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O Brasil já é um país de classe média, conforme noti-

ciou a revista britânica The Economist, em reportagem 

do dia 12 de setembro. 

A matéria afirma que a escalada social é vista, sobre-

tudo, nos centros urbanos, destacando a migração de 

empregos formais para a economia formal – 40% a mais 

de novas vagas, nos últimos 12 meses, em comparação 

com mesmo período do ano passado. 

A revista confirma o que a Fenaprevi divulgou no IV 

Fórum Nacional de Vida e Previdência Privada: nosso pa-

ís começa a ter perfil de economia desenvolvida no que 

se refere ao consumo de seguros. 

É hora de enxergar oportunidades
De acordo com a entidade, a expansão dos produtos 

destinados a coberturas de pessoas terá, em breve, mais 

peso no volume de prêmios que os produtos destinados 

a coberturas de propriedades, como acontece nas eco-

nomias onde a indústria de seguros representa cerca de 

10% do PIB. 

Isso significa que, mais do que nunca, é hora de traba-

lhar com foco e enxergar oportunidades – tudo para ala-

vancar resultados em cenário econômico favorável que 

inclui o novo cidadão da classe média, com poder de 

consumo renovado, vivendo diante de novos riscos e que  

vai demandar, cada vez mais, o consumo de seguros. 
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“Uma das habilidades de maior uti-
lidade para a vida pessoal, familiar e 
para o trabalho é a capacidade de ob-
ter bons resultados de nossas negocia-
ções”, afirma o consultor Pablo Lauri-
no, do CMI International Group. 

Mas Laurino alerta que, antes de 
tudo, o ponto-chave é determinarmos, 
de forma precisa, o que é um bom re-
sultado numa negociação. 

“Lamentavelmente, as pessoas par-
ticipam de negociações importantes 
sem saber com exatidão qual é a sua 
medida de sucesso e ficam, portanto, 
sem poder armar uma estratégia e sem 
ter uma idéia clara de quando se deu 
bem – ou não”, acrescenta. 

Medidas inadequadas
Para Laurino, a vasta experiência 

no CMI International Group permite 
afirmar que, com freqüência, as nego-
ciações são feitas com medidas de su-
cesso inadequadas. 

Para identificá-las basta perceber, 
ao fim de uma negociação supostamen-
te vitoriosa, convicções como: “o outro 
fez mais concessões do que eu”, “eu fiz 

Aprimorando habilidades de negociação
com que ele fosse além dos limites”, 
“o outro ficou amargurado”, “consegui 
até o último tostão do que pretendia”, 
“cheguei a um acordo”, etc. 

“Quando participar de negociações 
que se repetem no tempo, que envol-
vem múltiplas partes e assuntos, e não 
apenas dinheiro, que colocam em jogo 
elementos tangíveis, como produtos 
ou preços, e também intangíveis co-
mo confiança, ética, etc, nossa reco-
mendação é não usar esas medidas”, 
reforça Laurino. 

O consultor sustenta que tais 
convicções não conduzem a nego-
ciações bem sucedidas, sobretudo 
“no mundo das inter-relações cada 
vez mais complexas e notoriamente 
mais conflituosas”. 

Benefício mútuo
A medida de sucesso nas negocia-

ções deve ser verificada, portanto, ten-
do em vista que:

• Não deixa desperdício, é a melhor 
de múltiplas opções decorrentes de 
um espaço criativo de possibilidades 
de benefício mútuo. 

• É legítimo para todos: a persuasão 
resulta de critérios objetivos, alheios à 
vontade das partes; ninguém se apro-
veita de ninguém. 

• Inclui compromissos que são 
bem planejados e realistas, operativos 
e funcionais;

• O processo é eficiente e existe 
uma boa comunicação, de mão dupla;

• Ajuda a estabelecer ou fortalecer 
o tipo de relação que desejamos, prin-
cipalmente por ressaltar a confiança e 
a credibilidade.

O CMI International Group surgiu 

em 1997 do projeto desenvolvido em 

Harvard que levantou, desde o fim da 

década de 70, as razões que assegura-

vam o sucesso nas negociações de lon-

go prazo – sejam elas do mundo social, 

acadêmico, comercial, sindical, etc.

