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O futuro comega no presente

“O futuro pode ser a melhor fase de sua vida”, diz o slo-  planeja e investe com seguranga nos meios que vao tornar

gan de um comercial sobre previdéncia privada. seu futuro mais seguro e confortédvel.
E bem verdade, desde que o principio seja: pensar em Por isso, a Revista Seguro Total reconhece e aplaude
previdéncia é pensar na sua vida presente — e vice versa. as companhias que estdo empenhadas em garantir um

Com esse paradigma, levamos aos nossos leitores uma  futuro mais trangiiilo para seus clientes, inovando e ofe-
matéria de grande alcance sobre o segmento que mais cres- ~ recendo produtos cada vez mais modernos, transparen-
ce no mercado de seguros: Vida e Previdéncia. tes e confidveis.

Gracas a estabilidade financeira, maior poder de com- Pois modernidade, transparéncia e confianga sio valo-
pra, reconhecimento do mercado internacional sobre nos-  res que nés também cultivamos.
sa economia e crescimento do mercado de seguros, o bra-

sileiro néo fica mais sonhando com o futuro - ele analisa, Boa leitura!
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Aon divulga analise de risco mundial

O CEO da Aon Trade Credit,
Bryan Squibb (foto), esteve em Sio
Paulo no dia 29 de abril com o ob-
jetivo de divulgar a Mapa de Risco
Politico 2008, agora na sua nona
edigdo.

O estudo foi elaborado por um
grupo de especialistas da Aon e da
Oxford Analytica, quantificando e
qualificando os riscos politicos e
econémicos em mais de 200 paises.

A anilise envolve fatores como guer-
ra, terrorismo,divida soberana, interfe-
réncia governamental, instabilidade da
moeda, greves, desordem, etc.

Para o Brasil, a boa noticia é que
o pais progrediu, saindo do nivel
médio alto para médio baixo. Nio
é o “sinal verde” para investimen-
tos de longo prazo (nivel conhecido
como “grau de investimento”), mas
indica o reconhecimento a avangos
da economia e politica nacionais.

A “promogdo” do Brasil se deve a
estabilidade econdmica, classe mé-
dia em crescimento, além das re-
centes descobertas de petréleo.

Apesar disso, a propensio a gre-

ves (como a recente parada geral
dos auditores federais) e possiveis
dificuldades para suprimento de
matérias-primas impediram melhor
desempenho do pais.

Problemas dos emergentes

De qualquer forma, o mapa da
Aon coloca o pais a frente de China,
India e Russia, concorrentes diretos
por investimentos estrangeiros.

Squibb apontou que a China
tem como fator negativo a dispa-
ridade cultural e econdmica local,
que pode se acentuar apds os Jogos
Olimpicos.

J4 a India sofre com os riscos de
violéncia politica (atentados diri-
gidos a empresas de determinados
paises), enquanto a Russia pouco
avangou na questdo das interven-
¢des governamentais nos negocios.

O papel da Aon é justamente
prestar consultoria para investido-
res estrangeiros ou empresas nacio-
nais interessadas em expansio.

“A Aon tem o expertise de dizer
para cada empresa quanto pode cus-

tar seu investimento, mensurando
0s riscos para seus negocios. A par-
tir de entdo os empresarios decidem
se devem contratar seguro ou fazer
gestdo de risco. No caso de optar pe-
lo seguro, a Aon indica o tipo e as
coberturas ideais”, explica Squibb.

S&P concede “grau de investimento” ao Brasil

A Standard & Poor’s surpeendeu o
mercado e, no dia 30 de abril, classifi-
cou o Brasil com “grau de investimen-
to”, o que era esperado apenas para o
decorrer do ano.

O principal beneficio do “grau de
investimento” é atrair grandes inves-
tidores de paises desenvolvidos. Sem
duvida, é uma grande noticia, consi-
derando inclusive o novo cendrio que
se desenha com a abertura do merca-
do de resseguros local.

A midia internacional, logo no
dia seguinte, repercutiu a noticia.
“Antes economicamente instivel, o
Brasil conseguiu estabilizar sua eco-
nomia e tem visto um crescimento
mais previsivel da economia, com re-
ducio da interferéncia politica”, res-
saltou o Wall Street Journal em sua
versdo online.

“Muitos no Brasil véem o grau de
investimento como o sinal mais claro
de que o pais entrou no mapa mun-
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dial”, acrescentou o WSJ.

A reportagem apontou ainda que
o Brasil deu inicio as reformas eco-
noémicas que colocaram a ‘casa em
ordem’ na década de 1990.

Para o britanico “Financial Ti-

mes”, o “grau de investimento” po-
de, em tese, acelerar o crescimento
econdmico brasileiro. Essa seria a
importincia de ser considerado “in-
vestimento seguro”, porque amplia o

acesso ao crédito, segundo o jornal.

www.planetaseguro.com.br




Voce oferece seguro para quem dirige
Esta na hora de oferecer para quem

dirige empresas também.
SEGURO ALLIANZ D&O. SEGURANCA PARA TOMAR DECISOES:

Executivos vivem tomando decistes. Decisdes que podem se transformar em processos
mavidos por empregados, acionistas, clientes, orgaos ambientais e fornecedores, por exempla,
0 sequro Allianz D Directors & Ofhcers — protege o patrimanio do exe 0, garamtindo
o pagamento de possiveis indenizagbes, 50 um dos maiores grupos sequradores do munda,
com 80 milhd ligntes em mais de 70 paises, pode garantir toda essa trangililidade,
Fale agora me com o seu Account Allianz ¢ conheca mais detalhes

Sequro Allkanz DEO. Um grande negocio para 0s executivos @ para voce.

Linha Dirata Corretor Allsanz: 3156 4280 | Grande 530 Paulo)
ou DB00 7778 243 (Dutras localidades) www.allianz.com.br

Allianz. Solugdes em sequrosde A a Z.

Allianz ()



ACE organiza ciclo de palestras

No dltimo dia de abril, a ACE
Seguradora promoveu palestra so-
bre seguros para as industrias de
Energia, abordando o novo cena-
rio que se estabelece no Brasil a
partir da abertura do mercado de
resseguros.

O evento faz parte de um ciclo de
apresentag¢des que a ACE estd orga-
nizando para todo o ano de 2008.
Essa foi a quarta edi¢do, de um to-
tal de 11, que visam contribuir com
conhecimentos sobre virios seg-
mentos de seguros. Elas estdo sen-
do realizadas no hotel Golden Tulip
Paulista Plaza, em Sio Paulo.

Futuro dos negocios

“O segmento de Energia depen-
de essencialmente da capacidade de
resseguro. Por isso, esses encontros
sdo fundamentais para mostrarmos
a0 setor como vamos vivenciar os
negécios daqui para frente”, des-
taca Edson Wiggers (foto), diretor
de Desenvolvimento de Nego6cios de
Energia e Riscos de Engenharia pa-
ra a ACE América Latina.

O quarto encontro contou com a
presenca de cerca de 50 executivos
de grandes empresas do setor ener-
gético, corretores e outras organi-
zagoes do segmento.

A reuniio teve palestra do con-
vidado Lucas Lopes, subscritor de
riscos facultativos de Property e
Riscos de Engenharia da Miinche-
ner do Brasil. A empresa é parte do
grupo alemdo Munich Re, uma das
maiores resseguradoras do mundo.

“Nesse novo ambiente, estamos
contribuindo com conhecimentos
de carater educativo para as gran-
des inddstrias de energia e para as
corretoras que atuam no segmen-

to. O principal objetivo é fazer com
que todos trabalhem alinhados e de
forma produtiva”, afirma Lopes.

Sinistros com grande

severidade

O segmento de Energia é carac-
terizado por investimentos expres-
sivos e com grau de risco elevado,
dada a natureza dos produtos e ope-
ragdes envolvidas. Os sinistros no
setor podem atingir operagdes co-
mo produgdo e exploragiao de pe-
tréleo, refinarias, petroquimicas,
geracdo de energia, fabricas de pa-
pel e celulose, entre outras.

Os eventos tém baixa freqiién-
cia, mas grande severidade. Para se
ter uma idéia, de 1995 a 2005, o
mercado mundial de seguros nessa
carteira acumulou um prejuizo de
US$ 26 bilhoes.

“O que faz a diferenca entre o
sucesso e o prejuizo em negodcios
nessa area é a qualidade da subs-
cricdo, que depende de um estudo

detalhado de engenharia, buscando
conhecer e entender qual é o negé-
cio do segurado e, principalmente,
como o risco é administrado. Na
ACE, o subscritor trabalha em par-
ceria com o engenheiro de risco e,
ambos, atuam juntos na avaliagdo
do risco”, explica Wiggers.

Perfil correto

Na nossa tltima edi¢fo, o perfil de Marina Ghetler, uma das sécias da [4Pro,
nao saiu corretamente. Segue o texto devidamente corrigido:

Marina Dina Sonnino Ghetler - Diretora Administrativa e Financeira

Dedica-se a Administragdo Geral da [4PRO coordenando processos funda-
mentais para o bom relacionamento com clientes, colaboradores e fornecedores,
para a manutencao de sua credibilidade perante o mercado e para a manutengao

de sua saude financeira e fiscal.

Atua desde 1984 como consultora em Tecnologia de Informagdo para
diversos mercados, entre eles o mercado segurador e o ambiente de corre-

toras de seguro.

Como docente, lecionou de 1984 a 2003, em diversas cadeiras de Tecnologia
de Informagdo, em nivel de graduagdo e pés-graduagio.

A partir de 1995 iniciou sua carreira administrativa em empresas de Tecnolo-
gia de Informagio, mostrando novas competéncias fundamentais para a garantia
de retorno aos acionistas e da perenidade empresarial.

6 - Seguro Total - 2008

www.planetaseguro.com.br



A Tracker do Brasil, representante exclusiva da tecnologa Lolack, lider mundial &n
TECUDeracan de velculos oferece soluches e istreamento & oalzacdan oe

T elas 'Ill_l'::l.'.ul'u Ou Turtacas, @m (000 O [ErTOnd racianal @ gases vwie nl L

Chspondwel mmicialmente para molodclelas acima de 400 cilindradas, for desenvoinds
am um famanha minigturizads e resistente as vanacdes de temperatura e clima

l;.

nte, oferecendo o Tracker Moto como uma solucao de seguranca.

@ —acker ojax
LIDER MUNDIAL EM RECUPERACAD DE VEICULDS

a0 Paulo/Capital: {11) 4002 7002 Demais Lecalidades: 0800 11 7172 ww trackerdobrasil.com, br



BB Seguro Auto com vantagens
exclusivas para as mulheres

Para atender ao piiblico feminino,
cada vez mais exigente e com necessi-
dades especificas, a Brasilveiculos, se-
guradora de automéveis do Banco do
Brasil que comercializa o BB Seguro
Auto por meio da BB Corretora, ofere-
ce a elas vantagens especiais, refor¢an-
do a importancia do cuidado, respeito,
seguranca e protecdo que devem estar
sempre presentes em cada servico vol-
tado para esse prblico.

Desde o dia 18 de maio, as clientes
que contratam o BB Seguro Auto pas-
sama contar com beneficios exclusivos.
Basta que a apdlice tenha como princi-
pal condutor uma mulher para usufruir
dos beneficios listados abaixo:

Franquia zero
no primeiro sinistro

As clientes terdo a op¢do de contra-
tar a Franquia Zero. Com essa facili-
dade, elas ficam totalmente isentas de
pagamento de franquia no caso de um
primeiro sinistro.

Quem contratar também a garantia
adicional Assisténcia 24h poderi ter,
ainda, as seguintes vantagens:

Acompanhante
para ir a delegacia

Num momento delicado e tenso, é
muito bom poder contar com alguém
especializado para oferecer seguranca
e orientagio. Pensando nisso, a cliente
que tiver seu carro roubado ou furtado
podera solicitar a Brasilveiculos uma
pessoa para acompanha-la a delegacia.

Sair a noite também ndo serd mais
motivo de preocupacdo. Durante a vi-
géncia do seguro, a cliente que contra-
tar os planos 3 ou 4 da Assisténcia 24
Horas podera solicitar até cinco vezes
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o servigo Piloto Automitico: de meia-
noite as seis da manha, caso a cliente
nio esteja se sentindo segura em diri-
gir, a seguradora envia um motorista
para conduzi-la com seguranga, em seu
proprio veiculo, até sua residéncia.

Sem restricoes
para pedir socorro

As clientes poderdao solicitar —
quantas vezes for preciso — reboque
e auxilio em caso de pane. Além disso,
sempre que necessario, estard a dis-
posicdo das clientes um prestador de
servigos para efetuar a troca de pneus
(disponivel para os planos 3 ou 4 da As-
sisténcia 24 Horas).

Parcerias exclusivas

A Brasilveiculos oferece parcerias
exclusivas e adequadas as necessidades
de suas clientes. Sdo inteiramente gra-
tis os servicos de regulagem de faréis e
cristalizagdo de vidros - que sela os po-
ros do vidro, reduzindo o ofuscamento.

Ha também desconto na instalag¢ao
de alarmes, insulfilm e pelicula anti-
vandalismo - que aumenta a resisténcia
do vidro, impedindo que ele se quebre
com facilidade.

Atendimento
especializado em mecanica

Davidas sobre mecénica e carros
poderio ser resolvidas com um sim-
ples telefonema. Uma equipe com
profissionais treinados para falar so-
bre o assunto com o publico femini-
no estd 24 horas a disposi¢do na Cen-
tral de Aviso de Sinistro, por meio do
0800 970 0022.

Além de todos os beneficios ex-
clusivos criados recentemente para as
clientes do BB Seguro Auto, elas con-
tam com as vantagens ja presentes no
produto, como: assisténcia residen-
cial, troca gratis de discos e pastilhas
de freio, desconto na compra de GPS,
inspecdo veicular gratuita e desconto
em locagio de veiculos.

Facilidade na contratacao

O BB Seguro Auto pode ser adqui-
rido pelo site www.bbseguroauto.com.
br, nos telefones 0800-729-0400 ou
4004-0009 (capitais e regides metro-
politanas) ou em qualquer agéncia do
Banco do Brasil. Em todos os canais, o
BB Seguro Auto é comercializado pela
BB Corretora de Seguros e Administra-
dora de Bens S.A.
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CMI International Group: ensinando
a negociar e resolver as diferencas

Empresa oferece capacitacao e consultoria para alcancar sucesso
nas negociacées com base em pesquisa desenvolvida em Harvard

O CMI International Group é uma
consultoria internacional especializa-
da em negociac¢do, manejo de relagdes
significativas e resolugdo de conflitos.

