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Beneficios em evidéncia

A drea de Beneficios nunca esteve tdo em evidéncia no
setor de seguros.

Para levantar as novidades e trazé-las aos nossos
leitores, publicamos nesta edigdo uma matéria sobre o
Conarh 2008, maior evento de Recursos Humanos da
América Latina.

Nosso foco é mostrar como os planos de satide corpora-
tivos continuam em curva ascendente, chegando a marca
atual de 39 milhdes de vidas seguradas.

Nesse contexto, vale destacar o explosivo crescimento
do seguro odontolggico. Com 9,5 milhdes de vidas, o cami-

nho para expansio representa uma fantdstica oportunidade
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de mercado, tanto para empresas, como para corretores.
Além da matéria de capa sobre a Capemisa, que cresceu
124% em quatro meses, vocé vai encontrar também uma
reportagem especial sobre mudangas climdticas e seguros,
com uma abordagem nova e corajosa sobre o assunto.
Entre os depoimentos, destacamos o presidente da
Allianz Seguros, Max Thiermann, e o diretor da Unibanco
AIG, Ney Dias, nomeado pela Fenseg (Federacdo Nacinal de
Seguros Gerais) como coordenador do Grupo de Trabalho

de Mudangas Climaticas.
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Brasilprev cresce 31,3% no 1° semestre

A Brasilprev Seguros e Previdén-
cia S.A. fechou os seis primeiros
meses do ano com lucro liquido de
R8 94,4 milhdes e crescimento de
31,3% em arrecadagdo no primei-
ro semestre (em relagdo ao mesmo
periodo de 2007), totalizando R$
1,869 bilhio.

O destaque de desempenho no
primeiro semestre ficou para os
planos VGBL (Vida Gerador de
Beneficio Livre). Esta modalidade
cresceu 55,4%, com arrecadacio de
R$ 1,08 bilhdo. Ja a arrecadagdo da
modalidade PGBL (Plano Gerador
de Beneficio Livre) totalizou RS
494 .1 milhdes, um crescimento de
17,14% em relacio a junho de 2007.
Assim, considerando-se apenas os
produtos atualmente comercializa-
dos - PGBL e VGBL - a arrecadagéo
superou a marca de R$ 1,5 bilhdo
no primeiro semestre de 2008.

Outro destaque é a marca de ati-
vos sob gestio da Brasilprev, que
atingiu R$ 18,3 bilhdes no periodo
— e num prazo igualmente recorde.
Este valor é 30,4% superior ao vo-
lume sob gestio da empresa no 1°
semestre de 2007, que era de R$

14,1 bilhoes.

"Em apenas 76 dias, a Brasilprev
ampliou o volume de ativos sob sua
gestdo em RS 1 bilhdo, superando
R$ 18 bilhdes, ou o equivalente a
US$ 11,1 bilhoes. Esse resultado é
fruto do crescimento consistente e
expressivo que a companhia vem
obtendo ano apdés ano”, ressalta o
diretor presidente da empresa, Tar-
cisio Godoy.

O executivo comenta as pers-
pectivas para 2008. “A Brasilprev
mantém uma série histérica de
crescimento com taxas de dois di-
gitos. Em 2007, por exemplo, teve
seu lucro liquido 18% superior a
2006. Em 2008, nossa expectativa
é que a empresa continue com for-
te ascensao. Uma das razodes dessa
performance é o nosso perfil inova-
dor, como demonstrou a receptivi-
dade dos fundos Ciclos de Vida, que
lan¢gamos hd pouco mais de um ano
de forma pioneira no Brasil para os
clientes individuais. Crescendo de
forma consistente em nossa cartei-
ra, esses fundos tém impulsionado
a opg¢do pela tabela regressiva”, ex-
plica Godoy.

Resultados positivos da Brasilveiculos

A companhia, que comercializa
seus produtos por meio da BB Cor-
retora nas agéncias BB, pelo telefo-
ne e internet, obteve um crescimen-
to de 10,27% em relagdo ao mesmo
periodo de 2007.

Oretornosobre opatriménioliqui-
do até junho de 2008 foi de 50,43%.

Vale ressaltar que a Brasilveicu-

los posicionou-se entre as segura-
doras de melhor performance do
mercado, com indice combinado
ampliado de 92,49% e sinistralida-
de de 67,25%.

Leia na pagina 49 sobre a novida-
de da distribuig¢éo por corretores dos
produtos da Brasilveiculos.
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Alianca do Brasil
também avanca

Nos primeiros seis meses do
ano, a Companhia de Seguros
Alianga do Brasil acumulou lucro
liquido de R$ 137 milhoes, 58,4%
a mais que o mesmo periodo de
2007. A seguradora alcangou RS
735,3 milhdes em prémios emiti-
dos liquidos, o que representa um
incremento de 10,7% em compa-
ragio com mesmo periodo do ano
anterior.

A Alianga do Brasil fortaleceu
a sua lideranga no segmento ru-
ral, com destaque para a cartei-
ra do BB Seguro Vida Agricultura
Familiar com mais de 450 mil se-
gurados.

Em 31 de julho de 2008, a Su-
perintendéncia de Seguros Pri-
vados (Susep) deferiu autoriza-
¢do prévia para a aquisi¢do pelo
Banco do Brasil, por meio de sua
subsididria integral (BB-BI), da
totalidade das ag¢oes pertencen-
tes a Companhia de Participa-
¢Oes Alianga da Bahia.

“Tal movimento permitird ao
Banco do Brasil intensificar sua
atuagio no segmento de seguros
de vida e ramos elementares o
que, aliado a melhoria constante
de nossos processos, a qualida-
de dos produtos, a for¢a do canal
de vendas BB e ao cendrio ma-
croecondmico, d4 uma perspec-
tiva otimista para os resultados
da Alianga do Brasil em 2008”,
comentou o presidente Luiz Car-
los Felipe.

www.planetaseguro.com.br



Acelere sua pontuacao e seja 0 campeao.

4

Alllana W

Registre sua melhor volta no Grande Prémio de Corretores Allianz. e
A Allianz vai levar os 20 melhores corretores para assistir ao GP Brasil de Formulal, e vocé ainda tem <t
chance de chegar entre os primeiros. Acelere suas vendas e conquiste a oportunidade de conhecer
os carros e pilotos da Formula 1 de perto e viver essa emocionante experiencia.

E voce ainda tem a chance de ganhar prémios na loja virtual do Submarino,
Para mais informagdes, consulte o requlamento no hotsite da campanha
“Grande Prémio de Corretores Allianz”, no AllianzNet Corretor.




Allianz Arena conclui temporada nacional

O Allianz Arena Multimidia, uma
réplica do estddio alemio, encerrou
sua apresentagdo em territério nacio-
nal na Praia da Baleias, em Porto Ale-
gre, onde ficou aberto para visitagio
gratuita, de 27 de julho a 9 de agosto.

De acordo com Ariane Landin,
superintendente de Comunicagdo e
Marketing da Allianz Seguros, aproxi-
madamente 20 mil pessoas visitaram
o Allianz Arena, nas escalas realizadas
em Sio Paulo, Campinas, Florian6po-
lis e Porto Alegre.

O mini-estddio circulou més a més
por alguns shoppings da rede Iguate-
mi no pais. A instalagido ficou em Sdo
Paulo (margo), Campinas (abril) e Flo-
riandpolis (junho), antes de chegar a
Porto Alegre.

“Para nés o balango foi mais do
que positivo. Essa a¢do representou a
oportunidade de trazer para o publico
brasileiro a chance de experimentar
atividades relacionadas a duas gran-
des paixdes nacionais: o futebol e a
F-1. Com isso, ficamos mais perto do
nosso publico, ressaltando alguns va-
lores da marca Allianz, numa aborda-
gem mais lidica e interativa”, consi-
dera Ariane.

Design moderno

O primeiro mini-Allianz Arena foi
instalado no aeroporto de Munique,
durante um ano, a partir de junho de
2006, onde diariamente reuniu cen-
tenas de passageiros que esperavam
seus vOos.

Em 2007, com conceito reformu-
lado, fez de sua 4rea interna uma es-
pécie de lounge para executivos aces-
sarem a internet e lerem noticias. A
réplica ja passou pelos aeroportos de
Londres, Roma, Hong Kong e Xangai,
na China.

Trata-se de uma miniatura de 20

metros quadrados
de largura por 1,80
metro de altura, se-
melhante ao estadio
original localizado
em Munique, que
serviu de palco para
a abertura da Copa
do Mundo de 2006, [
na Alemanha.

Seu design mo-
derno foi eriado por |
dois dos arquitetos
mais criativos do
mundo, os sui¢os Jacques Herzog e
Pierre de Mernon.

O Grupo Allianz, um dos maiores
conglomerados de seguros do mundo,
financiou a construgio do estadio ger-
manico. Por esse motivo, a grande are-
na do futebol leva seu nome.

' -
Wlianz (1) Arena

Multimidia
Feitacom osistema vacuum forming
(pré-moldado), os brasileiros puderam
ver, dentro do Allianz Arena Multimi-
dia, como foi o processo de construgio

1 e~

Lancamento do Allianz Arena em Sado Paulo

do estddio original, conhecer a estrutu-
ra interna de alta tecnologia da arena,
curiosidades a respeito do espago e do
clube Bayern de Munique, sua princi-
pal estrela, tudo através de videos, pai-
néis informativos e fotos.

O Allianz Arena Multimidia veio ao
Brasil com dimensdes menores, mas
nio com menos brilho. Assim como o
original, sua estrutura tem os painéis
em forma de diamantes, que mudam
de cor. O efeito translicido das luzes
vermelha, azul e branca é um verda-
deiro show aos olhos.

Allianz Arena de Munique

Futebol Espetaculo

O Allianz Arena é a casa dos
times de futebol Bayern de Muni-
que e do Munique 1860, além de
ser o local mais requisitado para
jogos da sele¢ao alema.

Tem concepg¢do assinada pelos
mesmos arquitetos que desenha-
ram o projeto do Estadio Nacional
das Olimpiadas de Pequim.

O investimento total na cons-
tru¢do do Allianz Arena foi de €
340 milhdes, patrocinados pe-
la Allianz e parceiros. O Grupo

6 - Seguro Total - 2008

Allianz obteve o direito de no-
mear o estadio por 30 anos.

S6 para se ter uma idéia de
suas dimensdes, a fachada tem
28.500 m? e o telhado 38.000 m?2.
A drea externa iluminada com as
trés cores - vermelho, durante
jogos do Bayern, azul nos jogos
do Munique 1860 e branco, nos
jogos da selec¢do alema de futebol
- é de 25.500 m2. A drea interna
possui sete andares, com capaci-
dade para 69 mil espectadores.

www.planetaseguro.com.br
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Tokio Marine amplia rede Top Service

A Tokio Marine inaugurou nova
unidade do Top Service Automével
em Sio Paulo, no bairro do Tucuru-
vi, dia 7 de agosto.

A aposta da companhia se deve
a preocupacgdo em oferecer ao segu-
rado atendimento personalizado, de
alta qualidade e sem burocracias.

O servigo oferece comodidade
para clientes em caso de sinistro,
pois possibilita remoc¢ido do veiculo
diretamente ao posto de atendimen-
to, avaliagdo de reparos na hora, li-
beragdo de carro reserva, entre ou-
tras vantagens.

O local se diferencia também pe-
lo atendimento 4gil, em até 20 mi-
nutos, tempo suficiente para enca-
minhar o veiculo 2 oficina referen-
ciada escolhida pelo segurado e ime-
diata liberacdo de carro reserva.

“O atendimento personalizado e
rdpido garante trangiiilidade no mo-
mento do sinistro, fazendo com que
os segurados se sintam amparados no
momento em que precisam utilizar o
seguro. Com isso, o corretor também se
beneficia, pois tem a possibilidade de
oferecer um servico diferenciado e de
deixar seu cliente 100% satisfeito”, afir-
ma Sérgio Camilo, vice-presidente Co-
mercial da Tokio Marine Seguradora.

Cidade Bairro
Sao Paulo Jardins
Sao Paulo Tucuruvi
Sdo Bernardo do Campo

Campinas Cambui
Belo Horizonte Floresta
Rio de Janeiro Botafogo
Salvador Pituba
Uberlandia

Curitiba Batel
Manaus

Jd. Maria Adelaide

Conj. Bandeirantes

N. Sra. da Graga

Jodo Mello, Sergio Camillo e Valmir Rodrigues - Tokio Marine

Expansao

A inauguragido do novo posto
de atendimento no Tucuruvi faz
parte do projeto de expansido da
companhia.

“Para este ano, planejamos mais
inaugurag¢des de novas unidades do
Top Service Automével. A escolha
do Tucuruvi se deve a preocupagio
da Tokio Marine em disponibilizar
a comodidade da rede para clientes
que circulam pela regidao Norte da
cidade de Sao Paulo e imediagdes,
j4 que o bairro oferece ficil acesso
a diversos pontos da cidade”, com-
plementa Camilo.

No fim de julho, a seguradora

Endereco
Rua Estados Unidos, 148

Av. Coronel Sezefredo Fagundes, 335

Av.das Nag¢oes Unidas, 129

Rua General Osério, 1992/2000

Rua Francisco Sales, 370
Rua Mena Barreto, 37

Rua Rio Grande do Sul, 57
Av. Rondon Pacheco, 5443
Al. Julia da Costa, 1755
Rua Jutai, 838

8 - Seguro Total - 2008

ja tinha inaugurado também o Top
Service Uberlandia. De acordo com
o executivo, Minas Gerais é outro
ponto estratégico no plano de cres-
cimento da seguradora.

Implantado pela companhia em
2006, o Top Service Automoével ja
atendeu mais de 10 mil clientes,
ganhando a aprovacgido e elogio da
grande maioria dos segurados.

A Tokio Marine Seguradora conta
agora com dez unidades do Top Ser-
vice Automével: Sdo Paulo-Jardins,
Sdo Paulo-Tucuruvi, Sao Bernar-
do do Campo, Campinas, Belo Ho-
rizonte, Rio de Janeiro, Salvador,
Uberlandia,Curitiba e Manaus.

Telefone

(11) 3889-0220
(11) 2261-1051
(11) 4123-0129
(19) 3252-2814
(31) 3222-4822
(21) 2286-3136
(71) 3344-2337
(34) 3213-3080
(41) 3336-6900
(92) 3584-4629

www.planetaseguro.com.br




PEQUENAS E
MEDIAS EMPRESAS:
A NOSSA GRANDE
ESPECIALIDADE.




Acontece

[turan anuncia novo site e expansdao no NE

Com base em pequisa feita com
clientes e internautas, a Ituran
identificou a necessidade de refor-
mular seu site, que ja estd de cara
nova, buscando ser mais diditico e
com interface mais amigdvel.

De acordo com o diretor Comer-
cial, Alon Lederman, o objetivo ago-
ra é fixar a imagem de que Ituran “é
mais do que uma empresa de rastrea-
mento”, oferecendo informagdes so-
bre diversos outros servigos, como o
navegador GPS e a novidade: “Alar-
me Monitorado” para residéncias.

Lang¢ado recentemente, o “Alar-
me Monitorado” é o tinico do mer-
cado que conta com sistema pré-
prio de conexdo sem fio (wireless)
via antenas, que impossibilita a
neutralizagdo do sistema, ao con-
trario dos convencionais, cujos fios
telefonicos podem ser cortados.