Com sede em Cambridge, no esta-

do de Massachusetts (EUA), o Grupo 

expandiu suas atividades e fronteiras, 

atuando em diferentes países com 

CMI International Group
seus treinamentos às mais 4 diferen-

tes empresas, instituições e categorias 

profissionais. 

Hoje é uma das mais conceituadas 

instituições em consultoria interna-

cional para negociação, solução de 

conflitos e manejo de relações signi-

ficativas. 

Quem estiver interessado em de-

senvolver habilidades de negociação 

para a tomada de decisões e resolução 

de problemas, visando o aprimora-

mento de tais técnicas no decorrer do 

tempo, pode participar do workshop 

“Teoria e Ferramentas do Projeto de 

Negociação de Harvard”, no Hotel Tu-

lip Park Plaza, em São Paulo, dias 28 e 

29 de outubro. 

Sobre a atuação do CMI 

International Group:

 www.cmiigroup.com
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A Accenture, empresa global es-

pecializada em consultoria de ges-

tão, publicou no início de setembro 

os resultados de grande pesquisa so-

bre o mercado de seguros. 

O objetivo do estudo é indicar às 

seguradoras que ações podem ser 

implementadas para melhorar per-

formances de pessoas, equipes e das 

próprias empresas. 

O executivo da Accenture res-

ponsável pela divulgação, Rafael 

Araújo, considera que é possível 

aplicar as conclusões do estudo ao 

mercado brasileiro, apesar de ter 

sido realizado nos Estados Unidos, 

por meio de questões de múltipla 

escolha com profissionais do setor, 

além de informações e dados colhi-

dos em campo.  

“O método de levantamento com 

perguntas fechadas, bem como o fo-

co em processos de sinistros, que 

são bem conhecidos no mercado na-

cional, permitem esse paralelismo”, 

afirma Rafael. 

Ele explica que os sinistros foram 

escolhidos como gancho da pesquisa 

“porque se trata do momento crítico 

na relação entre segurados e segu-

radoras”, ou seja, “quando a experi-

ência positiva ou negativa é decisiva 

para a percepção do cliente”. 

Um dos índices mais interessan-

tes obtidos pela pesquisa, por exem-

plo, revela que 75% dos consumido-

res preferem falar com uma única 

pessoa, por ocasião do sinistro, do 

que contar a mesma história inúme-

ras vezes, para diferentes pessoas, 

às vezes no mesmo dia. 

Para completar, as pessoas que 

Pesquisa aponta o futuro das seguradoras
falam com três pessoas ou mais fi-

cam cinco vezes mais insatisfeitas 

do que aquelas que narram o sinis-

tro para uma ou duas, no máximo. 

Longo caminho
De acordo com a pesquisa, as se-

guradoras ainda têm um longo ca-

minho para se adaptar ao momento 

atual e futuro, em virtude de clien-

tes que estão a cada dia mais bem 

informados e exigentes. 

Para avançar nos negócios, há 

dois grandes obstáculos, quando se 

olha em detalhes os processos de si-

nistros das seguradoras: ineficiên-

cia e escassez de recursos. 

“Ao contrário do setor bancário, 

a indústria de seguros investiu pou-

co em tecnologia. Ainda há excesso 

de trabalho manual, grande volu-

me de processos para análise, sem 

ferramentas adequadas, e falta de 

integração entre sistemas”, aponta 

Araújo. 

Quanto à escassez de recursos, 

o Brasil pode viver o problema de 

forma ainda mais severa do que os 

Estados Unidos, tendo em vista que 

nosso mercado promete crescer de 

forma muito acelerada nos próxi-

mos anos. 

“A abertura do mercado de res-

seguros, a regulamentação dos 

microsseguros e a situação eco-

nômica favorável indicam que o 

mercado nacional vai dobrar até 

2010. Nesse percurso, haverá visí-

vel expansão de algumas carteiras 

e lançamento de novos produtos”, 

observa Araújo. 

Na sua análise, as seguradoras 

devem ser ágeis, preparando-se de 

forma sustentável para a demanda 

em curva ascendente, o que signifi-

ca muito mais investimento em tec-

nologia e em pessoas. 