Surgiu em 1997 do projeto de-
senvolvido em Harvard que levan-
tou, desde do fim da década de 70,
as razdes que asseguravam o suces-
so nas negociagdes de longo prazo
- sejam elas do mundo diplomatico,
politico, empresarial, comercial, fi-
nanceiro, sindical, etc.

O modelo estruturado pela Har-
vard University deu origem, na década
de 80, a duas empresas (CMI Conflict
Management e Conflict Management
Group), que foram as primeiras a co-
locar em prética essa teoria no mundo
dos negdcios e da politica.

O CMI International Group é a fu-
830 das duas organizagdes. Com sede
em Cambridge, no estado de Massa-
chusets (EUA), o grupo expandiu su-
as atividades e fronteiras, atuando em
diferentes paises e levando seus trei-
namentos as mais diversas empresas,
instituicdes e categorias profissionais.

Manejo de processos

“A pesquisa de Harvard desco-
briu que, sem importar o objeto da
negociacio - financgas, petréleo, sof-
tware, uma alianga estratégica ou
uma relagdo com o vizinho - o su-
cesso depende do manejo do proces-
so. Isso quer dizer que o bom nego-
ciador é bom manejando processos,
ndo contetdos”, explica Julio Deca-
ro (foto), diretor executivo e con-
sultor sénior da companhia.

De acordo com Deca-
ro, o Projeto de Negocia-
¢do de Harvard gerou um
dos paradigmas mais po-
derosos e transcendentes
dos dltimos tempos. Uma
metodologia que, apreen-
dida dos grandes negocia-
dores, pode ser ensinada
a outras pessoas.

Esse modelo, conhe-
cido comumente como o
modelo “ganhar-ganhar”
ou “de negociagdo por
interesses” constitui um
marco analitico para pre-
parar, conduzir e avaliar
negociacdes, sejam elas
de qualquer contexto.

Uma condig¢do prévia para a
abordagem desse tema é que reco-
nhecer a quantidade de negocia-
¢bes que se enfrentam a cada dia.
Toda situagdo em que se queira ou
seja necessdrio influenciar os ou-
tros e obter um “sim, de acordo”, é
um espago para negociar.

“O namorado, um filho adolescen-
te, seus clientes, provedores, sécios, o
sindicato, seu chefe ou vizinho, sio al-
gumas das relagoes significativas com
as que vocé precisa negociar. Aqui é
onde dispor de ferramentas e habilida-
des faz uma grande diferen¢a”, com-
plementa Decaro.

Workshops periddicos
No Brasil, o CMI Group Internatio-
nal realiza workshops periédicos. Para
consultar as datas, basta acessar o site
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www.cmiigroup.com, com op¢ao para
ler todo o conteido em portugués, es-
panhol ou inglés.

Entre os clientes da empresa no se-
tor de seguros estdo Banco de Seguros
Del Estado (Uruguai), Departamen-
to de Seguros da Flérida (EUA), Mar-
sh (Argentina), além de destacadas
corporagdes de outros setores como
Volkswagen, IBM, Price Waterhouse,
Philips, Wal Mart, Philips, L'oreal, en-
tre outras.

“Nos tempos que correm parece 6b-
vio dizer que, se a relacio for de longo
prazo, o mais conveniente para cada
parte vai ser que a outra se dé bem. E
imenso o namero de empresas, insti-
tui¢des e pessoas que tém feito desse
paradigma uma forma de fazer negé-
cios. Esse enfoque tem demonstrado
ter um altissimo retorno econémico”,
conclui Decaro.

www.planetaseguro.com.br



GRUPO LIBERTY NO BRASIL.
RUMO A MAIS 100 ANOS DE SUCESSO.

NO DIA 12 DE MAIO A LIBERTY

COMPLETA 102 ANOS DE

SOLIDEZ NO MERCADO,

O Grupo Liberty Mutual é um dos maiores grupos sequradores
do mundo. Com mais de 100 anos de historia, através de suas
subsidiarias no Brasil, Liberty Seguros & Indiana Seguros,
reafirma o seu compromisso com o mercado brasileiro,
investindo cada vez mais na melhoria dos processos,
tecnologia, inovacao dos produtos e servicos, e na qualidade do
atendimento e do relacionamento com clientes e corretores.

Procure seu gerente de contas ou ligue para a Ceniral de Atendimento;
Capitais e Regites Metropolitanas 4004 5423
Demais localidades 0800 709 5423

—
e Liberty
‘ ~ Seguros
BEGUNDS S'A
Garantumas suas conguistas, A ganie far mais por voch.

vy indiana. com br weenalibertyseguros.com, b



OmniLink vence licitacdo no Parana

Por atender as especificagdes
técnicas exigidas e oferecer uma
a OmniLink

venceu, no inicio de maio, o pre-

proposta agressiva,

gdo eletronico da Copel (Compa-
nhia Paranaense de Energia), que
contou com a participagao de ou-
tras seis empresas do setor.

O negécio, de R¥ 6,5 milhoes,
envolve o fornecimento de rastrea-
dores para toda a frota estadual da
companhia, composta por 500 vei-
culos, além do sistema para a cen-
tral de comunicag¢do responsavel
pelo gerenciamento desse efetivo.

Os equipamentos adquiridos sdo
do modelo RI 4484 com tecnologia
de comunicacio satelital Iridium e
dupla rede celular (TIM e Claro).

Os rastreadores contam com o
sistema CLIC (Controle de Loca-
lizacdo Inteligente de Cobertura),
desenvolvido pela OmniLink.

Maxima cobertura

Essa tecnologia permite enviar
os sinais de dados automaticamen-
te para o sistema Iridium, sem ne-
cessidade de intervengdo do moto-
rista nem do operador da central,
garantindo maxima cobertura a to-
das as regioes.

“Dessa forma e de acordo com as
caracteristicas operacionais da Co-
pel, quando o veiculo estd fora de
locais com cobertura celular ou em
regides remotas, o que pode acon-
tecer em até 80% do casos, o siste-
ma fard comunicagdo pelo modo sa-
telital. Mas quando ha sinal, a ope-
rac¢do é por telefonia celular GPRS,

reduzindo consideravelmente os
custos”, explica Hugo Fleury (foto),
diretor de Marketing e Relaciona-
mento da OmniLink.

Comunicacao intensa

Os rastreadores OmniLink com
tecnologia Iridium sido ideais pa-
ra aplicagbes caracterizadas por
alta interatividade como é o caso
da Copel. A operacido da empre-
sa necessita de uma comunicagio
mais intensa, maior volume de da-
dos trafegados e tempos de
resposta mais ageis. A
OmniLink prevé que
a entrega e a instala-
¢do estejam conclui-
das em até seis meses
apés a assinatura do
contrato.

A solucdo oferecida pela
OmniLink preencheu técnica e
comercialmente todas as necessi-
dades da Copel e equipara 100% da

12 - Seguro Total - 2008

frota operacional da empresa.

A companhia buscava um servi-
¢o mé6vel de comunicagao de dados
com fornecimento de equipamen-
tos para tornar mais rdpida e eficaz
a troca de informagdes entre os ve-
iculos e a central.

A solugdo que a Copel utilizava
anteriormente era puramente sa-
telital e, portanto, mais onerosa, o
que dificultava a ampliagdo em to-
da a frota.

Oportunidades em Utilities
Com esse negbcio, a OmniLink
expande sua atua¢io no estado do
Parand e abre novas oportunidades
no segmento de Utilities, que é ca-
rente desse tipo de informacgdes e
apresenta uma demanda elevada.
“Além disso, a recente aquisig¢ao
da Rodosis, que fica em Londrina,
deve contribuir para que nossa pre-
senga no estado seja ainda maior e
mais consistente. Vemos o Parana
como um relevante mercado a ser
explorado”, resume Cileneu Nunes,
presidente da OmniLink.

www.planetaseguro.com.br
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Pésitron patrocina :

Brasil GT3 Champion®s

Marca da PST Electronics conta com equipe
para disputar categoria automobilistica

>

".._—-"

que promete crescer no pais

A PST Electronics apéia o esporte
nacional e passa a patrocinar o Brasil
GT3 Championship. O objetivo é refor-
¢ar sua marca Pésitron e estreitar o re-
lacionamento com diversos ptblicos.

Agora, a empresa tem uma equipe,
composta por Antonio Jorge Neto e
Renato Cattalini, para disputar a tem-
porada 2008. Neto, vice-campedo da
Stock Car 2006, e Cattalini, campedo
brasileiro do Trofeo Maserati 2007, di-
vidirdo a Ferrari F430 especialmente
preparada para competir na categoria.
O carro possui identidade visual simi-
lar a do veiculo esportivo usado em ou-
tras acdes da empresa.

“O interesse dos brasileiros pelo
automobilismo vem crescendo a cada
ano, tornando o investimento neste
tipo de modalidade fundamental. Bus-

camos inovar, com a criagdo da equi-
pe e o patrocinio, apostando em uma
categoria recente no Pais, mas sucesso
na Europa, que deve seguir o mesmo
caminho aqui”, explica Sérgio Mon-
tagnoli, diretor-adjunto Comercial da
PST Electronics.

O contrato para patrocinio a com-
peticdo e a equipe tem duragido de um
ano, mas pode ser renovado até 2010.
Como uma empresa comprometida
com a inovagdo constante, a PST Elec-
tronics também utilizara a experiéncia
na categoria para conhecer o que ha
de mais novo em tecnologia em todos
os segmentos do mercado veicular.

Alta performance
“Decidimos ligar nossa marca a es-
sa competi¢do por sua caracteristica
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de alta performance. Os automdveis
participantes apresentam maior dura-
bilidade e confiabilidade, caracteristi-
cas de destaque também nos produ-
tos Pésitron, refor¢gando a imagem da
marca”, afirma Montagnoli.

A empresa montard durante a
competicio espagos no HC (Hospitali-
ty Center), Paddock e arquibancadas
para reunir profissionais das lojas que
comercializam os produtos Pésitron,
clientes, distribuidores, funcionarios
e parceiros, entre outros convidados.

“Ao investir na GT3, conseguimos
fortalecer nosso relacionamento de for-
ma descontraida e responsavel, uma vez
que esse esporte € construido com base
no trabalho conjunto e inovagdes tecno-
l6gicas, conceitos da PST Electronics”,
comenta o diretor-adjunto Comercial.

Pilotos da Tracker-LoJack marcam pontos na terceira etapa da Stock Car

O saldo foi positivo para um fim
de semana que comegou complicado.
Os pilotos patrocinados pela Tracker
do Brasil-LoJack, Rodrigo Speraficoe
Felipe Maluhy, terminaram a 3* etapa
da Stock Car, disputada em Curitiba
no dia 18 de maio, neste domingo, na
13% e 14" posic¢des, respectivamente.
A vitéria foi de Ricardo Mauricio.

Rodrigo largou na 31 posigdo e

comemorou o resultado. “Ganhei

sete posi¢des na largada e consegui
imprimir um ritmo constante pa-
ra chegar e pontuar. O carro ainda
nao tem o rendimento esperado, mas
atingimos o objetivo”, explicou o pa-
ranaense.

Ja Felipe Maluhy, lamentou o to-
que que levou quando estava na sé-
tima posigido, depois de ter largado
em 28°. “Foi a melhor largada da mi-

nha vida. Pena que o Ingo acabou me
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acertando por trds no final da reta,
logo ap6s o pit stop. Ele deve ter erra-
do e acabou com as minhas chances
de estar entre os dez primeiros”.
Rodrigo Sperafico estd agora em
sexto no campeonato e Felipe Ma-
luhy € o 13°. Marcos Gomes € o li-
der com 65 pontos, um a mais que
Ricardo Mauricio. A préxima etapa
acontece em Santa Cruz do Sul (RS),

no dia 21 de junho.

www.planetaseguro.com.br



Prémio Mercado de
Seqguros 20068

| Cerfonfaf Renata Fan
Troféu
Gaivota
de Ouro

Informacoes:

Tel.: (11) 3884-5966

e-mail: premio@revistasegurototal.com.br
www.planetaseguro.com.br



Conhecendo
as exigéncias e
necessidades sempre
crescentes no mercado e
tendo em vista a condicao
de empresa inovadora, a
Dexbrasil esta alcancando
reconhecido éxito dentro
das operadoras de

Dexbrasil

Gerando grandes resultados
a Gestdo Estratégica dos

Planos e Seguros Satde

Todo o sucesso da empresa teve inicio ha
cerca de cinco anos com o desenvolvimento da
Solug¢do DexTotal®. Comenta Marecelo Monaco,
CEO Dexbrasil, que “na época ja possuiamos
um grande conhecimento na drea da satide su-
plementar atendendo importantes clientes do
mercado brasileiro e senti que o mercado neces-
sitava de mais agilidade, flexibilidade e precisdo
para elevar os padroes de atendimento”.

Marcelo fala de questbes como: aumento
~ da produtividade, a obten¢do de informagdes
precisas em tempo real, a reducdo de custos
. administrativos, indices de sinistralidade e
fraudes, também a automatizagio e regu-

lagdo das contas médicas (em todos os
niveis), ou seja, era importantissimo
proporcionar ao gestor toda a segu-
ranga para que ele pudesse manter
seu foco na administragdo do seu
negocio e se concentrar totalmen-
te no seu mercado, aumentando
e fidelizando a base de clientes,
bem como maximizando resulta-
dos através de produtos melho-
res e mais competitivos.

Marcelo Monaco - Dexbrasil

’
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Com isso, a Dexbrasil desenvol-
veu um produto que é um grande
aliado a gestdo das operadoras de
saude, e que permite que elas pos-
sam também evoluir tecnicamente
através de uma plataforma tecno-
l6gica mais moderna e mais sofis-
ticada e ainda integrar os sistemas
que ela ja possui, trocando infor-
magdes com toda sua cadeia de
relacionamento, quer sejam clien-
tes, prestadores de servico, forne-
cedores, corretores, etc., tudo isso
independente dos sistemas que ja
estejam sendo utilizados.

Marcelo complementa: “Todo o
sistema foi desenvolvido em plata-
forma Web, o que possibilita a sua
operagdo nos mais diversos tipos
de ambientes tecnolégicos, poden-
do desta forma atender aos varia-
dos cendrios e demandas de mer-
cado, possuindo total conectivida-
de e capacidade de integragdo com
outros sistemas e com toda a ca-
deia de negocios, permitindo aces-
so local ou remoto, extranet, inter-
net, ou mesmo por intermédio de
smartphone, celular e palmtop”.