Outra atra¢do nova do site é o
botio “Casos reais”, dentro da se-
¢do “Imprensa”. Entrando nele, o
internauta encontra uma série de

Para quem gosta de breves re-
latos que misturam aventura, sus-
pense, além de humanismo e tec-
nologia, o botdo “Casos reais” traz
histérias surpreendentes. Confira
duas delas:

“Foi por pouco...

Nosso cliente saiu do banco com
uma quantia de R 30.000,00, refe-
rente 2 folha de pagamento de seus
funciondrios. Como sempre fazia,
p6s o dinheiro embaixo do banco,
por seguranga. Ao sair do banco, te-

relatos veridicos que comprovam a
eficiéncia do sistema Ituran de ras-
treamento, nao s6 para roubo de
automoveis, como para outros ob-
jetos e situagoes (leia box).

Investimento

Recife foi a cidade escolhida co-
mo base para elevar a participagdo
do Nordeste nos negécios da empre-
sa, saltando de 1% para 5% até 2009.

O investimento para que a nova
filial em Pernambuco se consolide
como pélo de negécios da Ituran se-
ra de R 200 milhoes até 2010.

A expansido fora do eixo Rio-
Sido Paulo tem como principal foco
o segmento de frotas — Pernambu-
co vem se destacando nos ultimos
anos como um dos estados de maior
potencial logistico regional em fun-
¢do de sua localizagéo privilegiada
(em um raio de 800 km, alcanga-se
Salvador e Fortaleza, ou seja, mais
de 70% do PIB nordestino).

No Nordeste, o servigo oferecido

Historias reais

ve o seu veiculo roubado e o sala-
rio dos seus funciondrios também.
Desesperado, o cliente nos informa
do ocorrido. Apés 10 minutos, re-
cuperamos o seu veiculo. Gragas a
resposta rdpida, o pacote com o di-
nheiro estava intacto e no mesmo
local” (Golf, ano 2005, avaliado em
R$ 86.500,00, recuperado em 10
minutos).

“Arte € patrimonio
Quadros roubados e um pedido
de resgate. E qual é o papel da Itu-
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Alon Lederman - lturan

serd apenas o de monitomento por
GPS, mais adequado para mapea-
mento de rotas e controle de frotas.
A base recifense e futuras uni-
dades satélites (Petrolina, Salvador
e Fortaleza) possibilitardio o aten-
dimento direto ao mercado segu-
rador, garantindo mais agilidade e
eficiéncia, desde a instalagdo dos
rastreadores até a qualidade do
atendimento ao cliente final.

ran? Simples. O rastreador também
pode ser um equipamento portatil,
capaz de localizar um objeto co-
mo uma simples bolsa. Neste caso,
a bolsa que continha o dinheiro do
resgate. Apés a entrega, sem que oS
bandidos percebessem, a policia ti-
nha a sua exata localizag¢do. Os qua-
dros foram recuperados e todos fo-
ram presos, inclusive o restante da
quadrilha que esperava pelo dinhei-
ro do resgate” (obras com valor es-
timado de R$ 1 milhdo, recuperadas
em 7 dias).

www.planetaseguro.com.br
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Tempo e dinheiro.
Com a gente,
seu cliente
economiza os dois.
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Financiamento

Para carros de todas as marcas e modelos,

NoVOS & seminovos com ate 11 anos de
uso. Seu cliente pode financiar parte do
valor do veiculo e parcelar o pagamento
e até 6l meses®,

Refinanciamento

Se seu cliente tem um automdwvel
quitado, com ate 11 anos de uso e em
bom estado, pode receber até 70% do
valor de mercado dele & pagar em até
36 wezes, Ele fica com o carmo & usa o
dinheiro como quiser,

Sequrados Porto Seguro Auto possuem condigoes diferenciadas,
Para mais informactes, consulte seu produtor ou ligue (11) 3366-6066.
Dwe segunda a sexta das Bh as 1%h e aos sdbados das 9h as 15h

Credito facil de fazer e de pagar. Com o Porto Seguro Financiamento, seu cliente
tem o crédito liberado rapidamente e paga uma das menores parcelas do mercado, Tudo
com a garantia de uma das maiores sequradoras do pais. Confira as opgdes de crédite.

Crédito Pessoal

Ideal para as emengéncias ou para
ajudar na realizagao de projetos
Seu cliente tem & sua disposicdo
uma linha de crédito com prazo de
18 meses para pagar.

PORTO
SEGURO

FINANCIAMENTO



Grupo Afinidade planeja expansio de 25%

O Grupo Afinidade, que atua com
o foco em planos corporativos e no
segmento affinity, planeja encerrar o
atual exercicio com um incremento de
até 25% no namero de vidas seguradas,
0 que representa atingir o patamar de
130 mil segurados até o final do ano.

Composto por trés empresas -
Equilibrar Corretora de Seguros,
Afinidade Consultoria e Beneficios
e Afinidade Administradora de Pla-
nos de Satde — o Grupo, com sede
em Brasilia (DF), estd presente em
véarias regides do pais e se encontra
em pleno processo de certificagio
do ISO 9001 - selo que comprovara a
sua adequagdo aos padrdes interna-
cionais de qualidade.

“Temos filial em Belo Horizonte e
estamos investindo também na aber-
tura de sucursais em regides que apre-
sentam grandes perspectivas de cres-
cimento nos proximos anos. Mas ja
estamos presentes nos grandes mer-
cados, incluindo Sio Paulo, Rio de Ja-
neiro e no Distrito Federal, onde nos-
sa histéria comegou”, explica o diretor

Um dos segmentos em que o Afini-
dade mais concentra seus esforg¢os é
o ramo satide. Em 2007, a receita ori-
ginada de contraprestagbes pagas as
operadoras de planos foi da ordem de
R$ 46 bilhoes.

Mas nao sao apenas os dados eco-
nomico-financeiros que impressio-
nam: sdo 40 milhdes de brasileiros
que confiam sua satde aos cuidados
das operadoras de planos e ha tam-
bém um conjunto de planos exclusi-

comercial do conglomerado, Farias
Pereira de Sousa.

Ele acrescenta que a meta € inves-
tir na gestdo de exceléncia e na diver-
sificagdo da carteira para figurar entre
o0s principais grupos do setor no mer-
cado nacional.

Parcerias de porte

O Grupo tem parcerias com ope-
radoras de grande porte, para agbes
conjuntas na midia voltadas, prin-
cipalmente, as pequenas e médias
empresas e contratos coletivos por
adesido.

Um marco na histéria do grupo
foi a identificagdo dos grupos de afi-
nidade como um nicho que poderia
render bons frutos. “Buscamos cada
vez mais a especializagdo nesse seg-
mento, de forma a proporcionar uma
assessoria completa e competente a
nossos clientes, a custos competiti-
vos”, afirma Farias.

O Grupo Afinidade tem uma
equipe prépria e terceirizada com
mais de 230 consultores comerciais

Cenario atual

vamente odontoldgicos — cerca de 9,5
milhdes de pessoas com receita de R
1 bilhao.

Juntos, planos médico-hospitalares
e odontolbgicos foram responsiveis
por 200,5 milhdes de consultas no ano
de 2007. No mesmo ano, mais de 10
milhdes de internagoes e 420 milhdes
de exames complementares foram rea-
lizados pela satide suplementar. Ntime-
ros que o SUS (Sistema Unico de Sad-
de) ndo tem capacidade de absorver.
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Farias Pereira de Souza - Grupo Afinidade

e mais de 78 empresas corretoras de
seguros parceiras. O foco da empre-
sa estd na exceléncia, o que resulta
no crescimento exponencial da car-
teira de clientes, em especial na de
planos de satide.

“No primeiro quadrimestre, o nos-
so desempenho superou as expectati-
vas iniciais. Nossas vendas cresceram
72% e a carteira de clientes teve um
incremento de 28%. Acreditamos que
2008 sera um ano marcante para o

Farias Pereira observa ainda que,
para contornar os problemas enfren-
tados por quem opera no ramo sat-
de, incluindo os elevados aumentos
dos custos médicos, decisdes judiciais
desfavoraveis e as mudancas constan-
tes na legislagdo, o Grupo Afinidade
procura oferecer uma ampla assesso-
ria a seus beneficidrios, desenhando
pacotes de servigos que atendam as
reais necessidades de cada segmento,
a um custo atraente.

www.planetaseguro.com.br
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A Tracxer do Brasil, representante exclusiva da tecnoloma Lolack, lider mundial em
recuperacan de veiculos oferece solucdes em rastreamento, monitocramento e
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Tracker Auta é a unica solucdo do mercado que permite Iocalizar o veiculo mesmao
em lugares fechados como tuneis, garagens e subsoloes em todo o terntono nacienal
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[Lazam-MDS atua na area de Beneficios

Pelo segundo ano consecutivo, a
Lazam-MDS participou do Conarh
com o objetivo de se consolidar co-
mo a melhor consultoria de benefi-
cios do mercado. “Nossa inten¢ido
era apresentar servigos diferencia-
dos, com foco total na satisfa¢ido
dos clientes, buscando encantd-los
com novidades e muita tecnologia
aplicada aos nossos processos”, ex-
plica a diretora de Beneficios, Clau-
dia Machado de Luca.

A Lazam-MDS oferece servigos es-
pecializados, assumindo as ativida-
des operacionais associadas aos be-
neficios (satde, odonto, previdéncia
e vida em grupo), atuando sempre ao
lado dos RIs das empresas.

“O RH é poupado de assuntos
mais burocrdticos e pode se dedi-
car exclusivamente a acgdes estra-
tégicas. Além das modalidades Sau-
de, Odontologia, Vida e Previdén-
cia, oferecemos o seguro viagem,

que pode ser contratado integral
ou pontualmente, conforme a ne-
cessidade da empresa”, acrescenta
Claudia.

Os numeros recentes apontam
para um crescimento de 20% nos
negécios da empresa e, para o pro-
ximo ano a inteng¢ao é manter o rit-
mo, atingindo 30% de expansio.

“A Lazam tem investido muito
no crescimento, formacio e qualifi-
cagdo da equipe de atendimento ao
cliente. Esse é e continuara sendo
nosso principal ativo, buscando a
exceléncia e oferecendo produtos e
servigos que superem suas expecta-
tivas”, ressalta a executiva.

E ela completa: “Esse é um mer-
cado que demandabastante atengio
por parte de fornecedores e clien-
tes. Trabalhamos com produtos que
sio de primeira necessidade para
boa parte da populagido brasileira.
Sua complexidade e sua legislagido

Claudia Machado de Luca — Lazam-MDS

fazem com que a venda deva ser
bastante responsavel e qualificada,
tal como é feita pela Lazam-MDS”.

Expertise em gerenciamento de risco

A Lazam-MDS é uma das maiores
corretoras e administradoras de segu-
ros do pais. Com mais de 30 anos de
existéncia, a empresa mantém uma
ampla e diversificada carteira de clien-
tes de diferentes portes e segmentos,
atendendo-os com solug¢des inovado-
ras e procurando, continuamente, se
antecipar as tendéncias do mercado.

Para oferecer um nivel cada vez
maior de qualidade, a Lazam-MDS tem
ampliado e se especializado em diver-
sas linhas de negécios, por meio de
parcerias que agregam profissionais
qualificados a sua equipe e um vasto
conhecimento as suas atividades

Entre as parcerias da Lazam-MDS,

destacam-se a feita com a IBA (Inter-
national Insurance Brokers). A La-
zam-MDS é uma das corretoras asso-
ciadas a IBA, presente em 110 paises.
Com atendimento personalizado, es-
sas corretoras realizam auditorias nos
servigos prestados aos clientes e ofe-
recem alternativas de cobertura que
projetam as empresas e também os
seus funciondrios.

Além disso, a Lazam-MDS tem
equipe de gerenciamento de riscos
certificada pela Alarys (Associaciéon
Latinoamericana de Administradores
de Riesgos y Seguros). A drea é res-
ponséavel por um criterioso trabalho
de identificac¢do de riscos e propoe so-
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lugoes de gerenciamento, de acordo
com as reais necessidades da empresa,
para diminuir o impacto de qualquer
imprevisto.

Entre os diferenciais do gerencia-
mento de risco da Lazam-MDS, estio:

- Rigor consistente na andlise dos
cendrios e dimensionamento do im-
pacto de riscos;

- Simulagéo eletronica de cenarios
de perdas com software de alta tecno-
logia;

- Elaboragdo de planos de contin-
géncia voltados a todos os setores da
empresa;

- Assessoria com foco na prote¢do
e monitoramento ambiental.

www.planetaseguro.com.br




Contratante

Quem escolhe SulAmérica Odontologico

tem muito mais motivos para sorrir.

Novo SulAmeérica Odontolégico.
Qualidade SulAmérica com preco competitivo.

Fale com a sua sucursal & safha como aumentar suas vendas.
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Seguradora herda carteira da Capemi e alcanca excelentes
resultados em pouco tempo no mercado

Uma companhia nova no merca-
do, mas com desempenho inicial que
comprova sua capacidade para man-
ter resultados sustentdveis gragas a
seu posicionamento estratégico e ao
expertise herdado da Capemi em se-
guros de pessoas.

Essa é a Capemisa Seguradora
Vida e Previdéncia, que entrou em
operag¢ido no dia 1°. de abril deste

Fotos: J. Francisco

ano, em substitui¢do a Capemi, en-
tidade aberta de previdénca com-
plementar.

De acordo com o presidente da
companhia, José Augusto Tatagiba,
“a Capemisa jd nasceu grande”. A
declaragio se deve ao fato de que
a seguradora chegou ao mercado
com uma experiéncia de 47 anos,
patrimdnio de R$ 1,2 bilhdo e uma

carteira de 300 mil clientes oriun-
dos de sua antecessora.

“Além da modernizac¢do dos pro-
cessos de gestdo e dos recursos de Tec-
nologia da Informagio, ainda este ano
pretendemos langar novos produtos,
que serdo distribuidos com a parceria
de corretoras de seguros espalhadas
por todo pais”, complementa o execu-
tivo.

Tatagiba é funciondrio de carreira
na institui¢do. Ele iniciou suas ativi-
dades profissionais em 1968 na Cape-
mi. Passou por todos os departamen-
tos e assessorias técnicas. Afastou-se
do grupo entre 1979 e 1990, quando
retornou para ocupar a Gestao de Fi-
nancas, cargo em que ficou até 2006.
Assumiu entdo a Superintendéncia
Geral da Capemi e, hoje, alcangou o
posto de presidente da Capemisa Vida
e Previdéncia.

Credibilidade

Sobre a principal heranca da Ca-
pemi, que era reconhecida por sua
tradig¢do e solidez, Tatagiba aponta
a credibilildade, que coloca a Cape-
misa em condi¢des de avangar no
mercado de seguros com forte inves-
timento em marketing e desenho de
novos produtos.

“Queremos aumentar o nimero de
corretoras associadas e a base de clien-
tes, sempre pautada nos valores tam-
bém herdados de nossa antecessora:
profissionalismo, comprometimento,
respeito e lealdade”, complementa.

www.planetaseguro.com.br



Para atingir seus objetivos, a Cape-
misa pretende ser uma das portas de
entrada do grande publico brasileiro
que ainda ndo teve acesso aos diferen-
tes produtos de seguro de vida.