“É preciso aumentar a produtivi-

dade de quem já trabalha no setor, 

aumentando sua eficiência e capa-

citação, e também investir no re-

crutamento de novos funcionários, 

buscando melhorar a retenção”, 

considera o executivo. 

“Estamos diante de uma nova ge-

ração de profissionais, que chega ao 

mercado de trabalho com elevada 

capacidade no manuseio de ferra-

mentas de informática e conectivi-

dade. São pessoas que querem dar 

opinião, não apenas executar tare-

fas”, complementa. 

Nesse sentido, o mercado segu-

rador, se quiser ir tão longe quanto 

a demanda, deve estimular um novo 

perfil de trabalhador: menos focado 

em processos e mais voltado à toma-

da de decisões, capaz de atender os 

clientes de forma rápida, desburo-

cratizada e transparente. 
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Mais de mil corretoras de todo o 
Brasil aderiram ao IntegrAção MetLi-
fe, um programa para ampliar e forta-
lecer o relacionamento com as corre-
toras e incentivar o desenvolvimento 
de negócios de forma mais intensa.

O Programa IntegrAção, que co-
meçou em abril deste ano e não tem 
prazo definido para término, estimula 
as corretoras a converter suas vendas 
em pontos e a trocá-los por prêmios, 
que vão desde CDs até computadores 
e televisores LCD e plasma.

Com foco em produtos da carteira 
de Vida, o Programa estabelece que, ao 
final de cada mês, a produção (valor da 
primeira parcela paga) de cada partici-
pante é convertida em pontos. 

A cada R$ 100,00 em produção, o 
participante recebe pontos de acordo 
com o tipo de produto, como segue: 
Vida em Grupo (5 pontos), PME (15 
pontos) e Individual (25 pontos). 

Viagem para resort
Em cinco meses de operação, as 

MetLife: programa atrai mais de mil corretoras
corretoras que aderiram ao Progra-
ma já acumularam 165 mil pontos, 
que podem ser trocados a qualquer 
momento. Um notebook, por exem-
plo, equivale aproximadamente a 5 
mil pontos. 

Ao todo são mais de 23 mil itens 
para resgate pelas corretoras no site 
www.integracaometlife.com.br, que 
permite também o acompanhamen-
to do histórico das vendas e o saldo 
de pontos. 

E mais: as 30 corretoras com maior 
pontuação até 31/12/2008 ganharão 
uma viagem com direito a acompa-
nhante para um resort no Brasil. 

Pontos em dobro
A partir de outubro, todas as ven-

das de seguros de Vida PME e Indi-
vidual efetuadas até 31/01/09 terão 
100% de bônus, ou seja, os corretores 
que fizerem negócios com esses pro-
dutos até o fim de janeiro ganharão 
pontos em dobro. 

“O objetivo é estimular cada vez 

mais essa parceria dinâmica entre a 
MetLife e as corretoras. As metas de 
vendas alcançadas estão sendo reco-
nhecidas e recompensadas a todo o 
instante. A idéia desse programa da 
MetLife é agregar valor ao negócio 
da corretora e fortalecer o relacio-
namento a curto e médio prazo”, diz 
Luiz Barsotti, diretor comercial da 
MetLife.

A Metropolitan Life Seguros e 

Previdência Privada S.A. (MetLi-

fe) é subsidiária da MetLife, Inc. 

No Brasil, oferece seguros de vida 

individual e em grupo e planos de 

previdência como fundos multi-

patrocinados e entidades abertas 

(PGBL e VGBL) por meio de corre-

toras, bancos e outros canais. 

A companhia atende seus canais 

de vendas por meio de 21 escritórios 

e possui 9.000 corretores registra-

dos, 15.000 clientes corporativos, 

cerca de 4,5 milhões de clientes e 

Gigante em Vida e Previdência 
R$ 125 bilhões de capital segura-

do. Para mais informações sobre a  

MetLife, visite o website da empre-

sa em www.metlife.com.br. 