Parceria vitoriosa

A Allianz ja utiliza o Sistema
DexTotal® com sucesso ha mais
de cinco anos. Durante este peri-
odo, a empresa obteve ganhos sig-
nificativos em melhorias de pro-
cesso, redugdo de custo e ganho
de produtividade.

Também durante este periodo,
por quatro anos consecutivos a
Allianz foi reconhecida como a me-
lhor Seguradora de Satide no Brasil
pela Fundacgio Getulio Vargas, pos-
suindo um dos menores indices de

www.planetaseguro.com.br

Sérgio Monaco - DexBrasil

sinistralidade do setor.

Sobre o case, Sérgio Monaco,
diretor de Marketing Dexbrasil,
diz: “estamos conscientes da ca-
pacidade administrativa dos exe-
cutivos Allianz em especial Dr.
Peter Rosemberg e Rosely Boer
e sabemos que realmente eles fa-
zem a diferenga em todo este su-
cesso, mas também ficamos orgu-
lhosos por sermos a empresa de
TI que eles escolheram”.

Mesmo antes do langamento ofi-
cial do Sistema DexTotal®, a Dex-
brasil firmou parceria com a ENSA
Seguros de Angola que ja vem ob-
tendo importantes resultados com
a utilizagdo da solugio.

“Mais um orgulho para a Dex-
brasil que conseguiu se destacar
entre solugdes da Europa e Brasil
como sendo a mais completa e ino-
vadora” comenta Sérgio que tam-
bém informa que “outra grande
vantagem € que o sistema é multi-
lingiie e pode ser acessado no idio-

ma portugués, inglés e espanhol, o
que facilita atender as operadoras

multinacionais e também simplifi-
car a nossa entrada em outros mer-
cados”, acrescenta Sérgio.

O sistema opera com o con-
ceito de configuragio inteligente,
que permite as operadoras aten-
derem as mais variadas situagdes
de mercado, sem necessidade de
aumento de custo administrativo,
o que gera flexibilidade e agilida-
de a drea comercial.

Exceléncia em servicos

Toda a sofisticagdo do Softwa-
re DexTotal® foi elaborada vi-
sando torna-lo um sistema muito
simples e de 4gil operagao, o que
o faz um grande aliado para o de-
partamento de TI das operadoras.
O sistema, além de atender as ne-
cessidades operacionais das em-
presas, cumpre importante papel
nas questoes estratégicas.

Paralelamente ao sistema, a
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Dexbrasil disponibiliza aos seus
clientes uma aplicag¢do onde todas
as solicitagdes, sejam de desenvol-
vimento, suporte, atendimento e
demais, sdo incluidas até mesmo
pelo préprio cliente.

Estas atividades sdo totalmen-
te gerenciadas, possuindo todo o
workflow de cada processo indivi-
dualmente, em grupo, por versao,
fornecendo também relatérios on-
line para acompanhamento de cada
processo solicitado, e todo o fluxo de
trabalho e entrega de servigos pode
ser acompanhado remotamente pe-
lo cliente e esta aplica¢éo fica dispo-
nivel para acesso 24 horas do dia.

Dessa forma, o administrador
do sistema sabe exatamente o an-
damento do fluxo de trabalho e po-
de atuar junto as prioridades de-
sejadas a qualquer tempo. Neste
aspecto Catia Cilene, diretora de
TI Dexbrasil, declara que “desde
que disponibilizamos este servico,
nosso pessoal e a equipe dos nos-
sos clientes atuam como se fossem
uma s6, trabalhando em prol de um
objetivo comum, obtendo melho-

res resultados e aumentando a efe-

tividade e transparéncia em todos
os trabalhos”.

Catia também conta que foi uma
grande satisfagdo para ela o depoi-
mento de Rosely Béer, da Allianz,
durante o evento de langamento
do Sistema DexTotal® ao destacar
o envolvimento e profissionalismo
da equipe Dexbrasil, sempre pron-
ta e motivada aos projetos, atestan-
do a sua confianga na empresa.

Catia Cilene — Dexbrasil
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Foi

Grand Hotel Sao Paulo, o Evento

realizado no Mercure
Gestdo Estratégica de Planos e
Seguros Satide, que anunciou as
vantagens e beneficios obtidos
através da Harmonia em Tecno-
logia da Informagdo dentro das
empresas do segmento da Satide
Suplementar.

O evento teve inicio em cli-
ma de total descontragdao com
o miusico Derico, integrante do
Sexteto Onze e Meia (programa
do J6 da TV Globo), executando
misicas especiais, de Jobin até
Beatles.

Na seqiiéncia, o CEO Marcelo

Monaco da Dexbrasil destacou

a presenga da empresa no mer-
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Harmonia em T1

cado brasileiro h4d 15 anos, ofere-
cendo solugdes com tecnologia de
ponta e com a meta de oferecer a
melhor solugdo para administra-
¢do estratégica na area de satde,
destinada ao segmento das Ope-
radoras de Planos e Seguros Sat-
de, como as Medicinas de Grupo,
Seguradoras, Cooperativas Médi-
cas, Autogestdo e Hospitais.
Presente ao evento, Horacio
Cata Preta, especialista em gestdo
de sistemas de saude, autor do li-
vro “Gerenciamento de Operado-
ras de Planos Privados de Saude”,
e presidente da HVCP Consultoria
Empresarial, proferiu a palestra
sobre “A Importiancia da TI nos

Processos das Operadoras”.

www.planetaseguro.com.br

Horacio abordou pontos im-
portantes para melhorar a quali-
dade do nosso sistema de satde
através de agdes de prevencgido
de cronicos, redefini¢do de rela-
¢Oes com prestadores e usudrios,
utilizagao inteligente da base de
informagdes e a importancia da
Tecnologia da Informacio neste
processo. Foram abordadas tam-
bém as questdes advindas do mo-
delo de Michael Porter, descritas
no livro “Redefining Health Ca-
re Creating Value-Base Compe-
tition on Results”.

Sérgio conta que “como re-
sultado deste evento ja fechamos
novos e importantes negocios,
com destaque para a Admix Con-
sultoria e Gestao de Bene-
ficios e Sepaco Autogestao,
seguindo firme em novas
prospecgoes e, um aspecto
de grande motivagdo para
mim, é a consciéncia que
possuimos uma soluc¢ido
unica no mercado que pro-
picia grandes resultados
para que os nossos clien-
tes sejam cada vez mais
competitivos e oferecam
produtos destacados no

mercado”.

Musicos do Sexteto Onze e Meia
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Compromisso Social

A Dexbrasil é uma empresa mui-
to preocupada em elevar os padrdes
da satide no Brasil e com isso tra-
balha intensamente sob esta visio,
atendendo as exigéncias da ANS
(Agéncia Nacional de Saade Suple-
mentar) quanto ao padrao TISS e
reduzindo sensivelmente os custos
por intermédio da automatizac¢do
de processos, evitando possibilida-
des de erros e retrabalhos.

Sérgio Monaco, diretor de Marke-
ting da Dexbrasil, tem procurado se
envolver nas questbes referentes a
modernizag¢do dentro da satide su-
plementar a qual mantém padrées
particulares quando, de uma forma
mais generalizada, as demais areas
vem conseguindo reduzir seus cus-
tos com a moderniza¢do, muito ao
contrario do que acontece na satide,
que investe cada vez mais na busca
de melhores tratamentos e equipa-
mentos, enfrentando uma inflagdo
nos custos médico-hospitalares e
medicamentos muito maior que os
indices oficiais e, portanto, necessi-
tam de todo apoio tecnolégico neces-
sario. Sobre o assunto, ele comenta:
“me sinto bastante satisfeito por no-
tar que temos colaborado, fazendo a
nossa parte com sucesso”.

Sobre a Dexbrasil

A Dexbrasil esta sediada na cidade
de Sao Paulo e iniciou suas atividades
em 1992. Presta servicos para opera-
doras de satide, fornecendo solugdes
totais e integradas. Da mesma forma,
presta todos os servigos relativos a
implanta¢do e manutengdo dos seus
sistemas, atendendo as necessidades
do mercado e também demandas es-
pecificas de seus clientes.

Conhega a Dexbrasil através do
Site: http://www.dexbrasil.com.br



Expo TI e CitiSeg: personalidades
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Congresso Internacional de Tecnolonia

da Infgrmacagem Seguros

Autoridades piiblicas, representan-
tes classistas, idealizadores e organi-
zadores compuseram a mesa que deu
inicio ao evento sobre uso da Tecnolo-
gia da Informag¢do em seguros

A Expo TI (Exposicdo de Produtos
e Servigos de Tecnologia da Informa-
¢do em Seguros) e CitiSeg ( Congresso
da Tecnologia da Informagdo em Se-
guros) foram abertos oficialmente na
noite de 5 de maio, no Centro de Expo-
si¢des Sao Luis, em Sdo Paulo .

A mesa de abertura contou com as
seguintes personalidades:

e Luis Lopez
Vazquez, presi-
dente da APTS
(Associagio Pau-
lista dos Técnicos
de Seguro);

¢ Marco Damiani,
organizador e repre-
sentante da Broker;

e Augusto Cesar
Gadelha Vieira, secre-
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tario do Ministério da Ciéncia e Tec-
nologia;

e Mauricio Augusto Coelho, dire-
tor do Instituto de Tecnologia da In-
formacdo da Casa Civil da Presidéncia
da Republica;

¢ Afonso de Cusatis Junior, repre-
sentante da Susep;

¢ Fabio Leto, presidente da Abra-
sinfo e representante da SmartSec;

¢ Jodo Leopoldo Bracco de Lima,

representante da Fenacor;

® Gerson Rolim, representando a
Camara e-Net;

e José Francisco Filho e André Pe-
na, organizadores e representantes da
Revista Seguro Total.

Ap6s a execugido do Hino Nacio-
nal, o sr. Luis Visquez parabenizou
a organizagdo pela idéia “oportuna
e relevante”.

Em seguida, o sr. Marco Da-
miani contou como nasceu a
idéia, desde a primeira reunido
com Revista Seguro Total, e
como a APTS abracgou depois
a causa, passando a assinar a
organizacdo do evento.

Pronunciamento de
Marco Damiani

www.planetaseguro.com.br



de destaque na abertura ohcial

Ele falou ainda da novidade que
significava a parceria com faculda-
des que tém cursos de Tecnologia da
Informagdo, visando aumentar o in-
tercambio do setor de seguros com
o meio académico.

Setores importantes

O sr. Augusto Cesar Gadelha Viei-
ra cumprimentou toda a comunida-
de presente, trazendo os parabéns
do ministro da Ciéncia e Tecnologia,
Sérgio Rezende. “Ele considera que
esse evento retne dois dos setores
mais importantes da economia na-
cional”, ressaltou.

Na opinido de Gadelha, a Exposi-
¢do e o Congresso traziam a oportu-
nidade de perceber como, nos dias
atuais, ninguém faz mais nada sem
medir riscos e, a0 mesmo tempo, co-
mo a Tecnologia da Informacao dd o
suporte para manter a competitivi-
dade em todas as ac¢des e negocios.

Augusto Cesar Gadelha - Ministério
da Ciéncia e Tecnologia

“E com grande satisfacdo que ve-
mos o setor de seguros brasileiro se
desenvolvendo tanto com o apoio de
outra drea estratégica, que é a Tec-
nologia da Informag¢do”, enfatizou.

O sr. Mauricio Augusto, do ITI

Brasil falou que o evento era um mar-
co, pois reunia empresas e profissio-
nais cuja alianga s6 podia render em
mais crescimento para o pais.

“O uso do documento eletronico
é um passo rumo a era da economia
digital que, de uma certa forma, ja
estamos vivenciando aqui. E que
tem essa visdo vai colher resulta-
dos positivos antes dos demais”,
argumentou.

No encerrramento da solenida-
de, o sr. Marco Damiani convidou a
todos a participar de coquetel e, nos
dois dias seguintes, a visitar os es-
tandes da Exposi¢do e acompanhar
com atengdo os painéis e palestras
do Congresso.

Em seguida, idealizadores, orga-
nizadores e autoridades do gover-
no federal cortaram a fita oficial de
inaugurag¢ido do evento e visitaram
os estandes, enquanto o coquetel
comecava a ser servido a todos.




Certificacdo digital é amplamente

debatida no CitiSeg

Apresentacoes enfatizam que seguranca eletronica deve
ser a base para o conceito de “cidadania digital”

Na primeira parte de painéis do
CitiSeg ( Congresso Internacional de
Tecnologia de Informagdo em Segu-
ros), a certificagio digital foi o tema
central com a palestra “Seguranca das
transagdes por internet, a Certificagido
Digital e outros meios de protecio pa-
ra transacgoes seguras e a vulnerabili-
dade na WEB”.

Foram abordados os aspectos da
segurancga das transagdes, a utilizacio
da certificacdo digital, e outros meios
de protegdo para o trafego de informa-
¢oes e transagoes seguras por internet,
além dos aspectos de vulnerabilidade.

A sugestio de Roberto Argento,
executivo da IBM Brasil, foi categéri-
ca no que se refere a implanta¢do da
certificacdo digital. “E preciso plane-
jar alongo prazo, mas de forma que as
agdes apresentem resultados rapidos
para que possamos ganhar sécios e eli-
minar resisténcias”.

Marco Damiani — APTS e Abracor

Mauricio Augusto Coelho - ITI Brasil

Hora de despertar

Marco Damiani, diretor de Infor-
matica da APTS (Associagio Paulista
de Técnicos de Seguro) e presiden-
te da Abracor (Associagdo Brasilei-
ra das Entidades de Corretores de
Seguros) falou sobre o momento da
certificacdo digital do Brasil. “E hora
de despertar o mercado para a ne-
cessidade de implantacdo urgente
da certificagdo digital, visto que os
mecanismos ja estao totalmente dis-
poniveis”.

Mauricio Augusto Coelho, diretor
do ITI Brasil (Instituto de Tecnolo-
gia de Informacgdo da Casa Civil da
Presidéncia da Reptiblica) explanou
sobre as propriedades da tecnologia
robusta do ICP Brasil (Infra-Estru-
tura de Chaves Publicas do Brasil),
em funcionamento hd sete anos, que
contempla diversos protocolos de se-

guranga, entre eles a autenticidade,
a integridade e o sigilo.

“Temos nossa rede de empresas
certificadoras e hoje o Brasil tem
uma estrutura sélida para fornecer
excelentes servigos na area. Mas €
preciso ver que, entre os beneficios
da certificagdo eletronica, estd ndo
86 a seguranga das transacdes, mas
o caminho para o pleno exercicio da
cidadania digital”, enfatizou.