“Na nossa visdo, o mais importan-
te € criar o produto adequado a essas
pessoas, suprindo suas maiores neces-
sidades no momento em que sio vi-
timas de perdas ou estdo expostas a
riscos”, explica Tatagiba.

O exemplo mais claro fica por
conta do produto Bilhete Premia-
vel, lancado em junho. Trata-se de
um seguro de acidentes pessoais
que permite ao segurado participar
de sorteios semanais de R$ 2.500,00
pela loteria federal.

Com um pagamento anual de ape-
nas R$ 22,99 é possivel garantir cober-
tura de R§ 10 mil para beneficiérios,
em caso de morte, ou para o proprio
segurado, se for vitima de invalidez.

A contribui¢io maxima do Bilhete
Premidvel é de R 80,45, também anu-
ais, faixa em que a cobertura chega a
R$ 35 mil. Outro grande diferencial é
que, ao contrario de outros seguros de
pessoas, o seguro aceita contribuintes
com até 80 anos de idade (leia mais
detalhes do produto no box).

Cobertura VIP

Além do Bilhete Premiivel, ou-

R$ 95.601,68 R$ 107.661,58

ABRIL
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tro produto do novissimo portélio da
Capemisa é o VIP Mais, que atende a
clientes com idade de 14 a 80 anos.

O seguro oferece cobertura por
morte natural e acidental. No caso de
Obito por acidente nao ha caréncia.
O beneficio é pago sem incidéncia de
imposto de renda e o valor ndo entra
em inventério. Esse produto oferece
coberturas que podem chegar a R$
480.000,00.

“Temos percebido identidade do
publico-alvo com os produtos que
estamos ofertando. Queremos mas-

VENDAS CAPEMISA

MAIO

R$ 147.944,61
JUNHO

sificar e democratizar o consumo de
seguros. O nosso objetivo esta sendo
alcancado a cada negécio fechado”,
reforga Tatagiba.

Resultados

Sem davida, o posicionamento es-
tratégico da Capemisa ja rende resul-
tados bastante consistentes e promis-
sores.

De abril a julho, as vendas saltaram
de R$ 95.601,68 para R$ 214.862,34,
o que representa um aumento de 124%
(veja grafico).

R$ 214.862,34

JULHO



Infra-estrutura

Para consolidar e ampliar os resul-
tados, a Capemisa conta hoje com 645
colaboradores — 384 na matriz e os de-
mais divididos em 40 sucursais espa-
lhadas por todo o Brasil.

A matriz fica localizada na Rua Sao
Clemente, no bairro de Botafogo, Rio

Desenhado para atender um pu-
blico que nunca contou com segu-
ro de acidentes pessoais, devido ao
baixo custo e alto poder de inclusdo
social, o Bilhete Premiavel protege o
segurado e sua familia.

Com um niimero, sao 48 chances
reais de ganhar durante o ano. E o se-
gurado pode ter mais de um niimero
de sorte para concorrer.

O interessante do produto é que
sempre ha um ganhador — caso nio
seja identificado um contempla-
do com o ndamero da sorte igual ao
namero de extra¢io da Loteria Fe-
deral, serd premiado o ntmero da

de Janeiro, ocupando um prédio de 12
andares, que em 2009 tera sua estru-
tura completamente modernizada para
atender as novas e crescentes deman-
das — tanto internas, quanto externas.

Reposicionamento

Tatagiba acredita que, devido a es-
tratégia de reposicionamento no mer-
cado, anova politica de vendas e ao re-
juvenescimento da marca, a empresa
chegard ao fim de 2008 com a comer-
cializagdo de mais de 100 mil contra-
tos de previdéncia e seguros.

“E em 2009 vamos dobrar esse nd-
mero. Além disso, o plano de negécios
prevé até 2010 uma carteira com 550
mil clientes”.

Por enquanto, ele adianta que, no
decorrer de 2008, a companhia am-
pliard seu portfélio nas dreas de Vida
e Previdéncia com produtos dirigidos
a diferentes mercados.

Distribuicao
O principal canal de distribui¢do
da Capemisa é o corretor de seguros.

sorte mais proximo, ascendente ou
descendente.

Além disso, mesmo sendo sorte-
ado, o nimero da sorte do segurado
volta a concorrer normalmente nos
meses seguintes a premiagao.

Pode ser adquirido por pessoas
com idade entre 14 e 80 anos. Quan-
to maior for a cobertura escolhida,
mais chances ha de ganhar, como
segue:

¢ Cobertura de R§ 10.000,00 -
um namero da sorte

¢ Cobertura de R§ 15.000,00 -
dois niimeros da sorte

Por isso, a empresa investe fortemente
na melhoria da relacdo com seu par-
ceiro de negécios.

Para exemplificar, Tatagiba men-
ciona a Campanha SuperAg¢ido, que
reconhece com prémios em dinheiro
os resultados alcangados pelas corre-
toras de seguros conveniadas, hoje em
torno de 2.500 profissionais.

Para se credenciar a parceiro de
negocios da Capemisa, basta cadas-
trar a corretora no site www.capemisa.
com.br e aguardar contato da unidade
Capemisa local.

Ja os clientes interessados em
comprar produtos da Capemisa, pode
encontrar também no site todas as in-
formagdes sobre produtos da compa-
nhia, incluindo suas vantagens e dife-
renciais.

Também no site, pode-se fazer uma
pesquisa de corretoras mais préxima
de residéncia do interessado para efe-
tivar a contratacdo. A empresa dispo-
nibiliza ainda uma Central de Rela-
cionamento 0800 para retirar diividas
dos consumidores.

¢ Cobertura de R$ 25.000,00 -
trés nameros da sorte

e Cobertura de R$ 35.000,00 -
quatro ntimeros da sorte

Além dos diferenciais ja descri-
tos, o Bilhete Premidvel é:

- Indispensavel para estagidrios
que, por forga da lei, sdo obrigados
a contratar cobertura de acidentes
pessoais;

- Pratico para os profissionais
que necessitam de um seguro
com cobertura de acidentes pes-
soais, de ficil entendimento e

contratagao.

lanetase ”
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A Capemisa promove acdes de res-
ponsabilidade social, buscando a in-
clusdo social de familias que vivem
abaixo da linha de pobreza.

A empresa investe, através da Ca-
pemi — Instituto de A¢do Social, parte
dos resultados no Lar Fabiano de Cris-
to e na Cavadi (Casa do Velho Assis-
tencial e Divulgadora).

Essas institui¢bes assistem cer-
ca de 82 mil pessoas, especialmente
criancgas e idosos, em programas con-
tinuos de alimentacio, atendimento
médico e odontolégico, apoio educa-
cional, cursos profissionalizantes, au-
xilio psicoldgico e agdes de cidadania.

O Lar Fabiano de Cristo, que pos-
sui 50 anos de existéncia e quase 50
unidades no pais, é referéncia mundial
em assisténcia a pessoas e familias ca-
rentes.

Seu modelo de promogio social foi
levado a Cartagena de Indias, Bogota,
Dakar, Bangladesh e Portugal, entre
outros paises. Nos tiltimos anos, rece-
beu importantes prémios que atestam
o reconhecimento da sociedade civil.

Entre os principais programas e
projetos do Lar Fabiano de Cristo,
destacam-se:

- PQV (Programa de Qualidade de
Vida): Desenvolvido e aperfeicoado ha
49 anos, o foco principal do Programa
é a promogdo integral do grupo fami-
liar, objetivando a reducio das causas
geradoras das situagbes de miséria.

No fim de agosto, a Capemisa am-
pliou seu portfélio com o langamento
de dois novos produtos:

VIP Previdente: d4 a oportunida-
de ao cliente de formar um peciilio
que funcionard como heranga para
sua familia ou pessoa querida, que
receberd o valor do beneficio apds a

Estabelecem-se as agbes ne-
cessdrias ao desenvolvimento
familiar e, conseqiientemente,
ao desenvolvimento local. Estas
acdes sdo definidas em conjun-
to com a familia no momento da
inscrigdo e sao avaliadas perio-
dicamente.

- Programa Menor Aprendiz:
é desenvolvido através de parce-
rias firmadas entre o Lar Fabiano
de Cristo e algumas institui¢oes
para dar oportunidade de capa-
citagdo e inser¢dao no mercado
de trabalho a jovens oriundos de
familias inscritas. Tem médulos
de refor¢o educacional com au-
las de matematica, lingua portu-
guesa, cidadania e atividades di-
versificadas, onde o uso da escrita e da
linguagem matematica € utilizado para
que o jovem possa aprender o basico
dessas disciplinas. Também sio enfati-
zadas a necessidade de um rendimento
escolar condizente, a importancia dos
valores éticos e morais, do trato pes-
soal, dos direitos e dos deveres, da dis-
ciplina, além do comportamento ade-
quado e postura profissional.

- Projeto Abrigos Provisérios: tém
por objetivo promover o equilibrio dos
lacos afetivos para posterior reintegra-
¢ao de criangas de 2 a 8 anos cujos di-
reitos encontram-se temporariamente
violados ou ameagados, por motivo de
negligéncia, abuso ou violéncia fisica,

morte do participante.

Esse produto promove também o
funeral e protege classes menos favore-
cidas, provendo os recursos para repo-
sicionar melhor sua familia, por exem-
plo, afastando-a das 4reas de risco.

VIP Resgatavel: a pessoa contrata
um peciilio por morte e, ap6s 24 meses

social, emocional e/ou moral.

Em conjunto com a 1* Vara Re-
gional da Infancia, da Juventude
e do Idoso, Promotorias Publicas
e Conselhos Tutelares, os Abrigos
Provisorios Joaquim Garcia e Nel-
son Cordeiro, situados na Cidade do
Rio de Janeiro, atenderam em 2007
a 28 criancgas e adolescentes, pro-
porcionando atividades de protegédo
social e socioeducativas, extensivas
aos familiares.

Desse efetivo, 12 encontram-se em
processos de reintegragdo acompa-
nhada a familia de origem ou de co-
locacido em familia extensa (parentes
préximos) ou substituta.

de contribuigio, pode resgatar as suas
reservas, corrigidas e capitalizadas de
uma s6 vez, se Nnio OCoIrer o evento
morte. Caso ocorra, o beneficidrio re-
cebe o valor do beneficio contratado.
Funciona como uma poupanga proé-
pria, associada a um beneficio previ-
dencidrio para terceiros queridos.



Planos de satide e odontolégicos
comprovam ascensao

Com o tema “Cultura de Valor: Inspirar, Engajar e
Superar”, evento reuniu algumas das mais importantes
empresas que dao suporte a area de Beneficios

A edi¢do 2008 do Conarh (Congres-
so Nacional sobre Gestao de Pessoas),
maior evento brasileiro do setor, que
aconteceu de 19 a 22 de agosto, no
Transamérica Expo Center, em Sio
Paulo, mostrou mais uma vez como o
setor de seguros investe cada vez mais
no segmento de beneficios.

Durante os quatro dias do evento,
palestras, workshops e apresentagdes,
além de promocgdes especiais e agdes
de marketing, movimentaram o espa-
¢o e levaram ao publico as novidades
de diversas empresas que dao suporte
a drea de Recursos Humanos.

Além de demonstrar os diferenciais
dos seguros de vida e previdéncia, o
evento comprovou a consolidagdo dos
planos de satide de algumas companhias
e, sobretudo, o notével crescimento dos
planos odontoldgicos corporativos.

SulAmérica:
ponto de encontro

A SulAmérica mais uma vez patro-
cinou o evento, tendo em vista que
grande parte da carteira da companhia
é composta por empresas de pequeno,
médio e grande portes.

No estande, a grande atragdo foi a
Pizzaria SulAmérica, especialmente
criada para recepcionar os visitantes
e que se tornou um animado ponto de
encontro dos congressistas.

. e e
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Jodo Alceu Amoroso Lima - SulAmérica

O grande momento, no entanto, foi
o sorteio de um cheque no valor de Rg 8
mil para quem passasse no “Circuito Sul
América”, composto por quatro esta-
¢des que apresentaram algumas carac-
teristicas dos produtos oferecidos pela
companhia, entre eles o novo SulAmé-
rica Vocé Capital Global, um seguro de
pessoas coletivo para pequenas e mé-
dias empresas. (Leia box na pagina 30)

Segundo o vice-presidente de
Satide da SulAmérica, Jodo Alceu
Amoroso Lima, a presen¢a no Co-
narh 2008 fortalece a rela¢do com
os RHs das empresas, mostrando a
abrangéncia e qualidade do portfélio
da companhia para um publico que
julga a qualidade do servigo e a serie-
dade da empresa.

Comemorando o crescimento de
9% no plano de satide corporativo no
primeiro semestre, Jodo Alceu desta-
ca que o novo seguro odontolégico da
SulAmérica se alinha com a expansio
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do segmento e “é um complemento do
leque de produtos na drea de benefi-
cios para empresas”.

Expansao da carteira

Com crescimento médio de 20,4%
nos ultimos anos e receita crescen-
te — de R$ 345 milhdes em 2001 pa-
ra R 1 bilhdo em 2007 — o mercado
de assisténcia odontoldgica tende a
um universo de aproximadamente
9,5 milhées de pessoas, quantidade
baixa se comparada aos 39 milhdes
que possuem seguro satide no Brasil,
segundo dados da ANS (Agéncia Na-
cional de Satde).

Jodo Alceu lembra que o segmen-
to odontolégico “é um nicho com
amplo potencial de crescimento e
terd todas as atencgoes voltadas a
ele”. A meta da SulAmérica Seguros
e Previdéncia é chegar a 350 mil vi-
das em trés anos.

Uma das estratégias da SulAmérica
paraatingir essa performance é explorar
o cross selling (vendas do odontoldgico
para quem ja possui o seguro satide).
Hoje a companhia possui uma marca
forte e consolidada na drea médica, re-
presentando 53,2% do total de prémios.

A idéia é refor¢ar no mercado as
vantagens de oferecer aos funciona-
rios beneficios como o seguro satide
e odontol6gico administrados pela

www.planetaseguro.com.br



mesma seguradora.

Além das coberturas exigidas por
lei, como consultas, emergéncias, tra-
tamento de canal e remocgio de tartaro,
o seguro odontolégico da SulAmérica
disponibiliza, ja na cobertura minima,
mais de 50 procedimentos adicionais,
que incluem radiografia panoramica,
placa para bruxismo, coroa proviséria
imediata e enxerto gengival livre.

E possivel também optar por co-
berturas mais amplas que incluem or-
todontia com os aparelhos, préteses e
implantes.

A rede referenciada nacional conta
com mais de 4 mil profissionais quali-
ficados — nenhum deles com menos de
cinco anos de experiéncia profissional
— que oferecem inclusive atendimen-
to para pacientes portadores de ne-
cessidades especiais, como disfung¢io
de ATM (Articulagao Temporomandi-
bular) e Estomatologia (lesdes da bo-
ca ocasionadas por afta e cincer, por
exemplo).

O novo produto é destinado, ini-
cialmente, para empresas acima de 50
vidas e oferece contratacdo por ade-
sdo, sem caréncias. O préximo passo
da SulAmérica é atender as pequenas
e médias empresas (PME), com langa-
mento previsto para setembro.

Além disso, todo cliente que adqui-
rir o seguro odontoldgico da SulAmé-
rica podera participar do Satdde Bucal
Ativa, programa de prevengdo cujo fo-
co é dar atencdo especial a males bu-
cais cronicos por meio de andlise de
radiografias panoramicas.