A MetLife, Inc., por meio de su-

as subsidiárias, atende mais de 70 

milhões de clientes nas Américas, 

Ásia, Oceania e Europa. Dentre as 

subsidiárias da empresa fora do 

Brasil, inclui-se como a segurado-

ra de vida número um dos Estados 

Unidos (com base nas apólices em 

vigor). Com mais de 140 anos de 

experiência, a empresa mantém 

relacionamento com mais de 90 

das 100 principais empresas des-

critas na lista da revista FORTUNE 

500®. 

As empresas MetLife oferecem 

seguro de vida, remuneração de 

capital, seguro de automóvel e re-

sidência, banco de varejo e outros 

serviços financeiros para pessoas 

físicas, como também seguro de 

vida em grupo, resseguro, aposen-

tadoria e produtos de poupança e 

serviços para corporações e outras 

instituições. 
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Entre os dias 2 e 4 de outubro, 
a Tokio Marine Seguradora participa 
da 13ª edição do Congresso de Cor-
retores de Seguros, que acontece no 
Anhembi, em São Paulo. 

A grade de palestras vai contar 
com a participação do diretor técni-
co Corporate, Felipe Smith. No dia 
04/10, no Auditório Cataratas do 
Iguaçu, das 9h00 às 10h30, ele terá 
como tema o RC Profissional Corre-
tor, primeiro e único seguro criado 
exclusivamente para profissionais 
sindicalizados. 

“A novidade garante o reembolso 
relativo a reparações por perdas fi-
nanceiras e/ou prejuízos a terceiros 
decorrentes de ações ou omissões, 
custos adicionais ou honorários de 
advogados, danos morais, furto ou 
roubo de documentos. Nosso objeti-
vo com o produto é fortalecer o re-
lacionamento com os profissionais 
para atender as necessidades deles 
em relação à proteção securitária 
por responsabilidade civil”, explica 
Smith.  

O diretor de Massificados, Marce-
lo Goldman, também participará do 
evento. Ele será um dos integrantes da 
mesa sobre “Seguros de Automóveis”, 
que ocorre no Auditório Serra do Mar, 
dia 04/10, das 14h00 às 15h30. 

Tokio Marine apresenta novidades no Conec 2008
O encontro vai abordar as tendên-

cias do mercado de seguros no setor. 
“Temos uma grande expectativa de 
crescimento em virtude do aqueci-
mento da indústria automobilística. 
Durante a conversa, temas impor-
tantes serão abordados, a exemplo 
do seguro popular de automóvel”, 
afirma Goldman. 

Homenagem à São Paulo
A Tokio Marine Seguradora vai 

marcar presença no Conec 2008 
com um estande sofisticado. Ideali-
zado em homenagem à cidade de São 
Paulo, o espaço reproduz ícones lo-
cais, como calçadas, botecos e arra-
nha-céus. 

O local foi planejado para que os 
executivos da seguradora recebam os 
clientes e estejam disponíveis para ti-
rar dúvidas sobre serviços e produtos. 

“A Tokio Marine Seguradora não 
poderia deixar de prestigiar este 
evento tão importante para os pro-
fissionais da área. Queremos fortale-
cer cada vez mais o relacionamento 
com os corretores de seguros” afir-
ma Sérgio Camilo, vice-presidente 
da companhia.

Entre as novidades, destaca-se 
o Residencial Premiado - um segu-
ro que vai além da proteção da casa, 

pois tem baixo custo, garante prote-
ção ao patrimônio e o cliente ainda 
concorre todo mês, durante um ano, 
pela Loteria Federal, a R$ 100 mil 
em dinheiro. 

O produto oferece assistência 
24 horas, coberturas flexíveis e re-
centemente acoplou a cobertura de 
danos causados a equipamentos de 
energia solar. Essa oferta incentiva 
a sustentabilidade, já que o aquece-
dor solar não polui o meio-ambien-
te, é econômico e aproveita o be-
nefício do sol que temos o ano todo 
no Brasil. “Com essa nova oferta, 
não só clientes ganham. O plane-
ta também é beneficiado”, conclui 
Camilo.

Em comemoração ao Dia das Crian-

ças, a Tokio Marine Seguradora está 

realizando campanha de arrecadação 

de brinquedos. 