O consumidor digital

Em seguida, sobre o tema “Comer-
cializagdo de seguros via internet,
apodlice escritural e direito digital”, o
Congresso trouxe Cristina Sleiman,
da equipe do escritério Patricia Peck
Pinheiro Advogados.

Ela abordou qual era o conceito
de documento eletrénico, a luz do di-
reito civil, demonstrando que, para
sua eficdcia probatéria, os requisitos
primordiais sdo autenticidade e in-
tegridade.

Cristina também discorreu sobre
a importancia da certificacio digital
e foi mais longe, alertando que pode
cometer dano moral a empresa que
fornecer servigos pela internet sem
contratar ferramentas adequadas de
seguranca eletronica.

Na apresentagdo seguinte, José
Augusto Lecga, da BGBK Advogados,
falou que para todo contrato eletrd-
nico a legislagdo é clara no sentido
de exigir o conhecimento do segura-
do sobre termos e cldusulas, na falta
do documento em papel.



Inovacio e transformacio em seguros

Palestrante internacional Juan Medina aborda as
tendéncias de Tl para o mercado segurador

Profissional experiente na im-
plantacdo de Tecnologia da Informa-
¢do em empresas da América Latina,
Juan Medina, diretor comercial da
Consis, grupo norte-americano com
sede na Flérida, apresentou palestra
sobre a “Tecnologia para a nova ge-
ragcio de seguradoras — Inovacgio e
Transformagdo”.

Segundo Medina, por meio da TI as
empresas podem entender melhor o
negocio de seguro e acelerar a entrega
de produtos e servigos. “As mudangas
tecnolGgicas, econdmicas e sociais fo-
ram fatores preponderantes de pres-
840 para a evolugdo da TT”, afirmou.

Considerando que seguro ¢ algo ex-
tremamente complexo, Medina disse
que os gestores desse segmento devem
se preocupar com a eficiéncia e renta-
bilidade do negécio, de forma que a es-
trutura de custos permita maior com-
petitividade entre as empresas.

Por contadonivel de exigénciacada
vez maior dos clientes, sua avalia¢io é

Na palestra “Inovag¢do e planeja-
mento apoiados em TI (uma visdo do
usuério)”, o vice-presidente de Vida e
Previdéncia da Mapfre Seguros, Bento
Zanzini, mostrou como o crescimento
da companhia tinha a tecnologia como
forte alicerce. “Sem tecnologia, ndo
h4 como administrar uma empresa de
grande porte”, afirmou Zanzini.

Na seqiiéncia, o executivo abordou
como o novo perfil de consumo e a cer-
teza de constantes mudancas exigem o
continuo aprimoramento tecnolGgico
das seguradoras, buscando velocidade,
redug¢ao de custos, aumento da produti-
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Juan Medina - Consis

que as companhias devem priorizar a
inovag¢do em canais de venda, cober-
tura de risco (subscrigdo) e servigos,
com qualidade na oferta e entrega.

Linguagem digital
Com base nos dados coletados pelo
IBGE em 2000, Medina observou que a
piramide social no Brasil mudou bas-
tante na ultima década. O uso da inter-

vidade, fidelizagao dos clientes, etc.

O presidente do Conselho da Mon-
geral, Nilton Molina, falou em seguida,
abordando que, infelizmente, a tecno-
logia nas empresas brasileiras entrou
pela “porta da administra¢do”, quan-
do devia, na sua opiniao, ter entrado
pela “porta do marketing”.

Para Molina, “o pessoal de TI tem
de ir para a rua, conhecer o cliente,
levantar suas reais necessidades”, de
forma a criar o ambiente tecnolégico
ideal para atender todas as demandas
cada vez mais complexas e inovadoras
do mercado.

net, segundo dados apurados por ele,
cresceu 43% entre 2006 e 2007, com
a participagdo de 39 milhdes de pes-
soas, que gastam em média 23 horas a
frente do computador — média maior
que a da Franga.

Para o palestrante, esse tipo de in-
formagdo ndo pode ser desprezada pe-
las empresas que desejam captar novos
clientes. Medina disse que para atingir
o consumidor da atualidade é neces-
sario comunicar-se em sua linguagem
digital, que inclui blogs, loja virtual,
youtube, orkut, google e outros.

Para a industria de seguros, ele
disse 0 novo cendario exige investi-
mento em novos produtos, proces-
sos de negocios, canais de venda e
de distribuigdo.

Para os processos, por sua vez, sig-
nifica a busca por novos modelos de
operagio, foco no cliente, sistemas de
facil configuragdo e uso de novas fer-
ramentas para medir a rentabilidade e
maior capacidade e funcionalidade.

| Rl

Nilton Molina - Mongeral




TT e 0 novo cendrio do resseguro no Brasil

Presidente da Chubb, Acacio Queiroz, fala de tecnologia, resseguros
e da necessidade de sistemas flexiveis que atendam o mercado local

No painel “Solugdo para gestido
de resseguros”, realizado no dia 7
de maio, o CitiSeg contou com apre-
sentagdo do presidente da Chubb,
Acacio Queiroz.

Ele mostrou que, no mercado
mundial, o lucro liquido das res-
seguradoras cresceu 307%, entre
2005 e 2007 (de US$ 11,3 para US$
46 bilhoes).

Nesse contexto, a participacgao
brasileira ainda é timida, represen-
tando apenas 5,5% dos resseguros
feitos no mundo.

Mas a expectativa de aumentar
esse porcentual é grande, sobretu-
do por causa da abertura do mer-
cado nacional as resseguradoras
estrangeiras, conforme foi ampla-
mente divulgado no més passado.

Entre as principais vantagens de
atuar com resseguradoras, Acdcio
lembrou que elas ajudam na subscri-
¢do de riscos, equilibram os resulta-
dos financeiros e agregam produtos
e servigos de mercados mais desen-
volvidos.

Para Acécio, é fundamental, nes-
se momento de transi¢io, que as em-
presas de TI tenham as ferramentas
e solugdes adequadas ao potencial
crescimento do negdcio no Brasil.

Ele concluiu que o mercado ne-
cessita de sistemas de TI simples,
flexiveis e automatizados, que de-
vem contemplar, a seu ver, “multi-
roubo, multi-conta, controle de re-
servas, provisdes, gestdao de limites
e cilculos retroativos”.

Acdcio também apurou que uma
das queixas dos técnicos de TI das

Acacio Queiroz — Chubb Seguros

companhias é que nio existe, ain-
da, um modelo brasileiro de siste-
ma de TI para resseguro. Os técni-
cos lhe disseram que os sistemas
disponiveis vém do IRB ou de com-
panhias estrangeiras, e que ambos
ainda ndo atendem as necessidades
do mercado.

Integracao de informacdes

O outro palestrante sobre o mes-
ma tema, Ismael Neto, da SAP/Po-
lics, acredita que as resseguradoras
estrageiras poderdo ajudar com fer-
ramentas para integrar o fluxo de
informacgoes.

Uma estratégia para atuar nesse
mercado, na sua opinido, sera ad-
quirir conhecimentos sobre geren-
ciamento de riscos e investir em
pessoas e em controles.

Ele disse que a SAP, que funciona
h4 35 anos na Alemanha, pode pro-
ver o mercado brasileiro de solu¢des
para o back office das empresas.

Além disso, as plataformas permi-

tem a integracdo simples da base de
dados das companhias, visando ex-
trair informacoes variadas. “A SAP
também tem soluc¢des para gestdo
de apdlice e sinistros, adequadas ao
porte da empresa, que funcionam
integradas a outros sistemas que ja
existam na organizagdo”, disse.

O presidente da Chubb Seguros,
Acdcio Queiroz, deu um depoimen-
to exclusivo a Revista Seguro Total
sobre o atual momento que envolve
o mercado segurador e as empresas
de Tecnologia da Informagao:

“Os movimentos que vém ocor-
rendo nesse negécio, nos ultimos

anos, estao fOl‘(;ﬂlldO as empresas,

antes protegidas por um modelo
paternalista que privilegiava pu-
ramente os resultados financei-
ros, a buscar alternativas de mo-
dernizagao e aumento de produ-
tividade, com foco nos resultados
operacionais.

As empresas de TI possuem res-
postas adequadas, desde que um
claro compromisso relativo aos
resultados sobre os investimentos
exista desde o principio, eviden-
ciando o maior grau de maturidade
necessario ao desenvolvimento des-
sa relagao.

A uniao do potencial com a ca-
pacidade, pautada pela transparén-
cia e objetividade, s6 pode dar bons
frutos”.




IBM: presenca marcante no CitiSeg

Empresa mostrou novidades tecnoldgicas e solucoes
inovadoras para o mercado segurador

A IBM, uma das empresas lideres
mundiais em tecnologia, teve marcan-
te participagdo nos painéis e palestras
do CitiSeg (Congresso Internacional
de Tecnologia da Informagdo em Segu-
ros) - por meio de solugdes e estudos
préprios apresentados por seus exe-
cutivos, ou por meio da demonstragio
conceitual e funcional de ferramentas
desenvolvidas com parceiros.

Na programacdo do evento, entre
as inovagdes tecnoldgicas da IBM Bra-
sil que sdo aplicdveis ao mercado de
seguros, o visitante péde conhecer de
perto a importiancia da digitalizagdo
com registro em cartério, possibilitan-
do o descarte de documentos em papel
com validade juridica.

A solugdo foi apresentada pela par-
ceira ViaFlow, que usa o GedFlow (sis-
tema de Gerenciamento Eletronico de
Documentos, desenvolvido com base no
software IBM DB2 Content Manager).

As vantagens do GedFlow incluem
otimizagdo do espago fisico, gerencia-
mento dos documentos com mais se-
guranca e reducio dos custos.

Governanca em TI

N o painel “O ano da governanga”,
a IBM Brasil contou com a executiva
Andrea Fonseca Franga. Segundo ela,
a governanga aplicada a TI é proces-
so amplo, desenhado e definido com
o objetivo de melhorar indicadores de
gestdo e reduzir custos das empresas.

Para Andrea, o novo cendrio do se-
tor de seguros, sobretudo agora com a
condi¢do de investment grade adqui-
rida pelo pais, trardo novos desafios
as empresas, sobretudo na drea de TI.
“Todos terdo de sair da zona de con-

forto — clientes, fornecedores e empre-
sas no sentido de adotar a governancga
corporativa como fator de sucesso nos
negocios”, disse.

Diferencial competitivo
Outra empresa parceira da IBM
Brasil que apresentou ferramenta com

Andrea Fonseca Franca — IBM Brasil

alto potencial de diferencial competi-
tivo foi a Mastersaf, pioneira no lanca-
mento da nota fiscal eletronica.

Sempre em busca de agregar valor
aos clientes, a Mastersaf demonstrou
o potencial do sistema Tax Rules, so-
lucdo que realiza todos os cilculos de
impostos devidos nos Ambitos federal,
estadual e municipal, plenamente de
acordo com a legislagio.

O futuro do seguro
O executivo Roberto Ciccone fez uma
das palestras mais aguardadas do evento:
“Insurance 2020 — Seguros 2020: bus-
cando iniciativas para a inovagao”.

Ciccone contou que, para entender
o futuro do seguro, a IBM patrocinou
um estudo com executivos do merca-
do segurador em todo o mundo.

A andlise da pesquisa sugere que
as companhias precisam se moderni-
zar para acompanhar as demandas de
consumidores cada vez mais bem in-
formados e exigentes.

Ao mesmo tempo, as companhias
devem estar aptas para enfrentar se-
guradoras virtuais ou até empresas de
outros nichos que passam a oferecer
protegdo para diversos riscos.

Em paralelo, as seguradoras nio
podem deixar de langar produtos ca-
da vez mais inovadores, que possam
ser comprados ou modificados 2 dis-
tancia, via web.

Nesse sentido, as solugdes de
Tecnologia da Informagdo sido cru-
ciais para toda e qualquer compa-
nhia que queira enfrentar a con-
corréncia, se manter no negdcio e
ainda conseguir resultados consis-
tentes ao longo do tempo.

Roberto Ciccone — IBM Brasil




Balanco geral: Expo TI
e CitiSeg alcancam metas

Com exposicao e congressso acoplados, os eventos mostraram
qgue o mercado de Tl esta preparado para atender as seguradoras

Apés a realizagao da Expo TI
e CitiSeg, no Centro de Expo-
si¢cdes Sao Luis, em Sao Paulo,
o presidente da APTS, Luis Lé6-
pez Vazquez, declarou que os
eventos acoplados e abertos ao
mercado foram de grande rele-
vancia.

“Em nosso planejamento,
criamos o modelo de Exposigdo

e Congresso paralelos visando
trazer informacao técnica e cul-
tural. E conseguimos isso. No
aspecto cultural, as palestras
gratuitas da Expo TI abrigaram
as universidades e, com elas, os
professores e alunos. A drea téc-
nica ficou por conta da qualida-
de das palestras promovidas no
CitiSeg”, explicou Vasquez.

Na Expo TI, primeira expo-
sicio de Tecnologia de Infor-
macgdo aberta ao publico, cer-
ca de 1.600 visitantes puderam
vivenciar solu¢dées em aplica-
¢Oes, produtos e servigos para
seguros, internet fixa e mével,
banda ultralarga, novos aplicati-
vos de comunicacdo e informa-
¢do, infra-estrutura tecnoldgica
para seguros, seguranga da infor-
magdo, inovagoes do comércio
eletrénico e certificagdo digital,
gerenciamento eletronico de do-
cumento, mobilidade, video con-
feréncia e ensino a distancia.

Ivan Franzolim - Serasa

Numa darea de 2.500m2 es-
tiveram as empresas exposito-
ras, entre elas Arktec, Audatex,
Borland, Broker Servigos e Sis-
temas, Business & Solutions,
CPM Braxis, Delphos, Foco Se-
curity, IBM, Kiman, MCN, MMI,
Saeco, SAP/Polics, Serasa, Sis-
tema Seguros e [4Pro.

Entre os congressistas estive-
ram representantes da Allianz,
Bradesco Seguros, Maritima,



Porto Seguro, Sul América, Li-
berty Seguros, Chubb, Mapfre,
Capemisa, Mongeral, Tokyo
Marine, entre outras empresas
voltadas para o mercado de sau-
de e resseguros.

Destaques
Outros destaques dos even-
tos foram os apoios, patrocinios
a presenga de personalidades
de destaque.

- Apoio das entidades de clas-
se: ITI Brasil (Instituto Nacional
de Tecnologia da Informacao
da Casa Civil da Presidéncia da
Republica), Susep (Superinten-
déncia de Seguros Privados),
ABGR (Associacdo Brasileira
de Geréncia de Risco), Abrasin-
fo (Associagao Brasileira de Se-

Luis Fernando Nassif - Audatex

guranga da Informagdo), CAma-
ra-e.net (Camara Brasileira de
Comércio Eletrénico), Fenacor
(Federagao Nacional de Corre-
tores) e Sincor-SP (Sindicato
dos Corretores de Sao Paulo).