Porto Seguro:
ilha de tranquilidade
Com o objetivo principal de fortale-
cer justamente sua atua¢do em satde
e odontologia, a Porto Seguro Seguros
montou um estande cujo conceito era
reproduzir uma “ilha de trangiiilida-
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Ménica Bortolossi - Porto Seguro

de”, onde os participantes podiam re-
laxar e realizar sessdes de acupuntura
auricular.

Os congressistas que passaram pe-
lo espago também podiam se inscrever
para concorrer a uma viagem a Ilha de
Comandatuba, na Bahia. “Estamos pe-
la terceira vez no Conarh e queremos
refor¢ar que nosso portfélio € amplo
e capaz de dar total suporte aos RHs
das empresas”, afirma a gerente Co-
mercial, Monica Bortolossi.

O seguro saude da Porto ocupa o
terceiro lugar no ranking da Susep.
Com 18 anos de atuagio no mercado,
também representa a segunda princi-
pal linha de produtos dentro da com-
panhia, atras somente de Automoével.

Atuando somente no segmento cor-
porativo, a Porto Seguro Sadde regis-
trou crescimento de 12,8% em 2007,
em relagio a 2006, somando R$ 520,7
milhdes em prémios auferidos nos seg-
mentos satde e odontolégico.

Para gerenciar a equagio de acolher
melhor as necessidades das empresas
e manter a sinistralidade sob controle,
a Porto Seguro Sadde conta com uma
equipe de 50 médicos experientes, a
maioria com idade entre 40 e 55 anos.

No panorama atual de crescimento
do emprego formal e, por conseqiién-
cia, de expansio do seguro satide cor-
porativo, a Porto Seguro Satide busca
oferecer diferenciais, atuando em du-
as frentes.

Uma € o gerenciamento de casos

cronicos ou complicados, por meio
dos Institutos de Promoc¢do da Satde,
que contam com médicos especialis-
tas e de referéncia no tratamento de
diversas patologias.

Outra é proporcionar as empresas
acoes preventivas com o Programa Vo-
cé Melhor, que visa o bem-estar com
atividades voltadas para gestantes, re-
educacio alimentar e atividade fisica,
obesidade e diabetes, check-ups, sau-
de emocional, dores musculares e ta-
bagismo.

As solugdes em seguro saude da
Porto contemplam empresas de todos
os portes. O Porto Seguro Saide PME
(Pequenas e Médias Empresas) é des-
tinado para organizagdes que tém en-
tre 20 e 99 vidas, entre funciondrios e
dependentes.

Ja o Porto Seguro Satide Empresa-
rial foi desenhado para mais de 100 vi-
das, oferecendo coberturas ambulato-
rial, hospitalar e obstétrica, sem limi-
te de idade para ingresso. Além disso,
conta com caréncia zero para todos os
eventos, co-participac¢io (opcional) e
bonus de acordo com a utilizagio, en-
tre outras caracteristicas.

Novo plano odontologico

Relangado em margo, o novo pla-
no odontoldgico da Porto Seguro vai
na corrente de crescimento do setor,
buscando “fidelizar clientes e melho-
rar os indices de retengdo profissional
nas empresas”, acrescenta Monica.

O Porto Seguro Odontoldgico conta
com ferramentas que facilitam o dia-
a-dia para a empresa que o contrata,
como o Portal Satide, que agiliza a co-
municagio e facilita processos.

Para o segurado, também ha uma
série de vantagens, como a livre esco-
lha de dentistas, especialistas em to-
das as 4reas, assisténcia em viagens
internacionais e mais uma série de
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beneficios.

O produto est4 disponivel para em-
presas a partir de 15 vidas, nas moda-
lidades PME — pequenas e médias em-
presas (15 a 99 vidas) e Empresarial
(a partir de 100 vidas), podendo ser
contratado nos planos Ouro, Prata e
Bronze.

A cobertura do Plano Odonto Bron-
ze inclui consultas (inicial, urgéncia e
emergéncia); preven¢do em saude bu-
cal; radiografia; dentistica (restaura-
¢oOes); cirurgia oral menor; endodon-
tia (tratamento de canal); periodontia
(tratamento e cirurgia de gengiva);
odontopediatria e ortodontia (coloca-
¢do de aparelho gratuito na rede refe-
renciada).

O Plano Odonto Prata diferencia-
se na cobertura da ortodontia: além da
colocagio de aparelho, o plano cobre
a documentagio ortoddntica e manu-
tengdo.

O Plano Odonto Ouro cobre todos
os servigos ja citados e também a colo-
cagio de prétese (removivel, conven-
cional ou avangada — conserto e manu-
tencdo, exceto metais preciosos).

Allianz:
fortalecimento da marca

A Allianz Seguros participou pela
segunda vez do Conarh 2008. “Por se
tratar do maior evento de RH do pais,
buscamos divulgar a nossa marca para
clientes finais e corretores de seguros,
solidificando o nome da Allianz para o
mercado em fungdo das recentes mu-
dangas no segmento de saude”, expli-
ca o diretor Peter Rosemberg.

A companhia, que ainda nao atua
no segmento odontolégico, mas estd
estudando com ateng¢do o mercado,
apresentou no Conarh todos os bene-
ficios e servigos agregados do seu se-
guro sadde, tais como parcerias com
farmdécias da Droga Raia, com descon-

Peter Rosemberg - Allianz Seguros

to em folha na compra de medicamen-
tos, assisténcia a viagens, web servi-
ces, entre outros.

“O seguro sadde é um dos que mais
crescem no nosso mix de produtos e ja
alcangamos 140 mil vidas seguradas”,
acrescenta Peter.

O executivo lembra que o suces-
so nesse nicho é resultado de gestdo
cuidadosa, criteriosa e persistente,
com foco nos detalhes. “H4 sete anos
buscamos nos aprimorar no relacio-
namento com os clientes, entenden-
do suas necessidades, criando uma
relagio de confianga mdtua e priman-
do pela exceléncia e transparéncia,”,
acrescenta.

O estande da empresa tinha o ob-
jetivo de firmar o nome da Allianz do
ponto de vista institucional, além de
criar um clima de aproximacio com o
publico do evento para apresentagio
de seus diferenciais.

Os resultados recentes confirmam
0 sucesso da estratégia de mercado
com 20% de aumento em prémios no
primeiro quadrimestre de 2008 e ex-
pansao de 24% em vidas seguradas, em
comparagio com o mesmo periodo do
ano anterior.

Para ampliar esses numeros, a
Allianz pretende continuar investindo
fortemente na prospecgio de novos
clientes, contando com o apoio cada
vez mais forte dos corretores de segu-
ros que atuam com a companhia.
Amil: competéncia administrativa
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Em sua terceira participagdo no
Conarh, a Amil teve como objetivo de-
monstrar que a empresa oferece solu-
¢do tinica em beneficios por meio das
linhas Amil (seguro saiide mais volta-
do para executivos e gerentes) e Dix
(nivel operacional), agora unificadas
sob mesma administrag¢io.

O diretor Corporativo da Amil, Nor-
berto Birman, ressalta que a unifica-
¢do pretende tornar os servigos cada
vez mais 4geis e menos burocraticos,
flexibilizando processos e melhorando
a satisfa¢do dos clientes.

“Temos a melhor sinistralidade do
mercado, gracas a competéncia de
nossa administragdo. Essa ‘economia’
é reaplicada nos recursos e na estrutu-
ra que resulta em crescimento”, afir-
ma Birman, apontando que a empresa
registrou, nos dltimos 12 meses, au-
mento de 70% em novos contratos, o
que elevou a carteira para 3 milhdes
de vidas seguradas.

O executivo explica ainda que o pa-
pel da Amil é desenhar programas de
satide para as mais diversas empresas,
com base nos seguintes pilares: pre-
vengdo, orientagdo e medidas efetivas
para obtencdo de empresas com pes-
soas saudaveis e produtivas.

Sorriso Amil
Ao contrario da maioria das em-
presas presentes no Conarh, o seguro
odontoldgico da Amil ja existe ha 20
anos e conta com 550 mil vidas. A no-

Norberto Birman - Amil
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vidade € que, h4 cerca de dois meses,
a empresa constituiu um 4rea execu-
tiva especifica para o segmento com a
meta de chegar a 1 milhdo de vidas em
dois anos.

Para tanto, a Amil aposta na forma-
¢do de pessoal, modernizacao, quali-
dade e reconhecimento do produto,
comunica¢do com o mercado (RHs e
corretores), desenvolvimento de siste-
mas préprios de informagéo aos clien-
tes e, sobretudo, sinergia de vendas
com o plano de satide (cross selling).

Agrande atragdo do estande eraa pro-
mogdo “Sorriso Amil”: quem passava pe-
lo espago era convidado a tirar uma foto
sorrindo. Os trés finalistas com sorrisos
selecionados por um jiiri de especialistas
ganharam um porta-retrato digital.

Sobre a explosiva expansio do mer-
cado de seguro odontoldgico, Birman
considera que a Amil estd preparada
para se firmar entre as lideres, como j
acontece com o seguro satide. A empre-
sa tem registrado expressiva expansio
com 70% de aumento nos planos odon-
toldgicos nos ultimos 12 meses.

“A intencgdo € utilizar nossa experi-
éncia de 30 anos em satide para ofere-
cer opgdes e diferenciais que atendam
as necessidades dos clientes que pre-
tendem oferecer o beneficios a seus
colaboradores”, completa Birman.

Omint: solucdes integradas

Presente pela sétima vez ao Cona-
rh, a Omint Servicos de Satide buscou
a estratégia de expor a marca para o
publico formador de opinido que com-
pra os servicos da empresa. “E uma
maneira de expor diferenciais, além
de acolher clientes e parceiros, fun-
cionando também como prospecgdo
de negdcios, mostrando as solugdes
integradas de medicina e odontologia
para as mais diversas hierarquias cor-
porativas”, aponta o diretor Comer-
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Cicero Barreto - Omint

cial, Cicero Barreto.

O executivo lembra que a Omint
trabalha com uma rede credenciada
de alta qualidade e as empresas con-
tam com visitas semanais de consulto-
res para propor alternativas que visam
a melhor gestdo da qualidade de vida
dos funcionarios.

“Atuamos em satide de alto pa-
drdo e nosso plano odontolégico

z

também ¢é reconhecido como um
dos melhores do mercado. Além dis-
so, a Omint é a tiinica operadora que
possui clinica odontolégica premium
que atende todas as especialidades,
desde 1999”, completa.

No Conarh, a empresa apresentou
aos visitantes um novo conceito em
servicos e atendimento. No portfélio
da empresa os clientes encontram
produtos corporativos, como os Em-
presariais Medicina, Odontologia e o
Omint Estilo Empresarial.

O design do estande da Omint foi
inspirado na fachada do novo prédio
da empresa, que possuird 11 mil me-
tros quadrados e terd um auditério
com capacidade para 100 pessoas. O
auditério serd utilizado para eventos
e treinamento de corretores. O prédio
contard também com uma moderna
clinica odontolégica da Omint. A nova
sede serd inaugurada em 2009.

Outra atrag¢do foi a tarde de au-
tégrafos com Robert Wong, autor do
livro “O Sucesso estd no Equilibrio”.
Wong foi eleito pela revista The Eco-

nomist como um dos mais influentes
caga-talentos do planeta.

OdontoPrev:
plataforma tecnolo6gica

Lider de mercado ha mais de dez
anos e com cerca de 2,3 milhdes de
clientes finais, a OdontoPrev levou
ao Conarh a tecnologia de platafor-
ma Unica, cujos sistemas permitem a
companhia atuar com mais eficiéncia
em promocgao de satide bucal e contro-
lar os indices de sinistralidade.

A rede credenciada da OdontoPrev
é altamente especializada e conta com
cerca de 14 mil cirurgides-dentistas,
em mais de 1.090 cidades, em todos
os estados do Brasil.

Em vista de sua dimensio, a em-
presa mantém forte investimento em
tecnologia da informagdo, com foco
especial em conectividade entre con-
sultérios odontoldgicos e os sistemas
da OdontoPrev, visando agilidade e o
melhor atendimento do mercado.

No estande, o puiblico pode ver algu-
mas dessas inovagdes, como o softwa-
re Easy Dental, moderna ferramenta
para gestdo de consultérios que ofere-
ce prontudrios clinicos dos pacientes,
modulo de aquisi¢do, armazenamento
e tratamento de imagens.

Como em edigbes anteriores, a
OdontoPrev foi a assisténcia odonto-
16gica oficial do Conarh 2008, prestan-
do atendimento de emergéncia a todos

0s congressistas.

Eduardo Dal Maso - OdontoPrev
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Inpao: aproximacao
com o cliente

Em sua terceira participagdo con-
secutiva no Conarh, o Inpao Dental,
especializado em planos odontolégi-
cos, trouxe como novidade o langa-
mento do PME (Pequenas e Médias
Empresas), destinado a grupos entre
5 e 99 vidas, que correspondem a 80%
da economia nacional.

O novo produto chega alavancado
por uma série de campanhas e promo-
¢Oes e tem a meta de atingir 60 mil vi-
das em um ano ao preco de R$ 13,30,
no médulo bésico.

“O Conarh possibilita a aproxima-
¢40 com os clientes e com os correto-
res, que sdo nosso principal canal de

Claudio Aboud - Inpao Dental

distribui¢@o”, ressalta o diretor Admi-
nistrativo-Financeiro, Claudio Aboud.

Devido ao tema deste ano, “Cultura
de Valor: Inspirar, Engajar e Superar”,
a operadora apresentou suas campa-
nhas de incentivo aos publicos que ge-
ram valor para a companbhia.

Para os cirurgioes-dentistas da re-
de credenciada foi langada a campa-
nha “Cirurgido-dentista Nota 10!”. A
iniciativa visa reconhecer e premiar
os melhores profissionais que traba-
lham para o Inpao Dental.

Dividida em trés etapas, cada uma
com pontuagdo de zero a 10, a acdo
vai durar quatro meses e premiari
aqueles que mais se destacarem com
instrumentais

aventais, cirargicos,

cursos e viagens. A primeira parte é

uma pesquisa de satisfacdo direciona-
da aos profissionais de RH, clientes do
Inpao Dental, que vio eleger os me-
lhores cirurgides-dentistas da rede
credenciada.

A segunda etapa é um jogo de per-
guntas e respostas de multipla escolha
sobre os procedimentos da operadora. A
terceira e tltima parte consiste na parti-
cipagdo dos cirurgides-dentistas emuma
agao social. Aqueles que conquistarem
o maior niimero de pontos no final serdo
eleitos “Cirurgido-dentista Nota 10!”.

A outra campanha é direcionada
aos corretores de seguros e seus téc-
nicos, responsaveis por mais de 70%
das vendas de planos odontolégicos da
operadora. Com o tema “Pense Gran-
de, Voe Alto”, a acdo vai premiar au-
tomaticamente todos que alcangarem
determinado ntiimero de vidas. A ini-
ciativa tem validade de seis meses e é
acumulativa neste periodo.

Sdo 15 prémios diferentes entre
home theaters, viagens, motos e car-
ros. Cada dez vidas conquistadas equi-
valem a um ponto. E a cada pontuagio
atingida, os corretores sdo premiados
automaticamente. Por exemplo, uma
impressora HP serd entregue aos cor-
retores que atingirem 50 pontos (500
vidas). Um notebook é o prémio da-
queles que conseguirem 700 pontos
(7000 vidas). Quem alcangar 3000
pontos (30 mil vidas), ganha um carro
zero quiléometro.