Até 10 de outubro, na matriz da 

companhia em São Paulo e em todas 

as suas sucursais pelo Brasil, caixas 

Arrecadação de brinquedos
de coleta ficam à disposição das pes-

soas interessadas em contribuir com 

a ação. 

Os itens doados em São Paulo serão 

destinados a crianças das comunida-

des carentes assistidas pelo programa 

de assistência social Tokio Marine’s 

Angels. Os objetos entregues nas su-

cursais serão destinados a entidades 

locais. 

O projeto existe desde 2005 e tem 

como objetivo conscientizar os cola-

boradores da companhia sobre a im-

portância do serviço voluntário. 

Marcelo Goldman - Tokio Marine



11 - Seguro Total - 2008

Registro

www.planetaseguro.com.br



12 - Seguro Total - 2008

Acontece

A Unimed Seguros – marca que 
representa a Unimed Seguradora e 
sua controlada, a Unimed Seguros 
Saúde – foi eleita, pela terceira vez, 
no Guia Você S/A | Exame – como 
uma das 150 Melhores Empresas 
para Trabalhar. 

Em sua 12ª edição, a pesquisa, que 
seleciona anualmente as 150 empre-
sas com o melhor desempenho na ges-
tão de pessoas, recebeu 550 inscrições 
nesta edição. 

Durante a premiação, realizada na 
noite de 8 de setembro, no Teatro Alfa, 
em São Paulo, o presidente da Unimed 
Seguros, Dalmo Claro de Oliveira, co-
memorou a conquista. 

“Estar entre as 150 Melhores 
Empresas para Trabalhar, a maior 
pesquisa de clima organizacional 
realizada no Brasil, é uma honra pa-
ra nós, e sustenta nosso objetivo de 
trabalhar, diariamente, no aperfei-
çoamento de programas que melho-
rem a qualidade de vida e o ambien-
te de trabalho de nossos colabora-

Unimed Seguros: bom ambiente de trabalho
dores”, afirmou Dalmo. 

Para o diretor Rafael Moliterno, a 
inclusão da Unimed na pesquisa com-
prova a importância de investir no ca-
pital humano. 

“A Unimed apóia o planejamento 
da área de Recursos Humanos, inves-
tindo em contínuo treinamento e no 
desenvolvimento de lideranças. Isso 
demonstra que benefícios e remune-
ração não são as únicas prerrogativas 
para retenção de talentos”, observa 
Rafael. 

Destaque em Saúde
A Unimed Seguros iniciou suas 

operações em 1989 com o objetivo de 
atender as demandas do Sistema Uni-
med, formado pelas 377 cooperativas, 
106 mil médicos cooperados e 14,6 
milhões de clientes em todo o Brasil. 

Atualmente, a empresa conta com 
5,4 milhões de segurados, oferece 25 
produtos nos segmentos de Vida, Pre-
vidência e Saúde e está entre as maio-
res empresas do setor, ocupando a 30ª 

posição no ranking, sendo a 6ª em saú-
de, 14ª em Vida e a 16ª em Previdência 
Privada. 

Com matriz em São Paulo e 25 es-
critórios regionais distribuídos pelo 
Brasil, a Unimed Seguros busca con-
tinuamente o aprimoramento de pro-
cessos, o conhecimento das necessi-
dades de seus clientes e o desenvolvi-
mento de produtos conectados com o 
mercado. 

A Unimed Seguros acaba de lan-

çar o Unimed Acidentes Pessoais 

Premiável. Com planos individuais e 

coletivos, o AP Premiável possui sor-

teios mensais de R$ 10 mil, realiza-

dos pela Loteria Federal, sempre no 

último sábado de cada mês.

O novo seguro, além de garantir 

o pagamento da importância segu-

rada aos beneficiários, por meio de 

diversas coberturas (como morte 

acidental, ou ao próprio titular por 

invalidez permanente, total ou par-

cial), cobre também o pagamento de 

Novo produto no mercado
diárias por incapacidade temporária 

(DIT), causada por acidentes. 