- Apoio educacional: FMU,

Unisantana, Impacta, Rio Bran-
co e UNIP.

- Patrocinio: IBM, Borland,
Delphos, Kiman, SAP/Polics e
Serasa.

- Personalidades: Affonso de
Cusatis Jr (chefe do Centro de
Desenvolvimento de Tecnologia
da Informag¢ao da Susep), Jodao
Leopoldo Bracco de Lima (vice-
presidente da Fenacor), Acacio
Queiroz, (presidente da Chubb
Seguros), Bento Zanzini (vice-
presidente de Vida e Previdén-

cia da Mapfre), Nilton Molina
(diretor presidente do Conse-
lho de Administragciao da Mon-
gerall), Fabio Leto (presidente
da Abrasinfo).

No balango geral, Vasquez
poéde expressar a sua conclu-
sdo. “O congresso e a exposigao
atingiram seus objetivos, pois
0s congressistas e visitantes pu-
deram interagir com personali-
dades de destaque na area de TI
e vivenciar a realidade do mer-
cado e as tendéncias mundiais,
ja em vigor a partir de 20087,
afirmou.

Os eventos foram idealizados
pela Revista Seguro Total e pe-
la Broker Servigos e Sistemas,
com organizagao da G Brazil
Negocios.




Empresa investe no MotoCap para se especializar no
segmento, oferecendo planos para aquisicao de motos

O sistema de compra programada
na capitalizagdo pode ser uma boa
saida para quem tem perfil poupador
e quer fugir da burocracia de um in-
vestimento a longo prazo para aquisi-
¢ao do seu sonho de consumo.

Em parceria com as corretoras de
seguros, a Sul América Capitalizagdo
decidiu apostar nesse segmento, no
qual vem se especializando nos lti-
mos tempos e acaba de lanc¢ar mais
um produto na mesma linha: o Moto-
Cap, o primeiro titulo de capitaliza-
¢ao do mercado voltado para a com-

O MotoCap oferece sete modelos
de motocicletas, em planos de 36 ou
48 mensalidades fixas, a partir de
R$ 114,00, e o diferencial inédito
da entrega garantida pela Sundown
Motos, terceira maior fabricante de
motocicletas do pais.

A novidade devera atender prin-
cipalmente consumidores das clas-
ses C e D interessados em comprar
ou trocar uma motocicleta, sem as
exigéncias ou burocracias normal-
mente obrigatérias em um sistema
tradicional de compra planejada de
longo prazo.

No MotoCap, o cliente ndo pre-
cisa comprovar renda ou atender
a documentagio exigida em rela-
¢do ao crédito ou financiamen-
to. Para contratar o plano, basta
consultar um corretor autorizado
e s6 precisa apresentar CPF e RG
ter mais de 18 anos.

pra de motocicletas Sundown.

Com a novidade, a empresa, que
também ja comercializou o Fiat Facil,
pretende consolidar sua lideranca no
segmento de compra programada.

Em pesquisa realizada em algumas
cidades do pais por instituto indepen-
dente, o conceito de compra progra-
mada para ter ou trocar a moto Okm
foi considerado ideal por consumi-
dores com perfil de poupador, que
assumem um compromisso consigo
mesmo em pagar as mensalidades em
dia, para alcangar o seu objetivo de
consumo.

“Tradigdao em inovar é o slogan da
SulaCap, que completa em outubro
79 anos, a mesma idade da chegada
dos titulos de capitalizagdo ao Bra-
sil. E, mais uma vez, a empresa sai na
frente. O MotoCap é excelente negé-
cio para quem pretende investir em
um bem duravel, principalmente em
tempos de estabilidade econOmica
e melhoria no padrdo de consumo”,
aposta Cesar Tadeu Dominguez (fo-
to), diretor Comercial da SulaCap.

Perspectivas para corretores

Para o desenvolvimento do Mo-
toCap, a Sul América Capitalizacio
investiu em pesquisas de mercado,
campanha de lancamento, material
de ponto de venda e treinamento dos
corretores de seguros.

A novidade também aproveita o
bom momento no mercado sobre du-
as rodas, que cresce em média 25% ao
ano no Brasil.

A SulaCap acredita que seu no-
vo produto serd um grande sucesso
de vendas. A previsdo é que somen-
te neste ano sejam comercializados

mais de 25 mil titulos do MotoCap em
todo o Brasil.

“O crescimento acelerado do mer-
cado de motocicletas e as previsdes
bastante otimistas da industria nos
credenciam a afirmar que os correto-
res de seguros terdo a oportunidade
de aproveitar este momento para ofe-
recer um produto de forte demanda”,
afirma o diretor da SulaCap.

Com objetivo de atrair o interesse
dos corretores de seguros, fundamen-
tais para o sucesso do novo produto, a
SulaCap estd oferecendo vantagens es-
peciais, além de comissdes atrativas.

“O corretor tem a possibilidade de
diversificar e ampliar a sua carteira
de clientes. Ou seja, além de oferecer
capitaliza¢do a quem estd na sua car-
teira, impedindo que outro profissio-
nal lhe ofere¢a um produto novo, ele
podera conquistar novos clientes para
outros tipos de seguro com os quais ja
trabalhe, aumento os seus negécios”,
explica o executivo.

www.planetaseguro.com.br
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A Porto Seguro
langou no dia 15 de
maiooprimeirocon-
sorcio odontolégico
no pais. O objetivo
é facilitar a moder-
nizagdo de consul-
térios para cerca de
160 mil cirurgices
dentistas nas princi-
pais capitais, sendo
4 70 mil somente em

Sdo Paulo.

Os estudantes de odontologia e suas
familias também terdo a oportunidade
de investir em parcelas a partir de R
292,52, durante a faculdade para pode-
rem montar o consultério ao final do cur-
so. Estima-se que os valores médios para
tal variem entre R$ 20 mil e R$ 30 mil.

“Verificamos que nio existem mui-
tas opgdes atrativas de crédito para os

Crédito Adesio

RS 15.000,00 RS 150,00
R$ 20.000,00 R8 200,00
RS 25.000,00 RS 250,00
R$ 30.000,00 R8 300,00
R$8 35.000,00 R$ 350,00

dentistas”, explica Fibio Braga (foto),
gerente do Porto Seguro Conséreio.

Ele complementa: “formulamos o
consorecio para dentistas a partir de
nossa experiéncia com os conséreios
de imoéveis e veiculos, e também com
o Porto Seguro Odontolégico”.

Na avaliacdo de Braga, os profis-
sionais buscam sempre se atualizar
e gostam de novidades tecnoldgicas.
“De acordo com a Inbrape Pesquisas,
51,5% dos dentistas preferem equi-
pamentos com mais tecnologia, em
contraponto aos 37,9% que procu-
ram equipamentos com pregos me-
nores”, acrescenta.

Sem juros

Com Porto Seguro Conséreio
Odontolégico, o profissional de odon-
tologia tem cinco anos para parcelar
créditos entre R$ 15 mil e R$ 35 mil,
sem juros. As parcelas
vio de R$ 292,52 a RS
682,56, com o seguro ja

Parcela

R$ 292,52 .
incluso, e a taxa de ade-
R$ 390,03  sdo é de 1% do valor do
R$ 487,54 crédito, paga na entrada
do grupo.
R8 585,05 A corre¢io é feita
R8 682,56 anualmente com ba-

se na inflagdio — IPCA (cerca de 5%
a.a.), para manter poder de compra
do crédito. A contemplagio se d4 por
sorteio mensal ou lance, e o cliente
podera utilizar até 30% do préprio
crédito para oferta de lance.

“A contratagio fica ainda mais fa-
cilitada pelo fato de muitos dentis-
tas optarem por montar o consulté-
rio em parceria com outro dentista,
possibilitando a contratag¢ao do con-
séreio em dupla”, afirma Braga.

O consércio pode ser muito
vantajoso se comparado a um fi-
nanciamento convencional.
exemplo, para se ter um crédito de
R$ 20 mil reais, com o financia-
mento, a pessoa pagara 48 pres-
tacoes de R 625,79, com 1,8% de
juros ao més, o que significa um
pagamento de R$ 30 mil.

Ja com o Consércio, para o
mesmo crédito, a pessoa pagari
R$ 389,03 em 60 parcelas, tota-
lizando no final um gasto de R§
23.341,80, com taxas administra-
tivas totais de 12%.

Por

A Grande Jornada pelo Mundo dos Seguros
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Berkley investe na carteira de seguro garantia

Seguradora revitaliza equipe comercial e prentende
abrir novas filiais em grandes cidades do pais

Gracas ao crescimento das gran-
des obras de infra-estrutura (linhas do
metr6, hidroelétricas, etc) e também
a maior necessidade de protegdo as
transagoes de exportagdo e importa-
¢40, 0 seguro garantia estd em alta, em
suas diversas modalidades.

A Porto Seguro langou seu produ-
to de seguro garantia em meados de
abril. A ACE, por sua vez, recentemen-
te colocou Virgil de Souza como en-
carregado da expansido dos negdcios
de garantia na América Latina.

Acompanhando a tendéncia do
mercado, a Berkley International
do Brasil Seguros anunciou no ini-
cio de maio a contratac¢ido de Lucia-
na Natividade (foto) para o cargo de
diretora Comercial.

“Minha misséo é consolidar a atua-
¢do nacional da Berkley, aumentar o vo-
lume de vendas e abrir novas filiais em
algumas das principais cidades do pais,
como Belo Horizonte, Goiania, Ribeirao
Preto”, declara Luciana.

Para tanto, ela revela que a intengao
da companhia é aumentar o ndmero de
corretores fidelizados, treind-los ade-
quadamente e fazer deles verdadeiros
parceiros de negécios.

Modernidade

Num segmento onde a J. Malucelli é
lider, detendo cerca de 50% de market
share, a Berkley estd presente no mer-
cado com um leque moderno e abran-
gente de produtos e coberturas.

O seguro garantia da Berkley oferece,
entre outros: seguro garantia do constru-
tor, do fornecedor e do prestador de ser-
vigos; seguro garantia de adiantamento
de pagamentos e ainda o seguro garantia

de perfeito funcionamento (quando ca-
be indenizagdo, limitada ao valor fixado
na apélice, pelos prejuizos decorrentes
de disfun¢io de equipamento fornecido
por uma empresa ou até mesmo pelo se-
gurado, por exemplo).

Outras modalidades

Entre os segmentos que dao desta-
que ao seguro garantia estdo o imobi-
lidrio e judicial, e para cada um deles a
Berkeley tem produtos especificos.

No ramo imobilidrio (incluindo
grande obras de infra-estrutura), o se-
guro garantia garante a indenizagio,
até o valor fixado na apdlice, para pre-
juizos decorrentes da inadimpléncia
ou atrasos do construtor ou incorpo-
rador da obra, tendo como base o con-
trato firmado entre ele e o segurado
(comprador, conddénimo, etc).

A cobertura dessa apdlice garante
ainda o ressarcimento dos prejuizos
causados pelo acréscimo no custo de
construgio da obra projetada, seja fixo
ou reajustavel, no caso de regime de
empreitada, ou integral.

Garantia em
processos judiciais

O seguro garantia judicial da Berk-
ley garante o pagamento de valor cor-
respondente aos depdsitos em juizo
que o réu é obrigado a realizar no tra-
mite de procedimentos judiciais.

A cobertura dessa apdlice, limitada
ao valor da garantia, tem efeito apenas
depois do transito em julgado do pro-
cesso ou ap6s acordo judicial favoravel
ao segurado, considerando que o valor
da condenacdo ou da quantia acordada
nio tenha sido ainda paga pelo réu.
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Seguro fianca
locaticia

Outro produto que a Berkley
oferece e que também estd ga-
nhando impulso no mercado € o
seguranca fianga locaticia.

A Porto Seguro € a lider do
segmento, onde também atua a
Mapfre e, muito recentemente, a
SulAmeérica.

O produto da Berkley garan-
te ao locador o pagameto de alu-
guéis, encargos vencidos e ndo
pagos pelo inquilino, eventuais
danos ao imével, e ainda, multas
contratuais por rescisao, antes
mesmo da decretacdo do despe-
jo, ou seja, durante o andamento
da agdo judicial.

www.planetaseguro.com.br
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Entidades

Fenaprevi realiza evento internacional

Seminario internacional para corretoras enfoca a importancia da classe
para manter o crescimento dos produtos de Vida e Previdéncia

A Fenaprevi (Federagdo Nacional
de Previdéncia Privada e Vida) reali-
zou em Sio Paulo, no dia 30 de abril,
o semindrio internacional “O corretor
de seguros no novo milénio”, organiza-
do em parceria com o MDRT (Million
Dollar Round Table), institui¢do que
retine os maiores profissionais de ser-
vigos financeiros do mundo.

Antonio Céssio dos Santos, pre-
sidente da Fenaprevi, fez a abertura
dos trabalhos e mostrou a tendéncia
de crescimento dos produtos de Vi-
da e Previdéncia: em 2004, a partici-
pacao das duas carteiras era de 35%
de todos os prémios arrecadados
pelo mercado doméstico, saltou pa-
ra 42% no ano seguinte, atingiu 44%
de market share em 2006 e fechou

0 ano passado na casa de 51% (leia
matéria especial sobre Vida e Previ-
déncia nas paginas 36 a 42).

Ja o superintendente da Susep, Ar-
mando Vergilio, deu seu depoimento
acerca das potencialidades do ramo
Vida e Previdéncia no Brasil, mostran-
do também nitimeros que confirmam o
segmento como excelente oportunida-
de de negdcio para os corretores.

“O setor de seguros apresenta ta-
xas de crescimento médio de 20%, mas
Vida e Previdéncia estd com melhor
desempenho”, enfatizou Vergilio.

Sobre microsseguros, Vergilio lem-
brou que “talvez surja a figura do cor-
retor de microsseguros, mas ele nio vai
concorrer com o corretor tradicional”.

Na sua opinido, a distribui¢do dos mi-

Toque humano

Antonio Cassio dos Santos - Fenaprevi

crosseguros é uma forma de aumentar
consideravelmente o nimero de segura-
dos, fazendo a populag¢do a consumir ca-
da vez mais seguros e, dessa forma, me-
lhorar os resultados de todos os ramos.