Prodent: parcerias de peso

A Prodent chegou ao Conarh pela
terceira vez com o propdésito de apre-
sentar suas novas parcerias. Entre
operadoras de satde, a prestacdo de
servigos da Samcil em seguro odonto-
16gico tem assinatura da Prodent.

Além disso, a empresa firmou con-
trato com as Lojas Marisa para oferecer
o plano odontolégico a clientes e fun-
ciondrios nos valores de R$ 16,90 (com
caréncia) e R8 21,90 (sem caréncia),
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Luis Fernando de Paula Henrique - Prodent

que podem ser langados para pagamen-
to no préprio cartio da rede varejista.

Segundo o diretor de Marketing,
Luis Fernando de Paula Henrique,
a ANS (Agéncia Nacional de Satde)
qualificou a Prodent com nota maxi-
ma em sua avalia¢ido de operadoras do
segmento odontolégico.

Ele acrescenta que, neste ano, a em-
presa investiu fortemente para ter um
estande de alto nivel, com muito confor-
to e excelente posicionamento, visando
maior aproximagao com os clientes.

“Nosso foco em qualidade resulta
nos nameros de crescimento. Come-
¢amos o ano com 120 mil vidas e, até
setembro, ja vamos chegar em 200
mil, ou seja, um crescimento de 70%”,
aponta Luis Fernando.

Esses resultados confirmam a trajet6-
ria ascendente da empresa, que cresceu
entre 30% e 50% nos dltimos cinco anos.

A perspectiva é atingir 500 mil vi-
das até o final de 2010. Para tanto, o
executivo fala que a Prodent conti-
nuara buscando a expansao dos planos
empresariais pelo canal de corretores,
além de reforgar as parcerias com ope-
radoras de satde e redes de varejo.

“Haverd muitas aquisi¢oes e fusdes
no mercado e os clientes vido se con-
centrar em menor nimero de opera-
doras. Essa ¢é a tendéncia do segmen-
to e, por isso, precisamos estar sem-
pre nos modernizando e melhorando
a qualidade de nossos servigos para
fidelizar os clientes e continuar cres-
cendo”, conclui.

www.planetaseguro.com.br



X Teletrim

Sl velculo monitorado @ proteg

Méo importa seu destino. Yocé tem

a seguranca de estar sempre protegido

Corrator Parceiro - cadasire-se:
0800 888 00DGOD www. leletrim.com. br/corretores



Tecnologia classifica riscos e calcula, em forma de
pontuacao, a probabilidade de ocorréncia de sinistros

A Serasa foi pioneira na implanta-
¢do do scoring em bureau de crédito
no pais. Em 1997, langou esse sistema
capaz de calcular risco correlacionan-
do multiplas bases de dados.

“No seu inicio, o scoring foi usado
para mensurar a probabilidade de um
proponente ao crédito ficar inadim-
plente. Logo aderiram bancos, finan-
ceiras, redes de varejo e uma grande
seguradora, que o utiliza até hoje”, ex-
plica o executivo Ivan Franzolim, da
Serasa.

Até entdo, o mercado estava acos-
tumado a tomar decisdes de crédito e
negdcios apenas verificando se a pes-
soa (fisica ou juridica) tinha ou nio
algum apontamento negativo, como
dividas vencidas e ndo pagas.

Os negodcios aconteciam com quem
apresentasse o famoso “Nada Consta”
e a situac¢ido deixava os demais clien-
tes como se tivessem todos o mesmo
risco, o que néo € verdade.

“Ha4 casos em que clientes sem an-
tecedentes negativos possuem risco
maior que clientes com alguns nega-
tivos. O scoring € a solugéo ideal pa-
ra analisar o risco geral de clientes e
prospects”, acrescenta Franzolim.

Auto-sinistro

Entre os modelos de scoring dispo-
nibilizados pela Serasa, existe o Sco-
ring Auto Sinistro, ideal para segura-
doras, pois calcula em forma de pon-
tuagdo a probabilidade de ocorréncia
de sinistros e sua intensidade.

O resultado desse scoring ¢ obtido

Ivan Franzolim - Serasa

em poucos segundos, ajudando as segu-
radoras a decidir pela aceitagio da pro-
posta e contribuindo para encontrar o
melhor prego ao risco encontrado. As
seguradoras estdo utilizando na subs-
cri¢do, precificag¢do e na regulagio.
“Para a concessido de crédito, ha
modelos utilizados nos seguros ga-
rantia, crédito e fianca locaticia para
calcular a probabilidade de um pro-
ponente ao crédito ficar inadimplen-
te em um determinado tempo. Pa-
ra a cobranga temos um modelo que
mensura a propensio de pagamento
de inadimplentes. Além dos diversos
modelos para os diferentes setores do
mercado e seus canais de venda, a Se-
rasa também desenvolve modelos es-
pecificos”, explica Franzolim.

Scoring interno
Mesmo as seguradoras que pos-
suem scoring interno podem se bene-
ficiar da tecnologia da Serasa. “O uso

conjugado dos dois scorings amplia a
visao de risco dos clientes, aumentan-
do a rentabilidade geral da carteira”,
acrescenta.

O scoring interno processa os da-
dos relativos ao comportamento do
cliente dentro da seguradora, mas pa-
ra uma andlise mais completa, obten-
do uma previsio mais precisa do risco,
é necessario processar também os da-
dos do comportamento do cliente jun-
to a diversas empresas de diferentes
segmentos do mercado.

Como funciona

Os Scorings da Serasa utilizam di-
versas tecnologias simultaneamente,
para obter o melhor resultado, como:
modelos matematicos, regressao logis-
tica, drvore de decisdo, datamining e
até redes neurais.

Essa ferramenta trabalha com casos
reais, representados por massas de da-
dos de segurados com e sem sinistro. O
sistema correlaciona dados cadastrais,
de dividas vencidas e, principalmente,
de dados comportamentais dos clien-
tes no mercado, identificando e classi-
ficando diversos perfis de risco.

“A Serasa tem feito testes retroa-
tivos calculando a pontuacio do Sco-
ring na data em que cada negécio foi
aprovado, a partir de amostras de da-
dos enviados pela empresa, misturan-
do casos com bons e maus resultados.
Contudo, a melhor comprovagido de
sua eficdcia € a sua adog¢do pelas maio-
res seguradoras e empresas do merca-
do”, conclui o executivo.
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Internacionalizacdao dos negocios e aumento de empresas com

capital aberto em bolsa deram

As alterag¢des ocorridas na eco-
nomia nacional, tais como a alta
dos investimentos externos - como
o ingresso de novas multinacionais
no pais, o niimero de empresas bra-
sileiras que abriram capital, princi-
palmente no ano passado, o cresci-
mento das exportagdes e as altera-
¢Oes nas regras dos Fundos de Pen-
sdo - deixaram os executivos ainda
mais expostos aos riscos e provoca-
ram um aumento da procura pelo
seguro de Responsabilidade Civil
para executivos, o D&O - Directors
& Officers.

“Uma decisdo errada pode acar-
retar prejuizos a empresa e, con-
seqiientemente, a terceiros, como
acionistas, fornecedores, clientes e
empregados, que podem reclamar
e processar o administrador por is-
so. O D&O tem justamente a fun¢io
de proteger o patriménio do execu-
tivo caso isso venha a acontecer”,
explica Angelo Colombo, diretor de
Grandes Riscos da Allianz Seguros.

O seguro é contratado pelas em-
presas, via corretores, para seus
executivos que, ao assumirem seus
cargos, muitas vezes pedem o segu-
ro como beneficio.

O grupo de executivos que pode
ser beneficiado com o D&O: pre-
sidentes, diretores estatutdrios e
nio estatutdrios, administradores,
membros do conselho de adminis-
tracdo, juridico e fiscal, gestores de
riscos, procuradores com poderes
de gestao.

Angelo Colombo - Allianz

Coberturas

A Allianz, ap6s a abertura do mer-
cado de resseguros, reformulou o
produto e agora relanca o D&O, que
chega ao mercado brasileiro com to-
do o know how do Grupo Allianz, li-
der mundial no segmento. Além dis-
so, o fato de estar presente em 70
paises permite 2 companhia oferecer
coberturas em Ambito mundial.

As coberturas principais sio:
custos de defesa, pagamento de in-
denizacoes, despesas dos segurados
em caso de penhora “on-line” e blo-
queio de recursos.

“O seguro inclui ainda coberturas
para prejuizos causados por praticas
trabalhistas indevidas, como proces-
sos por assédio, constrangimento,
discriminagdo racial, entre outros.
Por outro lado, atos dolosos, fraudes
e riscos cobertos por outras apéli-
ces, como as e Responsabilidade Ci-
vil Profissional, por exemplo,nio fa-

novo félego para o seguro

zem parte das coberturas do D&O”,
completa Marcelo Mansur, do Mattos
Filho, Veiga Filho, Marrey Junior e
Quiroga Advogados, escritério que
prestou consultoria legal a Allianz
Seguros para estruturar sua nova
apdlice de D&O.

Mercado

Presente no Brasil ha dez anos, o
mercado de D&O fechou 2007 com
faturamento de cerca de R 96 mi-
lhées em prémios, 9% a mais do que
no ano anterior, de acordo com da-
dos da Susep. Segundo estimativas
dos executivos da Allianz Seguros,
este nimero deve crescer ainda
mais nos préximos anos, sendo que
a expectativa para 2008 é de 15%.

“No comego, apenas as grandes
empresas e as multinacionais, se-
guindo determinagdes de suas ma-
trizes, adquiriam o seguro. Mas o
que vemos agora € a abertura de um
novo mercado e uma procura maior
do D&O por pequenas e médias em-
presas, diz Colombo.

Sobre a contratagdo e o valor da
apolice, Colombo explica que o D&O
nao é um seguro elitizado e que sua
contratagdo é simples. “Basta pre-
encher um pequeno questiondrio
com informacgdes sobre o contratan-
te e a empresa para analisarmos os
ativos, o histérico de reclamagdes,
e assim definirmos o preco do segu-
ro, que em alguns casos pode cus-
tar menos que a apdlice do carro do
executivo”.
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Mercado em expansao leva companhia a desenhar
novo produto para veiculos de carga

Chega ao mercado o SulAmérica Ca-
minhdo, seguro desenhado paraveiculos
de carga. O produto apresenta garantias
e servigos que atenderdo as necessida-
des desse segmento. Com um mercado
em expansao e ja explorado pela segura-
dora, o seguro para caminhéo recebeu
nova roupagem e estd ainda mais focado
nas necessidades dos clientes.

“Esse é um mercado potencial que
apresenta um grande campo a ser ex-
plorado. Queremos oferecer um produ-
to inovador e participar do segmento de
maneira diferenciada”, afirma Carlos
Alberto Trindade, vice-presidente de
Auto e Massificados da SulAmérica Se-
guros e Previdéncia.

Garantia adicional

Uma das novidades estd na opera-
¢do de basculamento, garantia adicional
que cobre prejuizos sofridos pelo cami-
nhido basculante segurado se houver
acidentes durante operacdes de carga e
descarga.

Além disso, a seguradora ampliou as
opg¢des de didrias por indisponibilidade,

A SulAmérica Seguros e Previ-
déncia também estd inovando com
o langamento do SulAmérica Vocé
Capital Global, que é um seguro de
pessoas coletivo para pequenas e
médias empresas.

A novidade foi um dos destaques
da SulAmérica no Conarh 2008 (leia
matéria sobre participa¢do da em-
presa na matéria especial publica-
das entre as paginas 20 e 24).

garantia adicional j4 oferecida pela com-
panhia e que tem como intuito compen-
sar a perda financeira pelo tempo em
que o veiculo ficou inativo.

A garantia, que antes abrangia o pe-
riodo de 15 dias, foi ampliada e passa a
oferecer também a opgdo de contrata-
¢do por 30 dias, em ambos os periodos,
com valores que variam de R$ 75,00 a
RS 220,00.

Como acontece no seguro para au-
tomével, o caminhoneiro passa a contar
também com a op¢do de franquia redu-
zida, deixando a critério do segurado a
escolha que mais se adeque as suas ne-
cessidades.

Vantagens exclusivas

Algumas vantagens exclusivas foram
incorporadas ao pacote oferecido pelo
seguro. Uma delas é a parceria com a
Bandag/Rede BTS, empresa especialista
em recapagem de pneus, que disponi-
bilizara balanceamento e alinhamento
gratis para os segurados da companhia
nas cidades de abrangéncia da Rede.

Outro beneficio é o desconto adi-

O atrativo do novo produto é
que, em caso de sinistro, o capital
segurado individual é calculado co-
mo sendo a divisao do capital global
contratado pelo nimero de funcio-
nérios segurados ativos no més.

Além das coberturas tradicionais
como morte, morte acidental, inva-
lidez total ou parcial por acidente e
auxilio funeral, o produto traz dois
importantes diferenciais:

Carlos Alberto Trindade - SulAmérica

cional de 5% para pecas e servigos da
Rede HC Pneus (exceto pneus), nos
estados de Minas Gerais, Para, Ceara
e Pernambuco.

“Outros beneficios serdo inclusos na
apolice do SulAmérica Caminhao, pois
acreditamos que, com estes diferenciais,
o caminhoneiro se sentird cada vez mais
seguro e contara com a nossa prote¢iao
nos seus trajetos diarios”, conclui o exe-
cutivo. O novo seguro SulAmérica Ca-
minho esta disponivel em todo o pais.

- Em caso de falecimento do con-
junge: garante ao titular do seguro
uma indenizac¢iao equivalente a S0%
do capital de morte contratado;

- Auxilio Cesta Bésica: em caso de
falecimento do titular (e desde que
tenha sido contratada a cobertura de
morte), garante aos beneficidrios o
pagamento do valor de cestas bédsicas
contratado, limitado ao capital segu-
rado individual dessa cobertura.
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Mudancas climéticas acionam “alerta
vermelho” no setor de seguros

Além de sinistros de alto valor, aguecimento global exige atencao redobrada

para adaptacdo a novos riscos e perdas no volume de negocios

Reportagem veiculada na prestigia-
da revista Der Spiegel, da Alemanha,
no fim de julho, mostrava que indds-
trias alemas estavam considerando a
possibilidade de sair do pais, em virtu-
de do alto prego pago para permissio
de emissdes de carbono.

A situacdo, ainda hipotética, pode-
ria levar o pais ao desemprego e a re-
cessio, além da conseqiiente retragio
no consumo de seguros.

No inicio de agosto, o professor
John Guillebaund publicou artigo no
British Medical Journal, sugerindo ter
menos filhos de forma a contri-
buir para combater

A
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o aquecimento global. “A populag¢do
mundial excede 6,7 bilhdes e o con-
sumo de combustiveis fésseis, dgua
potdvel, colheitas, peixes e florestas
excedem a demanda”, aponta Guille-
baund.

E bem possivel que, num mundo
com taxa de natalidade que tende a
Z€ro, as Pessoas consuman menos se-
guros de vida e mais previdéncia com-
plementar, que por sua vez vdo ficar
mais caras e menos acessiveis a gran-
des contingentes populacionais.

Apesar do tom aparentemente
alarmista dessas projecdes, elas suge-

rem que o mercado de seguros

)
-

. tem muito a

perder, como todos os setores da eco-
nomia, porque estamos diante de um
cendrio que exige a¢des profundas e
emergenciais.