“O novo produto permite a possi-

bilidade de contratação da garantia 

adicional DIT também por profissio-

nais CLT e não só por autônomos, 

como no Serit”, afirma Rafael Moli-

terno Neto, diretor de Planejamento 

da Unimed Seguros.

Mais uma vantagem do AP Pre-

miável é a assistência opcional Mi-

crocomputador, serviço que auxi-

lia o segurado a solucionar dúvidas 

e problemas técnicos nos sistemas 

operacionais de seus computadores 

pessoais.

Marcelo Noce Rocha, Dalmo Claro de 
Oliveira e Rafael Moliterno - Unimed Seguros
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Preservar a imagem e credibili-
dade de seus parceiros e clientes 
é uma prioridade da Cardif, segu-
radora do grupo BNP Paribas. E é 
com esse objetivo que a empre-
sa atua continuamente no intui-
to de atingir o maior grau possí-
vel de certificações e comemora a 
conquista da certificação ISO/IEC 
27001 – Controles de Segurança da 
Informação.  

Foi com a área de Contact Cen-
ter Receptivo, responsável pelo 
processo de atendimento ao segu-
rado nos produtos de garantia es-
tendida e proteção financeira, que 
a Cardif conquistou a certificação 
inédita no setor de seguros. 

Para garantir a certificação, a 

Cardif: certificação em segurança da informação
Cardif precisou aplicar 133 con-
troles (requisitos) que provam que 
a empresa elimina e administra as 
suas vulnerabilidades, isto é, reduz 
os riscos com possíveis fraudes, sa-
botagem, vírus, bugs, problemas 
com incêndio, inundação e outros. 
Depois de se adequar às exigências 
da ISO, a empresa foi submetida a 
uma auditoria, pré-requisito para 
receber a certificação.

“Proteger a confidencialidade, 
integridade e disponibilidade da 
informação é um compromisso as-
sumido com todos os nossos parcei-
ros. A iniciativa pioneira de passar 
por um processo de certificação ri-
goroso como esse reflete o cuidado 
e a importância com que a Cardif 

trata a segurança da informação”, 
explica o vice-presidente comer-
cial da Cardif, Adriano Romano. 

Como parte das comemorações 

pelos seus 40 anos de atividades, 

o Grupo NotreDame Intermédica, 

considerado hoje um dos três maio-

res grupos operadores de planos de 

assistência médica e odontológica 

do país, anuncia a conquista de 

mais de 3 milhões de associados e o 

nome de Aloísio Wolff como o novo 

co-presidente do Grupo e principal 

executivo da Intermédica Sistema 

de Saúde.

Considerada carro-chefe do 

Grupo integrado ainda pelas em-

presas NotreDame Seguradora e 

pela Interodonto Planos Odonto-

lógicos, a Intermédica Sistema de 

Grupo NotreDame Intermédica comemora 40 anos

Saúde tem se destacado como em-

presa pioneira no desenvolvimento 

e incorporação em seus serviços de 

atendimento de programas de me-

dicina preventiva e de gestão inte-

gral da saúde.

Focada na excelência de serviços 

médico-hospitalares marcados por 

um atendimento especializado e 

humanizado, a Intermédica Sistema 

de Saúde conta com uma estrutura 

própria de atendimento integrada 

por 90 centros clínicos, oito pronto-

socorros, sete hospitais, quatro ma-

ternidades e mais de 5.600 recursos 

credenciados, entre hospitais, ma-

ternidades, serviços diagnósticos e 

consultórios particulares.

Através de sua Divisão de Medi-

cina Preventiva, criada em 1982, 

a Intermédica Sistema de Saúde 

tem contribuído para a significati-

va melhora da qualidade de vida de 

seus associados e familiares, da re-

dução do absenteísmo e o aumen-

to da produtividade nas empresas, 

através de ações e programas de 

medicina preventiva que incluem 

cursos, palestras, orientações e de-

monstrações sobre mais de 60 te-

mas, como diabetes, hipertensão, 

obesidade, amamentação materna, 

doenças sexualmente transmissí-

veis, etc.
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A Bradesco Dental atingiu o marco 
histórico de um milhão de segurados, 
100% deles de apólices empresariais. 