O presidente da Inmark International,
Angel Moreno (foto), que possui vasta ex-
periéncia em seguros de Vida e Previdén-
cia — ele comegou a trabalhar na drea em
1967, em Boston
— falou sobre a
atuag@o dos cor-
retores.

“Os consu-
midores  que-
rem, além de to-
do embasamen-
to técnico, um
relacionamento
de  confianga
com 08 correto-
res. E quando o
processo de ven-
da, para se con-

N FenaPravi
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cretizar, precisa da maior proximidade e
do toque humano. E o diferencial diante do
canal de distribui¢io bancario”, ressaltou.

Ele ainda apontou que, em paralelo, o
envelhecimento da populagéo, além das in-
certezas sobre a previdéncia ptiblica, dese-
nham um momento tinico para vendas em
Vida e Previdéncia, incluindo produtos de
satde complementar.

“Mas é preciso capacita¢do continua,
profissionalismo e produtos sempre ali-
nhados com a demanda para que os corre-
tores possam aproveitar o cendrio promis-
sor”, ressaltou.

Case de sucesso

em microsseguros
O evento teve continuidade com a
apresentagdo de Alfonso Ibanez Mon-

tes, vice-presidente executivo da com-
panhia boliviana La Vitalicia. Ele falou
da alianga estratégica da companhia
com uma microfinanceira, cuja carteira
de clientes se converteu em importante
publico-alvo para distribui¢do de seguro
de vida.

O evento ainda contou com pre-
seng¢a do presidente da Fenacor, Ro-
berto Barbosa; do presidente do Con-
selho da Mongeral, Nilton Molina; e
do diretor de Vida e Previdéncia da
Maritima Seguros, Samy Razan, entre
outras personalidades.

No final, o especialista Marc Silver-
man, um dos principais executivos filia-
dos a0 MDRT, brindou os presentes com
a palestra motivacional “Trilhando seu
caminho para o maximo sucesso”.
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SALVADO ON-LINE

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

- INTEGRACAO COM OS SISTEMAS DE SINISTRO E CONTABILIDADE;

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

- EMISSAO DE NOTAS FISCAIS, APURACAO DE ICMS E LIVROS FISCAIS;

- RELATORIOS OPERACIONAIS E GERENCIAIS;

- EMUITO MAIS.

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

TAREFAS A SEREM EXECUTADAS, DESDE A REMOCAO DOs BENS SEGURADOS ATE’ A 504
VENDA FINAL DIRETAMENTE A COMPRADORES OU ATRAVES DE LEILAO.

MARQUE UMA DEMONSTRACAO E CONHECA DETALHADAMENTE NOSSO SISTEMA.

Sistemas
Seqguros

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

Sistemas Seguros Tecnologia de Sistemas Ltda.
Av. Angélica, 927 - 4° andar - Higienépolis

Cep: 01227-000 - Sao Paulo - SP - Tel.: 11 3664-2040
E-mail: info@sistemas-seguros.com.br - Site: www.sistemas-seguros.com.br




De olho no presente e no futuro

Vida e Previdéncia cresce acima da média do mercado de seguros
com amplo leque de produtos modernos e confiaveis

O comercial da HSBC Seguros,
veiculado em horario nobre, nio dei-
xa duividas: um grupo de idosos, de
bem com a vida, se divertindo com
brincadeiras de antigamente e, no
final, o slogan que resume tudo em
poucas palavras: “O futuro pode ser
a melhor fase de sua vida”.

A empresa divulgou recentemen-
te a pesquisa “O futuro da aposenta-
doria — investindo na melhor idade”,
que ouviu 21 mil pessoas em todo o
mundo, divididas entre ativas (de 40
a 59 anos) e aposentadas (de 60 a 79
anos). No Brasil, foram 1.000 entre-
vistados, 47% homens e 53% mulhe-
res, a maior parte de dreas urbanas.

Sobre o Brasil, as conclusdes
apontam que 48% das pessoas ati-
vas e 50% dos aposentados acredi-
tam que o governo deveria arcar
com os custos financeiros da apo-
sentadoria. Porém, a confianca de
que o estado seja capaz de cumprir
com essa obrigacio é baixa. No Bra-
sil, apenas 36% dos entrevistados
acreditam em tal hipétese.

Ainda de acordo com o levanta-
mento, a grande maioria dos brasi-
leiros reconhece a necessidade de
formas alternativas de rendimento
na velhice e menciona que o go-
verno deveria criar mecanismos
para incentivar a previdéncia com-
plementar.

Numeros do crescimento

A situac¢do do mercado indica jus-
tamente que hoje o brasileiro esta
muito preocupado com o futuro. De
acordo com dados da Fenaprevi (Fe-
deragdo Nacional de Previdéncia Pri-
vada e Vida), no primeiro trimestre

L Rl

Nilton Molina - Mongeral

de 2008, a previdéncia privada teve a
melhor captagio da histéria.

O mercado cresceu 23% sobre o
mesmo periodo de 2007, com volu-
me de R8 7,3 bilhdes em arrecada-
¢do. Os planos VGBL, indicados para
isentos ou para quem faz a declara-
¢do no modelo simplificado do Im-
posto de renda (IR), continuam pu-
xando a expansio do setor, com alta
de 31,5% (R8 5,1 bilhoes).

J4 os planos PGBL, indicados pa-
ra que opta pelo modelo completo
de declaracio do IR (veja tabela na
pagina 41 sobre as diferengas en-
tre os planos), aumentaram 10,85%
(R$ 1,2 bilhio).

Fatores convergentes

Mas além da preocupagdo com o
futuro, o cendrio atual mostra fato-
res convergentes para o crescimento
dos produtos de Vida e Previdéncia.

A estabilidade econémica, o au-
mento da capacidade de compra e
a amplia¢do da expectativa de vida
fazem parte de um pacote sécio-eco-
ndémico que poderia ser traduzido
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com outro slogan, agora hipotético:
“O futuro comeca agora”.

Em outras palavras, pensar em
previdéncia é pensar em vida — e
vice-versa. Nesse sentido, o depoi-
mento do presidente do Conselho da
Mongeral, Nilton Molina, é elucida-
tivo, ao defender que nao faz mui-
to sentido separar o segmento entre
produtos de Vida e produtos de Pre-
vidéncia Privada.

“Nos Estados Unidos, na¢do que
tem o maior e mais amadurecido
mercado de seguros do mundo, tu-
do se enquadra na carteira Life”,
explica Molina.

Para o executivo, a modernida-
de dos planos de Vida e Previdéncia
permite aos consumidores analisar
seus riscos no presente, combina-
dos com a expectativa para o futu-
ro, e assim decidir em que produtos
deve investir.

Exemplo pratico

Molina d4 o exemplo: um pai de
familia de 35 anos, com esposa que
nio trabalha e dois filhos menores
de idade, ndo pode se prevenir ape-
nas com um plano de previdéncia
PGBL.

Ele precisaria também de um se-
guro de vida, um seguro educacional
para os filhos e, se possivel, anteci-
pando-se contra morte ou invalidez
prematura, acoplar ainda alguma
clausula na apélice para quitagio da
casa propria, se ainda estiver pagando
prestacoes do imével em que reside.

“Mas tudo isso é muito dindmico.
A esposa pode comecar a trabalhar,
o marido passa a ganhar mais, con-
segue quitar a casa prépria, enfim,

www.planetaseguro.com.br



de repente ele precisa apenas de um
produto para invalidez e de uma apli-
cacdo em previdéncia na modalidade
PGBL”, acrescenta Molina.

Venda consultiva

Por isso, Molina esclarece que a
Mongeral, empresa mais tradicional
do segmento, com 172 anos de atu-
agdo, tem especial ateng¢do com o
corretor de seguros, orientando es-
se profissional a praticar a chamada
“venda consultiva”.

“O corretor precisa conhecer de
perto o consumidor, saber qual é
o seu perfil, suas reais necessida-
des, para indicar os produtos mais
adequados. E a Mongeral tem um
conjunto de produtos que consegue
olhar para o individuo de uma for-
ma ampla, enxergando sua familia,
seu presente e seu futuro”, enalta-
ce Molina.

Produtos

Entre alguns dos produtos da
Mongeral, destacam-se o “Vida Toda
Janior”, que permite ao cliente cons-
truir a aposentadoria do seu filho ou
neto, ou formar uma reserva sélida,
que podera ser usada para custear a
faculdade, pagar um intercAmbio, ou
ainda montar o seu primeiro negé-
cio. O cliente opta por deixar uma
pensiao mensal ou uma indenizagio
que serd paga de uma sé vez em caso
de morte.

A empresa tem também o “Vida
Toda Mulher”, com opg¢des deduti-
veis ou nido na declaragio do Impos-
to de Renda, que oferece uma série
de beneficios, como orientagdo nu-
tricional e segunda opinido médica
em caso de ciAncer de mama.

Ja o “Vida Toda Homem”, tam-
bém com a op¢do de escolha entre
coberturas dedutiveis ou ndo na de-
claragdo do Imposto de Renda, além
de beneficios especificos na drea de
saude, como apoio na organizacgio de
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viagem para tratamento nos Estados
Unidos ou nos principais hospitais
do Brasil, ou ainda organizag¢ao de
check-up médico, entre outros.

O “Vida Toda Master Premiado”
oferece pensdo por prazo determi-
nado, indenizac¢do por morte natural
ou acidental e um programa de as-
sisténcia que engloba uma série de
servigos como indicagdo de médicos,
enfermeiros e fisioterapeutas, home
care, desconto de até 30% em medi-
camentos nas farmdcias credencia-
das e servigos como chaveiro 24h,
encanador e eletricista.

O diferencial fica por conta dos
prémios: todo més o segurado tem a
chance de ganhar até 100% do valor
da indenizagdo em sorteios pela Lo-
teria Federal.

A Mongeral também possui um
produto especifico para micro, pe-
quenas e médias empresas, o “Vida
Empresarial”. Fora do guarda-chu-
va “Vida Toda”, que é voltado ex-
clusivamente para pessoas fisicas,
o “Vida Empresarial” é um seguro
de vida em grupo totalmente adap-
tdvel as possibilidades financeiras
dos clientes e ao perfil dos funcio-
narios.

O seguro oferece taxas diferen-
ciadas, que variam de acordo com o
ramo de atuacido do negécio e seus
riscos, e cobertura dividida em mé-
dulos, que podem ser combinados.

O cliente pode optar por duas
formas de capital segurado: de livre
escolha, que € individual e atende
aquelas que néo estdo na relacio do
FGTS, como, por exemplo, tercei-
ros e estagidrios; e “Global Unifor-
me”, de adesio compulséria, que
possibilita que todos os funciona-
rios, sécios e diretores, com até 65
anos, que constem da relagdo de
empregados da guia de recolhimen-
to do FGTS e do contrato social da
empresa, sejam automaticamente
incluidos no seguro.

Desempenho

Em 2007, a Mongeral cresceu
28,1% nas receitas totais e 84,4% no
lucro liquido, em relacdo a 2006.
Desde 2005, o crescimento acumu-
lado do volume de ativos é de 81% e
a comercializa¢ido de novas apdlices
de seguros de vida e planos de previ-
déncia ultrapassou em 25% o regis-
trado em 2006 ¢ em 90% o registrado
em 2005.

“Cumpridas as metas para 2008,
as receitas ultrapassario R 330 mi-
Ihdes. Parte do crescimento registra-
do é resultado da estratégia de cres-
cimento adotada h4 dois anos, com
investimentos em infra-estrutura
e equipe de vendas, funciondrios e
corretores parceiros, € prospecgio
de novas oportunidades de negécio”,
completa Molina.

Modernidade e capacitacao

Alinhado com o discurso de Moli-
na, Marco Antonio Rossi, presidente
da Bradesco Vida e Previdéncia, em-
presa que detém a lideranca do seg-
mento, também defende que “o de-
senho de beneficios tem de atender
cada um de nossos clientes com so-
lugbes que sdo complementares em
Vida e Previdéncia”.

A empresa conta com um total de
15 mil corretores que atuam dentro
da rede bancdria ou fora dela, mas

Marco Antonio Rossi - Bradesco
Vida e Previdéncia
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que indistintamente recebem treina-
mentos constantes para dar o melhor
suporte aos consumidores.

“Entendemos que o assunto é
técnico e por isso a Bradesco Vida
e Previdéncia estd sempre preocupa-
da em capacitar seu quadro de distri-
bui¢do”, acrescenta Rossi.

No portfélio da organizag¢do, Ros-
si lembra que a Bradesco Vida e Pre-
vidéncia oferece, como a maior parte
do mercado nacional, o que ha de mais
moderno no segmento: seguro de vida,
com possibiilidade de acoplar seguro
de crédito, educacional, acidentes pes-
soais, doencas graves, etc, sem falar nos

planos de previdéncia PGBL e VGBL.

Até o meio deste ano, Rossi revela
que a Bradesco Vida e Previdéncia de-
ve langar um seguro para pequenas e
médias empresas. “Temos uma édrea de
pesquisa de mercado que nos permite
evoluir sempre”, enfatiza.

Em 2007, a Bradesco Vida e Pre-
vidéncia cresceu 23% e o objetivo é
manter tal taxa, mais ou menos no
mesmo nivel, crescendo pelo menos
20% em 2008.

Para conhecer a modernidade e
abrangéncia de todos os produtos da
Bradesco, acesse o site www.bradesco-
previdencia.com.br.

Ciclos de vida

Mas quando se fala em moderni-
dade e vanguarda, a BrasilPrev é uma
empresa que também tem produtos
seguros e confidveis, calcados na tra-
digdo e solidez de uma instituicido de
renome, assim como Mongeral e Bra-
desco Vida e Previdéncia.

No ano passado, a BrasilPrev lan-
¢ou no mercado nacional o inovador
conceito de fundos com “Ciclos de
Vida”, conforme explica Jodo Batista
Mendes Angelo, superintendente de
Produtos da empresa.

“E um conceito que traz mais
tranqiilidade ao cliente. Com o

Porto Seguro possui planos de previdéncia para menores

A Porto Seguro possui Planos de
Previdéncia Infantil, voltados para
pais ou responsaveis interessados em
garantir a realiza¢do de projetos fu-
turos de menores de até 17 anos. A
contribui¢io minima é de R$ 50,00. O
plano escolhido pode ser do tipo PGBL
ou VGBL.

Entre os beneficios estd o repasse
de 100% do rendimento obtido; pos-
sibilidade de isen¢do na taxa de car-
regamento; ope¢do de dividir o recebi-
mento mensal de 12 ou 13 rendas ao
ano, para ajudar em despesas extras
como matriculas, material escolar, li-
vros, entre outros. £ possivel também
transformar o plano infantil em plano
de aposentadoria na época da conces-
sdo do beneficio.