Ou seja, para “salvar o planeta” e
0s negéceios, sobrevivendo num mun-
do ja desequilibrado do ponto de vista
ambiental, é preciso agir com foco e
agilidade, porque as mudangas clima-
ticas ndo parecem dispostas a esperar
nada, nem ninguém.

Seguros e
necessidade basicas

O diretor Comercial da Companhia
de Seguros Previdéncia do Sul, Lucio
Marques, aponta que “nosso mercado
precisa entender que o consumo de
seguros ndo é prioritdrio - as pessoas
86 vio adquiri-los depois de proverem
suas necessidades bésicas”.

Marques é categdrico no sentido
de defender que “o mercado segura-
dor brasileiro ndo tem dado a devida
importancia as mudancgas de carater
climatico”.

Ele acredita que vdrias sdo as in-
cognitas que relacionam sinistralida-
de e mudancas climdticas, mas a am-
plitude do problema é maior, mais am-
plo e mais complexo do que estamos
acostumados a considerar.

“Quando ocorre um sinistro devi-
do a fenémenos meteoroldgicos ines-
perados, a preocupagio é sempre com
a sinistralidade. Depois, nada é feito
para estudar as reais necessidades da
populacdo e do mercado”, adverte.
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Lacio Marques - Previdéncia do Sul

Na sua andlise, as grandes ressegu-
radoras tém se deparado com enormes
prejuizos em todo o mundo e a atual
abertura do mercado brasileiro a essas
companhias vai ajudar no estudo das
mudancas climdticas e seu impacto na
atividade seguradora brasileira.

“Temos de comegar a repensar o
futuro em vdrias dreas, tanto no as-
pecto climatico, como também da na-
talidade, ja que fatalmente teremos
uma popula¢do com mais de 80 anos,
cada vez mais crescente, € com isso
teremos alteragio nas taxas de seguro.
Creio que esse é o momento que exi-
ge grande mobiliza¢do do mercado”,
completa Marques.

Resposta efetiva

O presidente da Swiss Re Brasil,
Henrique Oliveira, concorda que a in-
dustria onde se inserem o seguro € o
resseguro —a de servigos financeiros —
pode, como agente de mudancas, aju-
dar a sociedade no caminho de uma
resposta efetiva ao problema.

“No entanto, s6 podemos ser real-
mente eficientes nesse papel se as es-
truturas regulatérias e legislativas es-
tabelecerem os incentivos adequados
para a redugio de emissoes e para nos-
sa adaptac¢do em escala global”, afirma
Henrique.

Nesse sentido, o executivo mencio-
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na o estudo “Aquecimento global e ce-
nérios futuros da agricultura brasilei-
ra”, assinado pela Unicamp (Univer-
sidade Estadual de Campinas) e Em-
brapa (Empresa Brasileira de Estudos
Agropecudrios).

“A conclusio é a de que o aqueci-
mento global podera causar perdas de
mais de R8 7 bilhoes nas safras de griaos
do Brasil em 2020, afetando principal-
mente a soja, um dos nossos maiores
produtos de exportacio”, ressalta.

Henrique lembra que, se o seguro
e o resseguro agricola atingirem os pa-
tamares desejados nos préximos anos,
pagardo a maior parte dessas perdas.
“E claro, portanto, que nossa exposi-
¢Ao a esses cendrios terd de estar re-

Henrique Oliveira - Swiss Re

fletida nos modelos de precificagio”,
reforga.

Em outras palavras, o seguro agri-
cola vai ficar mais caro e dificultar o
acesso dos pequenos e médios produ-
tores ao seu consumo, podendo trazer
perdas significativas no volume de ne-
gocios das seguradoras.

Acoes em andamento
Com sua expertise mundial, a Swiis
Re é uma das companhias mais preo-
cupadas em modernizar seu portfélio
e langar ag¢des para enfrentar as mu-
dangas climaticas, do ponto de vista
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econdmico e social.

“Em setembro do ano passado, a
Swiss Re langou um programa cuja
primeira etapa estd destinada a desen-
volver protecdo financeira contra a se-
ca para até 400 mil pessoas em paises
da Africa”, exemplifica Henrique.

Além disso, a Swiss Re estabeleceu
metas internas de reducido nas emis-
soes de carbono, baixando-as em mais
de 25% entre 2003 e 2007. “Para aju-
dar nossos funciondrios na obteng¢do
de tais resultados, a Swiss Re pratica
um programa de subsidios em dinhei-
ro para compra de artigos como veicu-
los hibridos, painéis solares, refrigera-
dores de baixa emissio, etce”.

Para o futuro, a Swiss Re mantém
o compromisso de se aprofundar na
questio das mudangas climadticas,
chamando todos os agentes do merca-
do a reflexdo e compartilhando idéias
e solucgoes.

“O mercado de seguros global pre-
cisa melhorar seu conhecimento sobre
as mudancgas climaticas, para que pos-
samos quantifica-las e integra-las nas
estruturas de gerenciamento de risco
e nas politicas de subscric¢io, além de
desenvolver produtos e servigos para
mitigar ou nos adaptarmos a tais ris-
cos”, acrescenta.

Problema da humanidade

O presidente da Allianz Seguros,
Max Thiermann, considera que a in-
dustria do seguro estd atenta as altas
indenizagdes decorrentes de sinistros
climéticos, “mas também é correto di-
zer que a preocupacgdo se estende aos
seguros que certamente deixardo de
ser feitos pelo mesmo motivo”.

O executivo defende, no entan-
to, que “as mudancgas climaticas
sdo um problema da humanidade e
nao apenas do mercado segurador,
por isso as a¢des de combate ou mi-
tigagdo dos riscos do aquecimento
global devem atingir todos os seto-



res da economia, governos e socie-
dade civil”.

Max conta que a Grupo Allianz
foi pioneiro na percepg¢do do proble-
ma e no desenvolvimento de pesqui-
sas sobre o assunto. Ainda em 2005,
o Grupo firmou parceria com a WWF
International com o fim de promover
estudos para entender como o aque-

Max Thiermann - Allianz Seguros

cimento global interfere no mercado
financeiro em geral e no segurador, em
especial.

“A parceria continua e, entre os
compromissos firmados, a organiza-
¢do se comprometeu a reduzir em 20%
suas emissoes de gases do efeito estufa
até 2012”, salienta.

Na Alemanha, a seguradora fechou
recentemente acordo com a empresa
de servigo postal Deutsche Post AG
para enviar suas 140 milhoes de cartas
a0 ano via canais neutros de diéxido
de carbono (CO2).

A Deutsche Post AG compensa a
emissdo gerada pela correspondéncia
transportada para Allianz, por exem-
plo, apoiando um projeto de hidrelé-
trica no Brasil ou utilizando veiculos
movidos a eletricidade para entrega
das cartas.

“Serdo 4 mil toneladas de carbono
neutro. Na Alemanha, a seguradora
imprime mais de 710 milhdes de pa-
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péis por ano, incluindo a correspon-
déncia para segurados e clientes ban-
cérios”.

No Brasil, a Allianz criou o Grupo
Interdisplinar de Sustentabilidade,
que envolve os executivos de diversas
dreas da companhia para desenvolver
agdes consistentes a fim de reduzir ou
compensar emissoes de CO2. “Virios
projetos se encontram em estudo,
mas ainda é prematuro divulga-los.
Entretanto, posso garantir que tere-
mos novidades nos préximos meses”,
adianta Max.

A Allianz Seguros também promo-
veu em julho o Férum Internacional
para Jornalistas, que reuniu cerca de
60 profissionais de imprensa do Bra-
sil, para dialogar sobre os reflexos do
aquecimento global na indastria do
seguro.

Entre as conclusées apresentadas,
estima-se que as transformagoes cli-
maticas vao gerar perdas anuais de
USS8 41 bilhdes anuais ao mercado se-
gurador, nos préximos 15 anos — de-
correntes de sinistros ambientais e
ainda sem levar em conta a diminui-
¢40 no volume de negécios.

“Ndo existe um ramo especifico
que serd afetado, mas praticamente
todos. Sobre a taxa de natalidade, por
exemplo, temos uma tendéncia de
melhora na questio ambiental pro-
movida pela redu¢io no nimero de
filhos, uma vez que os recursos natu-
rais — 4gua, madeira, minérios — sdo
finitos. Mas por outro lado, o custo
dos paises com a previdéncia social
s6 tende a se agravar. Serd necessaria
uma revisdo dos regimes de aposenta-
doria”, projeta Max.

O executivo observa ainda que ha-
verd aumento da demanda por previ-
déncia social e pagamento de pensdes.
Assim, vamos assistir a migragoes de
populacdes para lugares inGspitos, que
passam a ser habitados, ou para outros
paises.

“As mudangas climdticas certa-
mente vao intensificar esses processos
e se configuram como problema mui-
to amplo, desafiando a capacidade da
industria do seguro de se adaptar aos
novos riscos”.

Pauta de discussoes

Na esfera institucional, as mudan-
¢as climaticas ja estdo na pauta de dis-
cussoes de entidades como Funenseg
(Escola Nacional de Seguros), Fenaseg
(Federagao Nacional das Seguradoras,
que agora vai ganhar o status de Con-
federagdo com o nome de CNSeg) e
Fenseg (Federagdo Nacional de Segu-
ros Gerais).

Em margo deste ano, a Fenseg pro-
moveu o semindrio “Mudancas clima-
ticas — o que a inddstria de seguros po-
de e deve fazer?”.

Como principal resultado do en-
contro, a Fenseg divulgou que re-
conhecia o impacto das mudangas
climaticas na atividade seguradora,
delineando a necessidade de adotar
politicas de adaptac¢do no territério
brasileiro para enfrentar os impactos
do aquecimento global.

Na ocasido, a Fenseg criou o Gru-
po de Trabalho de Mudangas Clima-
ticas, nomeando como coordenador
o diretor de Finangas da Unibanco
AIG, Ney Dias.

Desde entdo, o Grupo tem feito
reunides mensais com o proposito de
propor um plano detalhado de acdes
Nno ano que vem, em novo semindrio
que serd langado pela entidade.

“Nosso objetivo € preparar o mer-
cado segurador para um novo con-
texto, que ndo é mais fic¢do. Isso vai
demandar mais capital por parte das
companhias para os riscos normais e
para os ‘anormais”, visando a capaci-
dade de cobrir os sinistros decorren-
tes de eventos ambientais inespera-
dos”, explica Ney.

Entre os estudos promovidos pe-
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Ney Dias - Unibanco AIG e Fenseg

lo Grupo, Ney destaca a proposta de
incentivar os municipios a adotar le-
gislacdo que contemple, nas obras ci-
vis, técnicas ou materiais resistentes a
vendavais, alagamentos, etc.

Ele reconhece que o trabalho vai
demandar longo prazo até ser imple-
mentado pelos municipios brasileiros,
mas enquanto isso o Grupo trabalha
em outras frentes, como estimular as
seguradoras a adotarem o Principio
do Equador, ou seja, fazer com que as
companhias de seguros sigam critérios
de sustentabilidade ja adotados pelos
bancos nacionais.

O Grupo também se dedica a cons-
truir uma espécie de autoregulamen-
tacdo do setor, privilegiando inves-
timentos na bolsa para seguradoras
com ISE (Indice de Sustentabilidade
Empresarial).

A identificacgdo e uso de energia re-
novavel (edlica, biodiesel, etc), além
do financiamento de pesquisas sobre
o impacto das mudangas climéticas no
setor de seguros, também fazem parte
dos estudos da Fenseg.

Com uma abordagem bastante vol-
tada a preveng¢do do mercado contra
sinistros decorrentes de problemas
ambientais, o executivo comenta que
a perda no volume de negécios é al-
g0 que se pode considerar somente no
“longuissimo prazo”.
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“Nés acreditamos que nos paises
emergentes hd muito espago para
crescer porque ha elevado contingen-
te populacional subsegurado. De qual-
quer forma, estamos atentos e quere-
mos propor um plano de a¢gdes com as-
sinatura na Fenseg no préximo ano”,
acrescenta Ney.

E o (nosso) futuro?

Se as mudancas climéticas ja es-
tdo afetando de forma contundente o
dia-a-dia das pessoas e das empresas,
como reconhece a propria Fenseg, pa-
rece meio desanimador saber que o
mercado ainda vai esperar quase um
ano para ter um plano de ac¢bes que
realmente enfrente o problema.

Sobre a questdo, num enfoque que
nao se limita a indenizagdes, o advogado
Paulo André Corréa Minhoto, da Minho-
to Advogados, liga o “alerta vermelho” e
entende que “a terra vai esquentar e as
taxas de seguros também”.

Paulo André é enfitico ao dizer que
“o futuro do planeta ja é projetado nos
milhdes que a economia mundial vai
pagar para estabilizar e organizar a so-
ciedade que se degradara a cada déci-
mo de grau que vai aumentar na tem-
peratura da Terra”.

Na sua argumentacdo, ele reforga
que “o aquecimento global estd em
ritmo acelerado, superior ao processo
adaptativo da natureza, assim como
do ser humano”.

Por isso, o0 advogado sustenta que o
seguro de vida serd um dos primeiros
que deverad se adaptar a nova realidade
do planeta.

“Ja pode ser observado um aumen-
to de casos de cancer de pele, conco-
mitante aos ébitos de criancas e idosos
causados pelas ondas de calor que tém
assolado a Europa e Estados Unidos.
Nio tardard o dia em que serd consi-
derado agravamento de risco a falta de
uso do filtro solar”, avisa.

Para completar, a intensidade e
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abrangéncia de novas e velhas pra-
gas, além da migracio de populacgdes
para regides menos afetadas pela de-
sertificacdo, podem levar o seguro de
vida a taxas proibitivas.

Sobre a agricultura, Paulo André
também faz proje¢des pouco anima-
doras. “Intempéries dificultariam
a cobertura securitdria de culturas
que ndo estivessem geneticamente
adaptadas. Sabe-se, por exemplo,
que o aumento da temperatura no
Brasil mudaria a geografia da produ-
¢do agricola no pais. O café, pela pro-
gressdo atual, estaria condenado na
regido Sudeste. O prejuizo previsto
para essa cultura, até 2020, pode ser
superior a R§ 800 milhdes”.

Paulo André Corréa Minhoto
Minhoto Advogados

Os dados foram todos extraidos
do trabalho “Aquecimento global e
cendrios futuros da Agricultura Bra-
sileira”, ja citado nesta matéria pelo
presidente da Swiss Re Brasil, Hen-
rique Oliveira.

“E verdade que parte da economia,
em um novo segmento, lucraria mi-
lhdes de dolares sob a égide da nova
realidade climadtica, entretanto, o pa-
norama seria completamente adver-
so do atual, exigindo uma adaptacio
completa e, quem sabe, uma recons-
trucdo do sistema securitdrio mun-
dial”, conclui Paulo André.






» INPAO

DENTAL

A Odontologia Inteligente

Planos odontolégicos empresariais.

“Comecei a trabalhar com o INPAO Dental depois
que uma paciente me indicou, hé mais de 13 anos.
A praticidade em todo o processo de tratamento fez
com que eu permanecesse na companhia até hoje.
Cheguei a atender outras empresas de odontologia
também, mas o trabalho ndo compensava. Permaneci
s6 com o INPAO Dental, porque eles sdo muito
profissionais no que fazem”.