Há um ano e meio, o Grupo Bra-
desco de Seguros e Previdência in-
veste na expansão do Seguro Odon-
tológico, ação que resultou na es-
truturação da Bradesco Dental em 
maio último. 

Com crescimento de 40% nos úl-
timos 12 meses, a empresa alcançou 
em julho a meta para 2008. A evolu-
ção ocorreu de forma orgânica, sem a 
compra de carteiras de outras opera-
doras e, exclusivamente, com planos 
de empresas. 

Liderança
Líder no mercado de seguro odon-

tológico e presente em mais de 1,3 mil 
cidades, a Bradesco Dental conta com 
cerca de 9 mil dentistas e clínicas re-
ferenciados. 

O leque de serviços atende de mi-
cro e pequenas empresas às grandes 
organizações, num total superior a 2,4 
mil clientes corporativos. 

Bradesco Dental já tem 1 milhão de vidas
Entre eles destacam-se Peugeot, 

Pirelli, Adidas, White Martins, Tim, 
ThyssenKrupp, Andima, além de Xe-
rox, L’Oréal, Magnesita, Visanet e 
Bayer Schering Pharma, que são con-
quistas dos últimos seis meses. 

Mercado aquecido
O mercado de planos e seguros 

odontológicos cresceu cerca de 50% 
nos últimos dois anos, segundo a 
Agência Nacional de Saúde. Até abril, 
somava 9,5 milhões de clientes. 

Os planos dentais são hoje o ter-
ceiro benefício mais solicitado pelos 
trabalhadores das empresas, após o 
plano de saúde e a previdência com-
plementar.

Assim como a Mediservice, opera-
dora de planos de saúde empresariais 
administrados, adquirida em fevereiro 
de 2008, a Bradesco Dental e a Bra-
desco Saúde são controladas do Gru-
po Bradesco de Seguros e Previdência, 
maior conglomerado de seguros da 
América Latina, que integra a Organi-
zação Bradesco.

Produtos e planos 
Os produtos da Bradesco Dental, 

disponíveis para empresas a partir 

de cinco funcionários têm cober-

tura em âmbito nacional, caracte-

rísticas flexíveis que permitem a 

elaboração de um benefício perso-

nalizado, ampla Rede Referenciada 

de profissionais e clínicas especiali-

zadas em todo o país, e o uso da li-

vre escolha (reembolso de despesas 

odontológicas) para todas as moda-

lidades de planos contratados.

Produtos:
• Bradesco Dental SPG (empre-

sas de 5 a 99 segurados, somente 

se conjugado ao Bradesco Saúde 

SPG)

- Bradesco Dental Empresarial 

(a partir de 50 segurados)

Planos:
• Família Essencial: inclui toda 

a cobertura do Rol de Procedimen-

tos da ANS, mais 40 procedimentos 

básicos, além de livre escolha com 

reembolso pela Tabela Bradesco.

a Essencial

a Essencial Plus

a Essencial Top

• Família Premium: inclui todas 

as coberturas do Essencial, além de 

coberturas para prótese, implante e 

ortodontia.

a Premium

a Premium Plus

a Premium Top

a Premium Top Implantes
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O mercado de pequenas e médias 
empresas é a “bola da vez” para as 
operadoras de planos odontológi-
cos. Responsável por mais de 80% 
da companhias brasileiras, segun-
do dados do Instituto Nacional de 
Geografia e Estatística (IBGE), a 
carência por alguns benefícios, co-
mo assistência odontológica, ainda 
é grande. Entre os motivos estão o 
alto custo dos planos e a dificuldade 
em encontrar um produto adequado 
a esta realidade.

 Para preencher essa lacuna e 
conquistar novas vidas nesse seg-
mento, o Inpao Dental está lan-
çando alguns planos diferenciados. 
Destinado para empresas com 5 a 
99 vidas, com no mínimo dois ti-
tulares, o PME Inpao Dental é um 
plano sem carência e com período 
contratual de 24 meses. A grande 
novidade está no fato do titular ter 
a possibilidade de colocar como de-
pendentes o cônjuge e os filhos de 
qualquer idade, além dos pais e so-
gros como agregados.