Outra vantagem é que tanto na mo-
dalidade PGBL quanto na VGBL, ha a
possibilidade do responsavel incluir
as coberturas de risco para prote¢do
do participante, como a Pensido aos
Menores, Peciilio e Pensao Por Prazo
Certo.

Segundo Silas Kasahaya, gerente
de Vida e Previdéncia da Porto Segu-
ro, os responsaveis que adquirem o
plano podem utilizar os recursos para

realizag¢do de qualquer projeto para as
criangas, como, por exemplo, custear
sua educagido, pagar viagens progra-
madas ou até mesmo investir em pro-
gramas de intercambio no exterior.

“A aquisi¢do nio se restringe aos
pais e avés da crianga. Todas as pesso-
as com maioridade civil podem con-
tratar e se responsabilizar pelo plano”,
ratifica Kasahaya.

Diferencial

Os produtos de previdéncia da Por-
to Seguro se diferenciam no mercado
por cobrar taxa de carregamento ape-
nas na saida, e ainda de forma regres-
siva, podendo chegar a 0% apés 60 me-
ses de aplicagdo (ver tabela). Ou seja,
as taxas de carregamento sao cobra-
das somente se cliente resgatar valo-
res, estimulando a formagéo do patri-
monio adequado para o segurado.

Isso faz diferenca no valor total da
reserva, sempre considerando a previ-
déncia como plano de longo prazo. Por
exemplo o caso de um cliente contri-
bua com R§ 500,00/més. Sem carre-
gamento de entrada, esse valor vai in-
tegralmente para a reserva, sendo co-
brada apenas a taxa de administrag¢do

38 - Seguro Total - 2008

do plano sobre o rendimento dos valo-
res acumulados. Se o carregamento de
entrada fosse de 3,0%, dos Rg 500,00,
R8 485,00 iriam para reserva.

Ao final de 20 anos, considerando
uma taxa de juros de 10% ao ano e 1,5%
de taxa de administracdo, essa pessoa
(sem efetuar resgates), em um plano
da Porto Seguro teria acumulado R§
296.475,31. Em um plano com car-
regamento de 3% na entrada, o valor
seria de R 287.581,05; com carrega-
mento de 5% (também na entrada) o
valor seria de R$ 281.651,54.

Silas Kasahaya - Porto Seguro
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Jodo Batista Mendes Angelo - BrasilPrev

‘Ciclo de Vida’ a gestdo é muito di-
namica. Todo dia o gestor de recur-
sos dos ativos estuda as melhores
opg¢des de investimento para man-
ter ou até ampliar a rentabilidade”,
afirma Jodo Batista.

Os fundos com conceito “Ciclo de
Vida” sdo compostos por renda fixa
e agdes, sendo que o percentual de
participagao entre esses investimen-
tos se ajusta ao longo do tempo de
permanéncia do cliente no plano.

Por exemplo, um jovem de 22 anos
que comeca a investir em previdéncia
hoje e pretende receber os seus bene-
ficios a partir dos 55 anos de idade,
tem condigbes de, inicialmente, in-
vestir de forma mais arrojada.

Com o passar do tempo, namedida
em que se aproxima a data escolhida,
nesse caso o ano 2040, a composigdo
da carteira comeca a se inverter gra-
dualmente: aumentam as aplicacdes
mais conservadoras, o que significa
menor exposi¢ao a riscos.

Acima da média

Os produtos da BrasilPrev estio
entre os mais bem vistos do merca-
do, seja o BrasilPrev Junior, o Brasil-
Prev PGBL e o BrasilPrev VGBL.

A arrecadagdo total da companhia
cresceu 24,1% em 2007, chegando a
R$ 3,3 bilhdes, com destaque para o
desempenho do VGBL.
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Enquanto no mercado o cresci-
mento da arrecadacdo dos planos
dessa modalidade foi de 31%, na Bra-
silprev o crescimento foi de 43%, to-
talizando R$ 1,6 bilhoes.

Considerando-se apenas os pro-
dutos atualmente comercializados,
PGBL e VGBL, a arrecadacio foi de
R$ 2,6 bilhdes e a captagido liquida
(total arrecadado menos total resga-
tado) foi de R$ 2,4 bilhoes, valor 36%
maior que em 2006.

Jodo Batista lembra ainda que a
BrasilPrev tem o melhor indice de re-
tenc¢io do mercado (8,3% de resgate
sobre reservas, contra 13% mercado
no ano passado). “Previdéncia é pen-
sar no futuro e no presente”, declara,
em sintonia com os demais executi-
vos entrevistados pela Seguro Total.

Diferentes perfis

A SulAmérica é outra importan-
te seguradora que estd investindo
fortemente no segmento de Vida e
Previdéncia. De acordo com o vice-
presidente da 4rea, Renato Russo,
a SulAmérica possui produtos que
atendem diversos perfis de clientes.

“Todos sdo multifundos ofereci-
dos nas modalidades PGBL e VGBL
e permitem a distribui¢do da contri-
buig¢do mensal em diferentes tipos de
investimento: renda fixa, varidvel e
multicarteira, de acordo com a con-
tratagdo”, explica o executivo.

Entre os produtos da seguradora,
destacam-se o “SulAmérica Espe-
cial” (ideal para quem estd inician-
do seus investimentos, com contri-
buigdes a partir de R$ 100 mensais e
sem exigéncia de um aporte inicial),
“SulAmérica Expert” (voltado para
clientes que possuem patrimonio
acumulado e querem uma alterna-
tiva segura e rentdvel para garantir
uma aposentadoria confortdvel) e o
“SulAmérica Exclusivo” (desenhado
para quem quer rentabilidade nos
seus investimentos).

Outro produto da SulAmérica é
o “Educaprevi”, voltado para per-
mitir a continuidade dos estudos
da crianga na falta do responsavel
e para acumular um capital que po-
dera ser usado pelo menor, quando
terminar seu ciclo estudantil, faci-
litando o inicio da vida profissional
com a abertura de um escritério ou
consultério ou na complementagio

Renato Russo - SulAmérica

dos estudos, custeando uma pdés-
graduag¢ido, um MBA ou um inter-
cambio em outro pafs.

Além disso, o diferencial do
“Educaprevi” é a cobertura de ris-
cos, que garante uma pensido até
os 24 anos de idade da crianca,
caso ocorra a morte do responsa-
vel. Também ha a garantia de ren-
da tempordria por invalidez para
o responsavel, reversivel para a
criancga até a idade de 24 anos. Es-
tes recursos servirdo para manter
o menor estudando mesmo na au-
séncia do seu responsavel.

Sobre a evolu¢io do PGBL no
mercado, que acaba de completar
dez anos de langamento, Renato ava-
lia que, do ponto de vista regulatério,
foi aperfei¢oado ao longo do tempo.
“Uma das mudangas mais recentes
foi a introdugdo dos planos multi-
fundos, pelos quais ficou bem mais
simples para o cliente se movimen-
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tar entre diferentes formas de inves-
timento, mesmo permanecendo no
mesmo plano”.

Ele acrescenta que, do ponto de
vista tributdrio, a entrada em vigor da
Lei 10.053, que introduziu a tabela
decrescente de aliquotas de imposto
de renda, tornou o produto absolu-
tamente imbativel como produto de
poupanga de longo prazo, ja que, por
esta tabela, os participantes destes
planos obtém uma efetiva redug¢io
de imposto sobre a sua renda.

“Finalmente, com a queda da
CPMF, os participantes e os novos
investidores passaram a movimen-
tar seus investimentos sem énus”,
complementa.

Movimentos esperados

Para Renato, a curto prazo, talvez
ainda neste ano, na previdéncia aber-
ta deve acontecer a flexibiliza¢do das
regras de investimento dos planos e a
criagido de novos VGBL Saude e VG-
BL Educacio para pagamento futuro
de despesas médicas e escolares.

A médio prazo, ele acredita na in-
troducio da tabua de mortalidade de
referéncia. Isso pode acabar gerando
uma maior oferta e diversificagdo de
produtos.

“Para o longo prazo, nio devemos
descartar mudangas oriundas da im-
plementag¢do de uma Nova Previdén-
cia pelo Governo. Caso isso acontega,
a industria poderia ampliar significa-
tivamente seu tamanho e os traba-
lhadores poderiam obter uma maior
autonomia para administrar sua pou-
panga previdencidria”, conclui.

Faixa etaria ampliada

Com a proposta de oferecer um
leque de novos produtos, aumentan-
do assim o numero de clientes e o
montante de negécios, a Capemisa
é a seguradora com apenas um ano
de atuagdo, especializada em Vida e
Previdéncia, que herdou a carteira de

José Augusto da Costa Tatagiba -
Capemisa
clientes da antiga Capemi (hoje Insti-
tuto Capemi de A¢ido Social).

Conforme declara o presidente
da Capemisa, José Augusto da Costa
Tatagiba, o primeiro produto lancga-
do pela companhia é o “Vip Mais”,
que atende clientes com idade entre
14 e 80 anos.

“O produto oferece cobertura por
morte natural e acidental. No caso de
6bito por acidente nido ha caréncia.
O beneficio é pago sem incidéncia de
imposto de renda e o valor nao entra
em inventdrio”, explica Tatagiba.

Em junho, a Capemisa pretende
langar o “Bilhete Premidvel”, seguro de
acidentes pessoais que permite a par-
ticipa¢do em sorteios da Loteria Fede-
ral. “Com um pagamento tinico de R§
22,99, é possivel garantir uma cobertu-
ra de R$ 10 mil para os beneficidrios,
em caso de morte ou invalidez”.

Entre os atrativos do “Bilhete Pre-
miavel”, Tatagiba destaca que o segu-
rado concorre também a quatro sor-
teios mensais de R$ 2.500,00. Quem
preferir, pode aumentar o valor da
prote¢do para até R$ 35 mil.

“Outro diferencial desse produto é
a faixa etdria. Diferentemente da pra-
tica do mercado, que s6 comercializa
seguros para até 65 anos, o “Bilhete
Premiavel” é extensivo até 80 anos.
Acreditamos que com este produto,
a Capemisa leva, de fato, o produto
as classes inferiores do Brasil. Como
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gostamos de dizer, Capemisa é para
todos, pois se mensalizarem o prémio
anual, a contribui¢cdo mensal cai para
R8 1,83 més, valor acessivel aos me-
nos favorecidos”, ressalta.

Muitos lancamentos

Apesar do nome Capemisa ser
novo no mercado, Tatagiba lembra
que se trata de uma institui¢ao de
47 anos, patrimoénio liquido de R$
1,2 bilhdo e uma carteira de 300
mil clientes oriundos da anteces-
sora Capemi.

“A meta para 2008 é comercia-
lizar mais de 100 mil contratos de
previdéncia e seguros e dobrar esse
volume em 2009. No decorrer des-
te ano, a empresa lancgard 15 novos
produtos nessas dreas, dirigidos a di-
ferentes mercados e terd cerca de 43
mil corretores em todo o pais”, reve-
la Tatagiba.

Ele considera que investir em
previdéncia é muito melhor do que
investir em renda fixa, por exemplo.
“Além de guardar dinheiro, os pro-
dutos ajudam a planejar a aposenta-
doria de forma mais trangiiila. Fora
isso, em caso de morte, 0 montan-
te acumulado vai para o beneficdri,
sem a burocracia do inventario. Nos
produtos que atrelam previdéncia a
educacgdo, ha ainda a garantia aos pais
de saberem que a educacio dos filhos
estd coberta. Ndo hd nada mais recon-
fortante do que isso”, complementa.

Ampliando a atuacao

No mercado desde 1989, a Unimed
Seguros foi criada com o objetivo de
suprir as necessidades previdencidrias
dos médicos cooperados do Sistema
Cooperativista Unimed, preocupados
em garantir um futuro mais seguro no
momento da aposentadoria.

Hoje, além de atender a demanda
do Sistema Unimed, formado por 377
cooperativas médicas, a companhia
vém conquistando o mercado com

www.planetaseguro.com.br



uma atuagdo focada no desenvolvi-
mento de campanhas de incentivo de
vendas e produtos competitivos.

“O desempenho da previdéncia
privada na Unimed Seguros tem si-
do muito bom, pois os nossos planos
vém apresentando 6tima rentabili-
dade e performance, além de uma
das menores taxas de administragdo

Vida e Previdéncia

do mercado”, comenta Rafael Moli-
terno Neto, diretor de Planejamento
da seguradora.
Ocupandoal6®posi¢donoranking
da Fenaprevi, em 2007 a companhia
aumentou a captagio dos produtos
Unimed PGBL em 20% e Unimed VG-
BL em 95%. No Unimed Pais e Filhos,
o crescimento foi de 534%, com rela-

¢do ao mesmo periodo.

Confirmando o potencial de cres-
cimento dos produtos de previdéncia
da Unimed Seguros, ji no primeiro
bimestre de 2008, a captagdo do Uni-
med VGBL obteve um aumento de
80%, o Unimed Pais e Filhos de 22%
e o Unimed PGBL de 2%, com relacio
ao primeiro bimestre de 2007.

Diferencas entre PGVL e VGVL

PLANO GERADOR DE BENEFICIO LIVRE

Indicado para:
Declaracao do IRPF completa.
(Deducao das contribuicoes efetuadas
até 12% da renda bruta anual)

Plano de Previdéncia Privada
Aberta complementar.

Deducao na base de calculo do
imposto de renda até o limite de
12% da renda bruta anual.

Incidéncia de IR, conforme regime
tributario escolhido, sobre o valor
total dos resgates e da renda paga.

Saque total ou em parcelas

VIDA GERADOR DE BENEFICIO LIVRE

Indicado para:
Declaracdo anual de isento.

Declaracao do IRPF simplicada.

Declaracdo do IRPF completa. (Contribuicdes
excedentes aos 12% da renda bruta anual)

Seguro de vida com cobertura
por sobrevivéncia.

Ndo pode ser deduzido do IR.

Incidéncia de IR, conforme regime tributario
escolhido, sobre a parte referente aos
rendimentos dos resgates e da renda paga.

Primeiro resgate varia de dois meses
a dois anos. A partir do segundo ano,
opcao de resgate a cada dois meses

Fonte: Site Unibanco AIG

www.planetaseguro.com.br
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Rafael Moliterno Neto - Unimed Seguros

As reservas previdencidrias da
Unimed Seguros, compostas pelos
recursos aportados pelos partici-
pantes corrigidos monetariamente
através de aplicagdes financeiras,
registraram um crescimento de 21%,
passando R$ 210,4 milhdes em 2006,
para R§ 255 milhGes em 2007.

