baratos do
mundo devido a baixa freqiiéncia de sin-
istros - 0,87 para cada 1 milh&o de deco-
lagens contra uma média mundial de 1,2.
Contudo, com a entrada de empresas mais
competitivas os precos declinaram, possi-
bilitando que uma grande massa da popu-
lagdo se voltasse para o transporte aéreo.

As companhias investiram, buscaram
maior produtividade por aeronave (menor
tempo em solo) e incentivaram seu mer-
cado com varias promocoes e financiamen-
to de passagens aéreas. Pelo que estamos
vendo, posso estar errado, as autoridades
modernizaram os aeroportos nas salas de
atendimento, embarque e lojas internas
(que devem render um bom dinheiro para
a empresa que administra os aeroportos).
N3o vi nenhuma noticia que se relacione a
investimentos em equipamentos para con-
trole aéreo, aperfeicoamento e treinamen-
to e etc. O que consegui levantar foram
frases do tipo: ...... 0s equipamentos ja es-
tdo bem desgastados;.....ndo tinhamos téc-
nico ou engenheiro capacitado para saber
o ocorreu. Em fim, fala-se muito, discute-
se muito, os politicos passeiam bastante, o
presidente quer ver uma solugdo em x dias
e de fato nada foi ou est4 sendo feito, até o
momento que mais gente morra.

De fato as explicac¢oes ainda serdo mui-
tas, mas quem sabe com 0 novo ministro as
perguntas venham sem o grande empurra
atual e com mais clareza e responsabili-
dade. Andar de avido na atual situacio
s6 se 80% da capacidade for formada por
politicos e ministros. Assim, podemos re-
laxar e gozar.
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1estao de Saude Am
Tudo o0 que as empresas queriam
vocé agora pode oferecer.

A Gestdo de Saude Amil @ um inovador sistema de prevencao e tratamento medico
que estabelece uma parcena inédita entre a Amil & as empresas.

abalho compartilhado de monitoramento de alta preciséo, que bensficia todos os envolvidos.
, a Gestan de Saide Amil significa redugao nos custos médicos e funcionrios mais sauddves.
), &la representa mais Wnﬁﬁﬁma gualidade de vida plena - nos
s pessoal e profissional. Para voc, comretor, a oportunidade de apresentar
um grande beneficio e fechar grandes negécios.

Gestio de Sadde Amil. Muito mais para voce oferecer,

Amil

Medicing & a nossa vida

amil.com.br
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