Dr. Carlos Alberto do Valle
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Lincx avanca nos planos corporativos

Faturamento da empresa registra R$ 71 milhdées, o que
representa crescimento de 73% no primeiro semestre

A Lincx Servicos de Sadde regis-
trou, nos primeiros seis meses deste
ano, um faturamento de R§ 71 mi-
lhoes, contra os R$ 41 milhdes no
mesmo periodo de 2007.

O resultado representa um cresci-
mento de 73%. Parte desse aumento
deve-se aos planos corporativos, que
subiram de 70% para 75% do total da
carteira de clientes da empresa.

“Os planos modulares, que sio
estruturados de acordo com as ne-
cessidades das empresas, aliados a
gestdo que fazemos junto aos RHs de
nossos clientes, resultam em baixa
sinistralidade e reforcam o compro-
metimento que temos com cada em-
presa que estd com a gente”, explica
o presidente da Lincx, Dr. Silvio Cor-
rea da Fonseca.

Canal Corretor

Para alcancar resultado tdo ex-
pressivo, a Linex se amparou no no-
vo modelo de vendas, incluindo ago-
ra corretores, um movimento que
teve inicio hd cerca de quatro me-
ses. “Sem duavida, o Canal Corretor
aumentou a distribui¢do dos nossos
produtos”, conta Dr. Silvio.

Para consolidar a atuacgdo da
empresa no mercado, Dr. Silvio
lembra que o plano odontolégico
da Linex apresenta as mesmas ca-
racteristicas que o plano médico:
atendimento personalizado, servi-
cos diferenciados, além de uma re-
de credenciada formada pelos tops
da odontologia. “Dessa forma, esta-
mos ampliando a distribui¢ao desse
produto também através do Canal
Corretor”, acrescenta.

Novidades

Neste segundo semestre, a Lincx
vai langar os Planos PME, feitos sob
medida para pequenas e médias em-
presas e que poderdo ser até 50% mais
acessiveis, dependendo do nimero de
vidas, quando comparados aos planos
individuais oferecidos pela empresa.

“Mesmo com o valor reduzido
para pequenas e médias empresas,
o padrao de qualidade dos servigos,
a selecdo da rede credenciada e o
atendimento personalizado também
serdo as marcas do PME da Lincx, em
comparagdo com outros produtos
disponiveis no mercado. O concei-
to é o mesmo dos planos modulares,
com diferentes niveis de reembolso”,
explica Dr. Silvio.

Em paralelo, a Lincx pretende
fortalecer, cada vez mais a parceria
com algumas corretoras e consulto-
res de beneficios que atuam no ni-
cho das classes A e AB. “Estamos fa-
zendo uma sele¢do rigorosa porque
queremos que essas parcerias sejam
sélidas e duradouras”, reforga Dr.
Silvio.

Forma de atuacao

A Linex cuida muito bem dos
seus segurados e comemora indices
de satisfag¢do dos clientes acima dos
95%. A gestdo de sinistralidade é feita
mensalmente, verificando o grifico
que aponta se determinada empre-
sa estd chegando ou ndo a um ponto
critico.

“Se percebemos que a curva exi-
ge estratégia mais cuidados, imedia-
tamente fazemos uma levantamento
na empresa para saber qual o prin-
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Dr. Silvio Correa da Fonseca - Lincx

cipal fator que estd desencadean-
do a situag¢do. Depois de detectada
a causa, levamos profissionais para
ministrar palestras sobre qualidade
de vida, bem-estar ou sobre alguma
doencga com maior ocorréncia, como
diabetes, por exemplo”.

Além disso, a Lincx proporciona o
servigo de laboratério in home, cam-
panhas de vacinagdo para os funcio-
narios e cirurgias eletivas eqiiitativa-
mente distribuidas no ano, evitando
assim os picos de sinistralidade.

“Os colaboradores das empresas
percebem que a Lincx atua para dar
sadde a eles e ndo apenas para tra-
tar doengas. Ja tivemos casos em que
um funciondrio sai de uma empre-
sa e, quando chega na outra compa-
nhia, uma de suas exigéncia de bene-
ficios é que o plano continue sendo
da Lincx”, conclui Dr. Silvio.

www.planetaseguro.com.br
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[4Pro ftacilita adocao de certificacio
digital para seguradoras

Empresa desenvolve processo unico e completo para
a adocao da assinatura digital em apodlices

A T4Pro (Insurance for Professio-
nals), empresa especializada em TI
para seguradoras, aperfeicou proces-
sos relacionados a assinatura digital
para atender a Aurea Seguros. Depois
de trés meses conduzindo o projeto,
a empresa apresentou novas praticas
operacionais, oferecendo uma solugéo
mais completa e integrada que aquelas
anteriormente existentes no mercado.

Hoje, a assinatura digital tem o
mesmo valor de uma assinatura em
papel, sendo uma maneira segura e
aceita juridicamente de validar docu-
mentos digitais, como por exemplo,
apolices de seguros. Sem a necessida-
de de imprimi-los, torna-se possivel
enviar originais para parceiros de ne-
gbcios via Internet.

Esses documentos assinados di-
gitalmente tém processos de geracio
otimizados, que refletem em maior
seguranca e redugdo de prazos junto
aos parceiros. Durante a emissao das
apélices, o sistema valida as assina-
turas digitais junto as ACs (Autorida-
des Certificadoras), registra a “Hora
Legal Brasileira” acessando o Obser-
vatério Nacional via NTP (Network
Time Protocol) e envia as apdlices
aos parceiros de negécios (tomado-
res, corretores).

Gragas a estas fungdes nativas e ao
pleno atendimento da Circular 277 da
Susep, a seguradora mantém sua livre
escolha na contratagio opcional de ter-
ceiras partes isentas, seja para validar
as assinaturas digitais, prover carimbos
de tempo, ou enviar os documentos de
modo eletronico registrado.

100% eletrénico

A Aurea Seguros, especia-
lizada nos ramos de seguro
garantia, precisava de agili-
dade em todo o processo de
geragdo, aprovagao € envio
das apdlices assinadas digi-
talmente para tomadores,
corretores e clientes. Agora,
o proprio sistema da conta
de todo o processo, emitindo
em modo 100% eletrénico e
com contingéncia em papel,
se for o caso.

O suporte fica centrado
no ERP e no ECM da I4Pro,
softwares que permitem ad-
ministrar os certificados di-
gitais em uso pela seguradora
e processar quantas assina-
turas sejam necessdrias para
cada documento, mediante
regras de negécios. Outra
vantagem importante estd no
disparo configuravel de e-mails auto-
madticos para os tomadores, corretores
e clientes com as apdlices assinadas
digitalmente e links para outros tipos
de informacio.

“Para se ter uma idéia da agilida-
de, a partir do momento que eu disparo
um e-mail para o corretor, ele jd recebe
um documento assinado digitalmente
que tem a mesma validade para a Susep
que um impresso com a autentica¢ao
do cartério”, explica Rosangela Cohen,
gerente de TI da Aurea Seguros.

“A [4Pro possui um compromisso
de evolugio tecnoldgica continua. Se-
guiremos investindo em pesquisa e de-
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Mauricio Ghetler - 14Pro

senvolvimento, na cria¢do e no apri-
moramento de funcionalidades em
nossos produtos, trazendo as segura-
doras melhorias operacionais e geren-
ciais periodicamente”, garante o dire-
tor de Marketing, Mauricio Ghetler.

A economia ao final de todo proces-
so é enorme, ja que além da redugio
nos gastos de papel, operagio, impres-
sdo, autenticagio do cartério e com
arquivo, ndo hd mais a necessidade de
contratar portadores que antigamente
precisavam retirar fisicamente o docu-
mento. Essa diminui¢éo de custo néo é
apenas para as seguradoras, mas tam-
bém para os corretores e clientes.

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

Atualizacao didrio;
+ Cobertura de eventos com noficias em tempo real;
+ ClippingSegtotal didrio;

+ InformativoSegtotal a qualquer hora do dia;

* Download da revista Seguro Total eletronica com o mesmo formato
da revista impressa, tornando a revista mais lida do mercado;
Mais de 55 mil mensagens enviadas diariomente.
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Funenseg promove seminario
sobre arbitragem

Seguro e resseguro sao areas que podem ganhar em eficiéncia
com a solucao de conflitos sem a tutela estatal

Ao contrario dos Estados Unidos,
onde a arbitragem é amplamente usa-
da e tem apoio e organizagio do Es-
tado, no Brasil a solu¢do de conflitos
entre empresas e consumidores estd
longe de perceber os beneficios da ar-
bitragem.

O tema foi discutido no seminério
“Encontro sobre arbitragem no seguro
e resseguro”, promovido pela Funenseg,
dia 14 de agosto, em Sio Paulo.

O advogado Sergio Ruy Barroso de
Mello, da Pellén & Associados Advo-
cacia, defendeu que a arbitragem ¢ a
“justiga sob medida”.

Sergio Ruy Barroso de Mello -
Pell6on & Associados Advocacia

Para Sergio, a chave do sucesso é
escolher um profissional qualificado,
cuja decisio deve ser irrecorrivel.

Mas ele lembrou que a eficécia juri-
dica depende da assertividade do con-
sumidor, ou seja, a arbitragem nédo pode
ser imposta por nenhuma das partes.

Experiéncia nacional
e internacional

Expondo como a arbitragem pode
ser utilizada com sucesso por dife-
rentes setores da economia, Hudson
Lidio de Navarro contou a experién-
cia desenvolvida em Belo Horizonte,
onde a Caminas (Cimara Mineira de
Mediagdo e Arbitragem) desenvolve
trabalho de grande amplitude e reco-
nhecimento.

O vice-presidente do Centro In-
ternacional de Resolug¢ido de Disputas
da Associa¢do Americana de Arbitra-
gem, Luiz Martinez, trouxe a visdo de
alguém que vive a arbitragem diaria-
mente, para os mais diversos tipos de
causas e contratos.

A Associagdo Americana de Arbi-
tragem tem mais de 25 anos de atua-

Luiz Martinez — Associacao
Americana de Arbitragem

¢do e suas decisdes tém total aval da
Justiga americana, num modelo em
que as préprias companhias de segu-
ros pagam os custos e os consumido-
res demonstram alta confiabilidade
nas decisdes, além de reconhecer a
importancia da arbitragem para ace-
lerar os processos.

Os laudos sdao reconhecidos pelo
Estado e casos com valores inferiores
a US$ 2 mil ndo necessitam de audién-
cia, apenas provas documentais.

Para quem quiser saber mais sobre
a arbitragem nos Estados Unidos, bas-
ta acessar o site www.icdr.org

Encontro sobre resseguros

No fim de julho, o IQPC (Internatio-
nal Quality & Productivity Center) reu-
niu executivos e agentes do mercado se-
gurador em torno do tema “Resseguros
Brasil 2008”, no Staybridges Suites, em
Sédo Paulo.

O objetivo era, entre outros topicos,
expor as primeiras experiéncias e desa-
fios enfrentados no mercado aberto de
resseguros, além de mostrar o posicio-

namento de companhias que estio ope-
rando no mercado.

A rica programacao incluiu o diretor
executivo da J. Malucelli, Luis Alberto
Pestana, que falou sobre o tema “Da
identificacdo de novas oportunidades
de negécios ao funcionamento de fato
no mercado brasileiro”.

O diretor técnico Corporate da Tokio
Marine Seguradora, Felipe Smith, foi
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outro momento de destaque no evento
com a apresentac¢do “A importancia do
gerenciamento de risco das seguradoras
em um mercado aberto de resseguros”.

Smith demonstrou como a aceitagao
e precificagdo do seguro dependem ao
maximo do gerenciamento de risco e de
informagdes consistentes e detalhadas
nas avaliagdes que antecedem a parce-
ria com uma resseguradora.

www.planetaseguro.com.br
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Responsabilidade Socioambiental

Edificio da Maptre ganha
iluminac¢ao especial

Além de valorizar arquitetura do prédio, parceria com a Philips
permitira reducao de 75% no consumo de energia elétrica

A Mapfre inaugurou no dia 25 de
agosto o novo sistema externo de luz
da sua sede, em projeto que tem par-
ceria com a Philips do Brasil.

A tecnologia utilizada é a mesma
empregada em importantes monu-
mentos no Brasil e no mundo. Entre
eles, a ponte Octavio Frias de Olivei-
ra, em Sao Paulo, a roda-gigante Lon-
don Eye e o Paldcio de Buckinghan,
em Londres.

A redugio no consumo de energia ge-
rada com a troca do sistema sera de 75%.
Ao todo, foram utilizados 168 projetores
para iluminar as quatro faces do prédio.

Além da economia, a nova ilumina-
¢do contribui para embelezar e valori-
zar ainda mais a arquitetura do prédio,
realgando seus contornos e detalhes.
Um software permitird também que o
edificio seja iluminado com diferentes
tonalidades.

No total, sdo mais de 16 milhdes de
combinagdes de cores, sendo possivel
“pintar” toda a fachada do prédio com
a mesma cor, selecionar um tom para
cada lado e/ou para cada lumindria ou
ainda programar a troca dindmica de
cores em intervalos de tempo.

“A nova tecnologia nos permitira
uma interatividade maior com os pau-
listanos, umas vez que tornard possi-
vel colorir o edificio de acordo com o
espirito e ritmo da cidade, suas festas
e conquistas. No dia da Independén-
cia, por exemplo, podemos igualar as
cores do prédio as da Bandeira Nacio-
nal”, explica o presidente da empresa,
Antonio Cdssio dos Santos.

Ao mesmo tempo, na entrada do
prédio, um Toten Multimidia com te-
la de 4m? e resolugio semelhante ao
LCD, exibird informacgdes sobre o tem-
po, hora, temperatura e transito.
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Edificio Mapfre

“Estamos felizes e orgulhosos com
o projeto, pois além de dar mais um
cartdo postal a cidade de Sdo Paulo,
reduziremos nosso consumo de ener-
gia, contribuindo, dessa forma, com o
meio-ambiente e com a sociedade”, fi-
naliza o presidente.

Compromisso com a sustentabilidade

No fim de julho, a Mapfre divulgou
seu relatorio anual e balango social de
2007, que ja se tornaram referéncia no
setor de seguros.

Para a seguradora, a estratégia de
sustentabilidade compreende investi-
mentos na esfera interna e externa da
empresa, de forma a gerar impactos
positivos para todas as partes interes-
sadas: funciondrios, parceiros de ne-
g6cio, segurados, comunidades do en-
torno, governo e sociedade em geral.

Na esfera interna, o melhor exem-
plo é o selo Eco Mapfre, criado em
2007 com a finalidade de levantar e

implementar melhorias internas nos
processos do Grupo Mapfre.

O primeiro processo certificado
com o selo substitui a impressao por
emissdo eletronica de apdlices para
renovagoes de seguros de automéveis.
Os recursos economizados sdo desti-
nados a agdes ambientais de educagdo
e formacdo de funciondrios.

J4 na esfera externa, a empresa
e a Fundagido Mapfre direcionam es-
forgos para fortalecimento da cida-
dania e desenvolvimento econémico
sustentavel.

Em 2007, destaca-se a cria¢do do

Programa Na Pista Certa, inspirado
em experiéncia bem sucedida da Ma-
pre Espanha, com resultados consi-
deraveis na reducdo de acidentes de
transito.