A administragdo dos recursos dos
planos da Unimed Seguros tem um
perfil de conservador a moderado
demandado pela caracteristica dos
participantes que possuem 0 mesmo
perfil de investimentos.

“Como coberturas complemen-
tares, temos a Renda por Invalidez,
Pensio e Peciilio por Morte que pro-
porcionam maior trangqiiilidade aos
participantes e seus beneficidrios
durante o periodo de acumulacio
dos recursos”, explica Moliterno.

Ele ainda complementa: “acredito
num futuro promissor para o segmen-
to, alavancado pela estabilizacio eco-
ndémica e o crescimento da economia
brasileira. A transparéncia na admi-
nistragdo dos planos, bem como o fai-
cil acesso dos clientes as informacdes
e acompanhamento da evolugdo de
suas reservas, proporcionam a credi-
bilidade e a seguranca necessaria pa-
ra o aumento de seus investimentos
considerando, é claro, o incentivo fis-
cal que é um diferencial fundamental
dos produtos previdencidrios”.

Aon Affinity: seguro de vida
para classes populares

Estudo encomendado pela
Aon Affinity do Brasil, corre-
tora especializada na gestao
de massificados, e realizado
pelo Instituto Data Popular,
aponta que 72% do mercado
potencial para seguros de vi-
da esta concentrado na base
da piramide, revelando que as
classes C, D e E se interessam
mais por esse tipo de protegao
do que as demais - 60,3% dos
entrevistados que ja possuem
seguro de vida fazem parte das
classes populares.

Em sintonia com a demanda
desse mercado, a Aon Affinity
do Brasil tem parcerias com di-
versas empresas do ramo vare-
jista, concessiondrias de ener-
gia e telefonia para oferecer
seguros adequados ao perfil de
cada grupo de consumidores.

A Pamcary, corretora de se-
guros especializada no trans-
porte de cargas, também em
parceria com a Aon Affinity,
oferece o seguro “Amigos da Es-
trada”, por R§ 20,50 mensais.

Caminhoneiros e motoris-
tas que transportam cargas po-
dem ser beneficiados com co-
berturas de R$ 30.000,00 para
morte acidental, R§ 30.000,00
para invalidez permanente to-
tal por acidente, R$ 60.000,00
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José Macedo — Aon Affinity

para morte acidental vitima
de crime, didria hospitalar no
valor de R$50,00 durante um
ano, entre outras.

A Cemar, empresa respon-
savel pela distribui¢ido de ener-
gia elétrica no Estado do Mara-
nhio, oferece o “Seguro Pluga-
do” que por R$ 2,19 mensais
favorece o titular do seguro
com crédito de R$528,00 na
conta de energia em caso de
morte acidental e invalidez to-
tal por acidente, entre outras
coberturas.

“O nosso trabalho é desmis-
tificar os seguros, mudar a per-
cepcao de que sdo um gasto a
mais e tornar o acesso a eles
menos burocratico”, lembra
José Macedo, CEO da Aon Affi-
nity do Brasil.

www.planetaseguro.com.br
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O portal Planeta Seguro oferece o melhor canal de comunicacdo pela internet.
Veja as vantagens:

Atvalizacao didria;
+ Cobertura de eventos com noticias em tempo real;
+ (lippingSegtotal diario;

» InformativoSegtotal a qualguer hora do dig;

+ Download da revista Seguro Total eletronica com o mesmo formato
da revista impressa, tornando o revista mais lida do mercado;
Mais de 55 mil mensagens enviadas diariamente.

Acesse: www.planetaseguro.com.br



“Oficinas de Desenvolvimento” na Chubb

Projeto pretende despertar a percepcao para autodesenvolvimento e
gerar motivacao e integracao entre pessoas e areas da companhia

Investir no desenvolvimento de pes-
soas ¢ ter responsabilidade social, seja na
esfera do trabalho, familia, escola, etc. E
assim que a Chubb Seguros tem reconhe-
cimento como a Seguradora Platinum, em
virtude da qualidade e do diferencial de
seus produtos e de seus colaboradores.

Visando aprimorar ainda mais o tra-
balho ja realizado dentro da empresa,
e, conseqiientemente, o atendimento
ao cliente, a seguradora promove, des-
de o dia 8 de maio, o projeto “Oficinas
de Desenvolvimento”.

“A Chubb visa criar um ambiente de
aprendizado onde as pessoas percebam
que o trabalho pode ser um local para o
auto-desenvolvimento, criagdo de novas
oportunidades e, principalmente, inte-
grac¢do”, avalia o diretor de Gestdo de
Pessoas, Luiz Lula.

As oficinas fazem parte do Ciclo de
Desenvolvimento Pessoal iniciado no
ano passado com a Lideranga, que tam-

bém teve participac¢do direta na defini-
¢do das oficinas.

Os temas a serem tratados nas oficinas
ao longo do ano serdo: Trabalho em Equi-
pe, Comunicacéo e Integragio, Negocia-
¢do, Equilibrio Profissional, Pré-atividade
e Iniciativa, Visdo Sistémica e CRM.

Percepcao do
autodesenvolvimento

O projeto tem como objetivo promo-
ver o desenvolvimento, a busca pela me-
lhoria continua, fortalecer competéncias
comportamentais e atitudes, despertar a
percepgdo para autodesenvolvimento e
gerar motivacao e integragdo entre pes-
soas e areas.

O pontapé das atividades foi dado
com o tema Trabalho em Equipe. A idéia,
segundo Lula, é fazer as oficinas de forma
periddica durante todo o ano, inclusive
nas cinco filiais da companhia.

A Chubb em Sao Paulo soma cerca

Depoimentos

5 4
o =
Luiz Lula - Chubb Seguros

de 250 colaboradores, incluindo pres-
tadores de servigos. Aproximadamen-
te 200 deles se inscreveram para a pri-
meira leva de oficinas.

“Temos que ressaltar que a partici-
pagido € voluntdria, e, felizmente, fomos
surpreendidos com a 6tima adesdo, ja na
primeira fase”, conclui.

Simone Libonati, Executiva de Contas Mass Marketing

Uma das coisas positivas do projeto é a reuniao de pesso-
as bem diferentes da companhia. Por exemplo, eu estou na
drea comercial, entdo tenho uma visio que ndo é a mesma
da 4rea operacional. Com certeza este tipo de agio valoriza o
profissional porque é o teu direito de resposta, o teu direito de
opinido, teu direito de mostrar que vocé faz parte da equipe
e mostrar que todos fazem parte, que todos sdo importantes,
que a opinido de cada um importa. Estavam presentes desde
o pessoal da recepgdo até quem ocupa posi¢do hierdrquica
maior, isso faz vocé se sentir igual.

Amadeu Fonseca Mendes, Analista de Suporte do
Setor de Tecnologia da Informacao
“Com certeza é uma bela troca de experiéncia, até por-
que a oficina foi bem ativa, fazendo com que todos par-
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ticipassem, ou seja, a troca ocorreu porque todo mundo
exp0s o que pensa. Vocé ndo vé apenas o lado profissional
do treinamento, vocé vé também o lado pessoal, leva um
pouco do treinamento para parte pessoal, como a questao
do feedback, a integra¢do. Quando vocé expde sem medo
0 que vocé pensa para outra pessoa, dando esse feedback,
tudo fica melhor, tudo da certo”

Rosana Ramires, Coordenadora Administrativa

do Departamento de Operacdes (Operation Service Divison)

Estou hd 22 anos na Chubb e me sinto fazendo parte
ainda mais do quadro da companhia. £ uma boa oportuni-
dade que a empresa estd dando aos funciondrios de partici-
par desse treinamento. A gente sai um pouco dessa rotina,
o que também é 6timo. Eu procuro participar, sempre que
possivel. Sinto-me muito valorizada.

www.planetaseguro.com.br



GGestao de Vida e

Previdéencia

= As constantes mudancas na Legislacdo oneram sua area de tecnologia?

= Sua empresa gasta mais de um dia parametrizando um novo produto?

= A administragao da sua Forga de Vendas carece de controles em sistema?

= 0 seu processo de Beneficios e Sinistros & realizado fora de seu sistema de gestao?
= Vocé ainda utiliza planilhas MS-Excel em sua operagéo?

= Calculos Financeiros e Atuariais sdo realizados fora de seu sistema de gestdo?

w Os seus processos necessitam de uma maior integragao?

“Se voce respondeu SIM para uma ou mais perguntas, a Kiman pode
ajuda-lo. Disponibilizamos para o mercado de Vida e Previdéncia
produtos e servigos que permitem as seguradoras respunderem NAD

para TODAS as questdes acima.”

Emprastimo

#° CADASTROS ' g 3 4 4
N PARAMETROS GERAIS | 5 I
\ CONTABILIDADE |

A unica solucao integrada
em Gestao de Vida
e Previdéncia.

= BuUsiness :
| Intelligence &



O poder da comunicacao
Parte 11

Dr. Lair Ribeiro é palestrante
internacional, ex-diretor da
Merck Sharp & Dohme e da Ciba-
Geigy Corporation, nos Estados
Unidos, e autor de varios livros
que se tornaram best-sellers no
Brasil e em paises da América
Latina e da Europa. Médico
cardiologista, viveu 17 anos nos
Estados Unidos, onde realizou
treinamentos e pesquisas
na Harvard Unversity, Baylor
College of Medicine e Thomas
Jefferson University. (Webpage:
www.lairribeiro.com.br — e-mail:
Irsintonia@terra.com.br - Tel. 11
3889.0038)
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Chamar a pessoa pelo nome, apertar a
mao delacom amesmaintensidade que ela
aperta a sua e fazer-lhe perguntas abertas
sdo as técnicas basicas para que o cérebro
do seu interlocutor entre no processo € a
comunicagdo passe do nivel boca-ouvido
para o nivel cérebro-cérebro.

Vocé ja sabe a importancia de chamar
a pessoa pelo nome e como fazer para me-
morizé-lo. Agora, vocé vai saber mais so-
bre o aperto de méo e perguntas abertas.

Aperto de mao

Existe uma linguagem corporal com
a qual se pode transmitir firmeza, con-
fianga e sinceridade. O aperto de mio
é uma dessas formas de linguagem nio-
verbal. Talvez vocé nio saiba, mas 40%
das transag¢des comerciais que nio se
concretizam sdo perdidas por causa do
aperto de maos.

Imagine duas pessoas: uma aperta a
mao com tanta forga que mais parece um
alicate, e outra aperta a mao com tanta
delicadeza que mal se consegue tocar-lhe
os dedos.

Vocé ja imaginou como seria um aper-
to de maos entre essas duas pessoas?

Numa transa¢do imobiliaria, se a pes-
soa que aperta a mao com forga for tratar
com um corretor que aperta a mao com
delicadeza, certamente ela duvidard da
firmeza dele para conduzir a negociagio,
e estando se concretizaria. Por outro lado,
se a pessoa com aperto de mio delicado
for negociar com um corretor que aperta a
mao com for¢a, a negociagdo também nao
acontecerd, pois o corretor serd conside-
rado muito agressivo.

O aperto de mio ideal precisa transmi-
tir a seguinte mensagem: — Eu sou igual a
vocé, pode confiar em mim! A importancia
disso é muito simples de entender; afinal,
nos gostamos de pessoas iguais a nés.

Perguntas abertas

Existem dois tipos de perguntas: as fe-
chadas e as abertas. Perguntas fechadas sdo
respondidas simplesmente com um “sim”
ou “nio”, automaticamente. Esse tipo de
resposta, da qual o cérebro nio participa,
pode limitar o seu processo de persuasio:
quando vocé obtém um “n@o” como respos-
ta, fica mais dificil fazer a pessoa com quem
vocé estiver negociando dizer um “sim”.
Perguntas abertas, por sua vez, nio podem
ser respondidas com “sim” ou “nio”, e ai
estd a vantagem do seu uso, pois o cérebro
precisa participar da resposta.

Por exemplo, em vez de perguntar auma
pessoa se ela estd interessada em comprar
uma cadeira, pergunte-lhe se, caso com-
prasse a cadeira, a colocaria na sala de vi-
sitas ou na sala de jantar. Para responder
a essa pergunta, ela teria de pensar que ja
comprara a cadeira e que a cadeira ja teria
chegado a sua casa. Com a pergunta aberta,
vocé “colocou” a cadeira dentro da casa da
pessoa.

Pessoas que usam com mais freqlién-
cia perguntas abertas ganham mais
dinheiro na vida.

Muita coisa pode ser conquistada nes-
se nivel de comunicagdo. Grande parte do
seu sucesso profissional concentra-se em
dominar a arte da comunicagio cérebro-
cérebro. Mas para que o sucesso profissio-
nal possa acontecer de forma ainda mais
espetacular, vocé precisa aprender a passar
para o nivel seguinte.

Coracdo-Coracao
Nesse nivel, empatia e amizade se mani-
festam e os milagres da comunicagio entre
as pessoas podem acontecer. Afinal, sempre
gostamos de falar “sim” para os nossos ami-
g0s e ndo nos importamos em dizer “nao”
para os nossos inimigos.
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» INPAO

DENTAL

A Odontologio Inteligente

Planos odontolégicos empresariais.

“Trabalho hé 14 anos com o INPAO Dental. Aluei
tombém com oulras operadoras, mos hoje esse é
o Onico planc de assisténcia odontolégica que eu
continue atendendo. Permaneco por causa do
transparéncia em todos os processos reclizados

» " pela companhia. Existe um cuidodo em facilitar e

valorizar o trabalho do cirurgido-dentista. Tenho

. muita confianca no trabalhe desenvelvide pelo
INPAC Dental”,

Prof. Dr. Marcelo Vinicius Andrade Lima

Especialisin ¢ 'Westrve em Dmplaniodoniia,

.. professor wniversildvio e coovdenador do cunso de

) : tr.‘;;ﬁprffﬂ!:f:urgﬁn-ma ﬁnrpul’m:hfrwiw.

! CRO-SP 49.919

Indicada por quem

& expe/t NO assunto.

nos odonfologicos corporotivos
Fundado em 19684, & uma das n v sehar, Comn {e 300 Pl
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Em alguns momeantos
tudo o que precisamos

e de &QglliIdade

A I4PRO - Insurance for Professionals, @ uma empresa especializada em
Tl para seguradoras de Indos o3 pories e ramos, Seus software foram ~
dafinidos para otimizar processos de seguros sem agregar complexidada
om sua parametrizacio. isso significa redugio de cusios e de prazos,
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saja em implemantagies ou mesmo na manulencao do dia-a-dia. l4 .
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Faga o teste, conheca nossos produtos: Insurance for Prﬂfeﬂlﬂ-r'lais
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