O Programa ensina a criancas o
respeito a sinalizag¢do e as normas de
transito, além de relacionar a seguran-
ca vidria a temas como meio ambiente
e inclusdo social.

A Fundagdo Mapfre também estd
investindo na ampliagdo do Programa
Cine Maior Idade, que ja contribuiu
para realizagdo de um férum nacional
de gerontologia.
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APTS retribui homenagem da Seguro Total

Em acao que consolida a parceria da revista com a
entidade, almoco reuniu personalidades do mercado

No Prémio Mercado de Seguros
2008 — Troféu Gaivota de Ouro, a APTS
(Associac¢ido Paulista dos Técnicos de
Seguro) foi escolhida para receber a
condecoragio na categoria “Homena-
gem Especial”.

Para consolidar a parceria da revis-
ta com a entidade, a APTS retribuiu a
homenagem da Seguro Total com um
almogo especial, dia 23 de julho, na
sua sede.

Servicos valiosos
Antes do almocgo, Luis Loépez
Vazquez fez seu pronunciamento,
ressaltando que a “Seguro Total
vem prestando servigos valiosos
ao mercado de seguros, firmando-

se como uma das mais importantes
revistas do segmento”.

Em seguida, Vizquez entregou aos
diretores da Seguro Total uma placa
com a seguinte frase: “Enaltecidos
com o agradecimento do Prémio Mer-
cado de Seguros — Troféu Gai-
vota de Ouro, aqui manifesta-
mos nossa gratidio e reconhe-
cimento”.

O diretor de Marketing da
revista, André Pena, agrade-
ceu as palavras de Vazquez e
lembrou a atuagdo relevante
da APTS com sua rica pro-
gramacio de palestras e en-
contros.

O editor José Francisco
Filho também agradeceu a iniciativa
da APTS. Ele refor¢ou que a entidade
tem o respeito do mercado e elogiou
a prépria revista da APTS, “que tem
sido também uma escola para nossa
publicagdo”.

Entre as personalidades presen-
tes ao evento estavam Paulo Mein-
berg, Roberto da Rocha Azevedo, Petr
Purm, Osmar Bertacini, Luis Gustavo
Miranda de Sousa, Sergio Monaco, Ra-
fael Ribeiro do Valle, entre outros.

APTS em acio

A APTS completou recentemen-
te 25 anos de fundag¢do e hoje sua
atuagao é sempre lembrada pela in-
tensa programacdo de eventos que
a entidade oferece aos seus associa-
dos e interessados em geral.

Em 2007, foram 15 “Palestras
do Meio-Dia” que cobriram temas
de ponta, como a relagio entre na-
notecnologia e seguros, além de
marketing, computagdo moével, cer-
tificagdo digital, etc.

Os “Debates do Meio-Dia” tam-
bém forneceram um grande leque
de assuntos com abordagens inova-
doras, como o papel das assessorias
e atuacao dos prestadores de servi-
CO em Sseguros.

Durante 2008, palestras, debates
e semindrios continuam provendo
informagdo e reciclagem para pro-
fissionais do setor.

O compromisso do presidente
Luis Lépez Vazquez é de manter a
APTS em plena atividade, a fim de
colaborar sempre com o crescimen-
to do mercado nacional de seguros.

Radio Imprensa FM 102,5



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 LEILOEIROS, DESPACHANTES E RECUPERADORAS VIA INTERNET;
- CONTROLE DE DESPESAS POR PROCESSO;

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

- RELATORIOS OPERACIONAIS E GERENCIAIS;

- E MUITO MAIS.

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

TAREFAS A SEREM EXECUTADAS, DESDE A REMOCAQO DOS BENS SEGURADOS ATE’ A 5UA
VENDA FINAL DIRETAMENTE A COMPRADORES OU ATRAVES DE LEILAO.

MARQUE UMA DEMONSTRACAO E CONHECA DETALHADAMENTE NOSSO SISTEMA.

Sistemas
Seguros

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

Sistemas Seguros Tecnologia de Sistemas Ltda.
Av. 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




Entidades

Linces apresenta palestra na APTS

Empresa mostra 0s ganhos operacionais e
ambientais da vistoria com PDA

Em apresentagdo realizada na
APTS, no dia 20 de agosto, o diretor
geral da Linces, Mario Céssio Mau-
ricio, explicou as vantagens do PDA
(Personal Digital Assistant, ou Assis-
tente Pessoal Digital) para a realizagdo
de vistorias prévias.

A Linces também implantou outros
sistemas operacionais, como o laudo
eletronico e a plataforma web para so-
licitagdo, encaminhamento, acompa-
nhamento e transmissdo da vistoria,
para complementar e dar suporte ao
dispositivo.

Isso gerou a elevagio da agilidade
e da qualidade do processo como um
todo, uma vez que permitiu mais con-
sisténcia dos dados, eliminou falhas de

inser¢do e validag¢do das informagdes
e personalizou os procedimentos de
acordo com o cliente.

O diretor de Operagdes da Lin-
ces, Luis Neca, comenta que “o
PDA também trouxe melhoria em
performance por permitir a inser-
¢do do laudo na nossa base de dados
no momento em que é transmitido
pelo vistoriador”, explica. “Hoje
temos laudos que sido transmitidos
em até trés horas apés a realizagio
da vistoria”, garante.

Além de ganhos operacionais, o
PDA, que responde por cerca de 60% da
operagio total da empresa, ainda gerou
beneficios no aspecto ambiental. Com
o laudo eletrénico, por exemplo, a Lin-

Mario Cassio Mauricio - Linces

ces conseguiu economizar mais de 222
mil folhas de papel em um més — equi-
valente a 1,1 tonelada de papel.

ABGR comemora 25 anos

No dia 22 de agosto, a ABRG (Asso-
ciagdo Brasileira de Geréncia de Risco)
comemorou 25 anos de existéncia.

O diretor-presidente da entidade,
Andrés Holownia, aproveitou a opor-
tunidade para fazer aldumas conside-
ragdes acerca da histéria da entidade e
de suas atividades, como segue:

“Correr riscos é essencial para o
desenvolvimento das pessoas, tanto
fisicas, como juridicas, porque sem
risco nao ha recompensa, nem cres-
cimento.

A geréncia de riscos requer
pessoal altamente qualificado e treina-
do, necessidade ja percebiaha 25 anos,
por um grupo de pioneiros dispostos a
compartilhar suas experiéncias, e seu
escasso tempo livre, no desenvolvi-
mento e aprimoramento da atividade

no Brasil, dando origem a uma ‘crian-
¢a’ chamada ABGR - e que hoje é um
adulto no seu 25° aniversario.

A ABGR é reconhecida e respeitada
ndo apenas no Brasil, mas no mundo
inteiro. Nossa participagdo ativa nas
associacdes internacionais de classe,
através de semindrios e intercimbio
de informagoes, nos permite estar ali-
nhados com os tltimos avancos e ten-
déncias mundiais.

Nosso congresso internacional é
também amplamente reconhecido e
prestigiado no mercado local e global,
resultado da qualidade e atualidade
dos temas apresentados, e da experi-
éncia e conhecimento dos palestran-
tes convidados.

Aos nossos associados proporcio-
namos constante atualizac¢io, através
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de semindrios e workshops em todo o
pais. Isso inclui informagdes de merca-
do e artigos técnicos, até certificagio
internacional em geréncia de riscos,
utilizando todos os recursos disponi-
veis que vao desde aulas presenciais,
exposicdo de artigos em nosso site,
além de salas exclusivas na internet.
A principal razdo da vida ndo é o
destino, mas a viagem e o caminho.
Varios diretorias da ABGR ja percorre-
ram esse caminho de dificuldades, mas
com muita dedicac¢do e empenho.
Esperamos que as novas geragoes
— de associados, conselheiros, direto-
res e parceiros — possam aprimorar o
caminho e conquistar novas vitérias
para que, daqui a alguns anos, este-
jam como estamos hoje: orgulhosos do
passado e confiantes no futuro”.

www.planetaseguro.com.br



Brasilveiculos vai cadastrar
corretores para vendas

Novidade sera implantada a partir de projeto piloto nas
cidades de Sao Paulo, Brasilia, Curitiba e Goiania

Em breve, qualquer cidadio pode-
ra contratar um seguro da Brasilveicu-
los, através dos servigos prestados por
um corretor de seguros. A novidade foi
anunciada no dia 18 de agosto, pelo
diretor de Seguridade do banco, Ale-
xandre Correa Abreu.

Segundo o presidente da Fenacor,
Roberto Barbosa, essa parceria vem
sendo esperada hd mais de 20 anos.
Ele revelou que a Fenacor vai ajudar
nesse momento de transi¢io “com to-
das as informacdes que forem neces-
sarias”.

Atualmente, 100% dos segurados
do banco tém conta-corrente na insti-
tuicdo (o BB conta com 25 milhoes de
correntistas). Segundo ele, haverd um
plano piloto em quatro cidades: Sao
Paulo, Brasilia, Curitiba e Goidnia.

“Os corretores - pessoas fisicas,
de qualquer porte, e juridicas - serdo
cadastrados pela Internet, através de
sistema que iremos desenvolver com
a ajuda da Fenacor (Federagdo Nacio-
nal dos Corretores de Seguros). Os

critérios para a sele¢do dos corretores
ainda serdo definidos. Mas ndo havera
presenca fisica do corretor nas agén-
cias do Banco do Brasil”, explicou,
acrescentando que nao havera lici-
tagdo, pois os corretores cadastrados
irdo atuar diretamente com a BB Cor-
retora”, explica Alexandre Abreu.

Ele acredita que o plano piloto po-
dera ser posto em pritica a partir de
outubro. Ndo ha ainda prazos para o
inicio da segunda etapa do projeto, em
outras regioes do pais.

O executivo disse que o corretor
de seguros vai agregar “inteligéncia e
qualidade” as vendas realizadas pelo
banco. Neste primeiro momento, se-
rdo comercializados apenas seguros
de automdveis da Brasilveiculos.

“As operagbes nas agéncias con-
tinuam, mas tendem a diminuir pro-
gressivamente. Temos uma enorme
expectativa quanto ao resultado dessa
parceria com os corretores”, frisou.

Ele observou ainda que o Banco do
Brasil “quer ser um grande player” da

Roberto Barbosa - Fenacor

area de seguros. Na drea de automo-
veis, o faturamento apurado este ano
deve passar de R$ 1 bilhdo, com cres-
cimento em torno de 9% em relacdo
a 2007.

Das cinco empresas de seguros li-
gadas ao Banco (Brasilprev, Brasilvei-
culos, Brasilcap, Brasilsatde e Alianga
do Brasil) somente a ligada a satde ja
vendia produtos por meio de correto-
res de seguros, desde o ano passado.

A melhor agéncia de comunicagao

para o seu negocio.

www.studiodpi.com.br

www.planeta



A importancia e os impactos da
convergéncia contabil

A expansdo dos mercados e a
globalizacdo da economia fizeram
com que as empresas elaborassem
demonstrativos contdbeis baseados
em normas e critérios uniformes e
homogéneos. Assim, os proprieta-
rios, gestores, investidores e analis-
tas financeiros em qualquer lugar do
mundo podem utilizar informacgoes
transparentes, confidveis e compa-
rdveis nos seus processos de toma-
das de decisoes.

Com essa demanda, o IASB (In-
ternational Accounting Standards
Board) emitiu um conjunto de nor-
mas contdbeis denominado IFRS
(International Financial Reporting
Standards) que, traduzido, significa:
Padrdes Internacionais de Demons-
tragoes Financeiras.

A convergéncia do nosso mode-
lo contébil atual para o IFRS traz im-
pactos significativos para as dreas de
tecnologia, financeira, organizacio-
nal e funcional, envolvendo todos os
setores do banco. Podemos dizer que,
além da mudanga contébil, estamos
falando de uma mudanga cultural.

E impossivel pensar em tama-
nha mudanga sem olhar com cuida-
do os maiores desafios que teremos
até 31/12/2010, data limite publica-
da no Comunicado n°. 14.259, de 10
de marg¢o de 2006 do Banco Central
do Brasil, e em 2000 pela CVM (Co-
missdo de Valores Imobilidrios), que
obriga a convergéncia das normas
aplicdveis as institui¢des financeiras
nacionais até 2010.

As conseqiiéncias mais profun-
das que podemos identificar como
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Por Tania Leal*

decorréncia dos esfor¢os para adap-
tagdo ao novo modelo contdbil sdo:
reportes financeiros; orcamento e
gestdo; tributos; empréstimos; ques-
tdes contratuais e legais; gestdo de
riscos; sistemas de Tecnologia da In-
formacdo; cdlculos de passivos; es-
tratégias de heding; indicadores de
performance; treinamento; remune-
ragdo de executivos.

Mas nem tudo é dor quando fala-
mos de convergéncia. Os ganhos sdo
imensurdveis. Para exemplificar, po-
demos ressaltar os principais benefi-
cios com ado¢do do novo modelo:

- Avaliagdo da atuagdo das insti-
tui¢des em diferentes mercados, além
da redugio dos custos de capital.

- Maior grau de comparagido e mais
transparéncia, clareza e compreen-
sdo das informagdes financeiras das
empresas, com menor risco de um
investidor.

- Disciplina de mercado: Basiléia II.

- Acesso das empresas nacionais a
mercados externos, além de fortale-
cer o mercado de capitais brasileiro.

- Importante diferencial compe-
titivo para os bancos que sairem na
frente.

Estima-se que pela complexidade
dessa conversio, os trabalhos podem
durar cerca de 18 meses, face a de-
terminagdo de que as empresas pu-
bliquem a conciliag¢do e suas demons-
tragdes financeiras com as regras in-
ternacionais a partir de 2010.

Para agilizar e facilitar o processo
de convergéncia das praticas conta-
beis mundiais, o IASB emitiu a IFRS 1
(First-time Adoption of International

Financial Reporting Standards), que
orienta a implantagdo das novas nor-
mas pela primeira vez.

A IFRS 1 especifica os procedi-
mentos a serem seguidos por enti-
dades que efetuam a transi¢do para
todo o conjunto da IFRS, ou que o
estdo aplicando pela primeira vez,
com o objetivo de certificar que a
primeira demonstragdo financeira
contenha dados de alta qualidade,
além de fornecer um bom inicio pa-
ra a contabilidade sob os parame-
tros dos IFRS.

Para minimizar riscos nesse pe-
riodo de mudangas visando a data
limite exigida é bom que as institui-
¢Oes procurem apoio em profissio-
nais com o conhecimento requerido
para a execug¢do da tarefa; contratar
empresas que possam agregar experi-
éncia com a vivéncia dessa mudanca
no mercado europeu (ocorrida entre
2003 e 2005); adquirir e implemen-
tar ferramentas que efetivamente au-
xiliem o processo, com menor risco
possivel.

O prazo é apertado, por isso o ini-
cio dos trabalhos nas institui¢des de-
ve ser imediato.

* Tania Leal

¢é diretora de
Financial Ser-
vices & Insu-
rance da BBKO
Consulting.
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Decisoes seguras dependem
de informacao confiavel.
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Capemisa tem seguro para todos,
vocé vende para mais gente

e ganha muilo mais com isso.

Se vocé é corretor, cadastre

sua corretora no site
- Www.capemisa.com.br e tenha
Capemisa na sua carieira.

CAPEMISA. POROUE O FUTURD £ PARA TODOS.