Com um custo de R$ 13,30 por 
mês, o plano possui um valor bas-
tante competitivo e atraente, segun-
do o diretor de Finanças e Admi-
nistração do Inpao Dental, Claudio 
Aboud. 

“Estamos investindo em produ-
tos com maior atratividade para es-
se mercado porque há uma carên-
cia muito grande. Nosso objetivo 
é entrar fortemente no segmento 
de PME, principalmente porque a 
maioria não possui nenhum tipo de 
cobertura odontológica”, explica.

 

Mercado PME ganha novos planos odontológicos
Inpao Dental apresenta novidades, especialmente 

para pequenas e médias empresas

Coberturas
O plano comercializado será o 

Especial, responsável por 70% dos 
negócios do Inpao Dental. Escolhi-
do por sua excelente relação custo x 
benefício, oferece total cobertura em 
dentística, periodontia, endodontia, 
prevenção, urgência, emergências, 
odontopediatria e em cirurgias reali-
zadas em consultório, além de apare-
lhos ortodônticos, odontogeriatria e 
atendimento a pacientes especiais.

 Outros dois planos também fo-
ram lançados recentemente, mas pa-
ra empresas com mais de 100 vidas. 
O Especial Orto oferece toda cober-
tura do plano especial, mais ortodon-
tia completa, incluindo a documen-
tação e manutenção ortodôntica. Já 
o Especial Pro, possui a ampla cober-
tura do plano Especial, mais próte-
ses, incluindo as de porcelana.

Os produtos serão distribuídos 
em todo o Brasil por meio da parceria 
com a Unimed Paulistana e de plata-
formas de corretores. A expectativa 
é que os lançamentos reforcem ainda 
mais a compettividade da operadora 
no setor, ajudando a superar a meta 
de 400 mil beneficiários até 2009.

Outra aposta da operadora para 
atrair as pequenas e médias empresas 
é o investimento em tecnologia, princi-
palmente na oferta de serviços online. 
A expectativa é que o avanço nessa área 
dê novos impulsos na contratação de 
planos odontológicos. Com mais de 60 
opções, como faturas online, por exem-
plo, a facilidade em resolver pequenas 
pendências do dia-a-dia deve contribuir 
também para uma rápida adesão.

  Pioneiro no segmento
O Inpao Dental (Instituto de Pre-

vidência e Assistência Odontológi-
ca) é pioneiro no mercado de planos 
odontológicos corporativos. Funda-
do em 1964, é uma das maiores em-
presas do setor, com mais de 300 mil 
beneficiários. Sua rede credenciada 
é composta por 12,5 mil cirurgiões-
dentistas distribuídos por todo o 
território nacional. 

Entre os diferenciais do Inpao 
Dental está a qualidade de sua re-
de credenciada, composta por ci-
rurgiões-dentistas com 15 anos de 
experiência, em média. Outra dife-
rença é a possibilidade do paciente 
acompanhar seu tratamento den-
tário através do portal www.inpao.
com.br. 
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A Samcil Planos de Saúde, pio-
neira no setor de planos de saúde, 
fechou acordo com a Prodent As-
sistência Odontológica, empresa 
especializada na operação e admi-
nistração de planos odontológicos, 
para atuar como parceira no aten-
dimento à carteira de clientes do 
novo produto da Samcil: o Samcil 
Odonto.

O plano oferecerá cobertura na-
cional para os clientes PJ (pessoa 
jurídica), PME (Pequena e Média 
Empresa), e Pessoa Física. O Sam-
cil Odonto contará com uma estru-
tura de mais de 8 mil especialistas 
e serviços credenciados em todo o 
país e uma ampla cobertura de ser-
viços. 

Segundo Alejandro Pérez, supe-
rintendente Comercial e de Marke-
ting da Samcil, “buscamos no mer-
cado uma parceira com forte ges-
tão operacional e de produtos, com 
novos serviços, mais coberturas 
e atendimento nacional para que 
o Samcil Odonto seja um produ-
to premium. A meta da Samcil em 
um ano é de dobrar sua carteira de 
clientes de planos odontológicos”. 

A parceria une duas forças: a Sa-
mcil é Top of Mind de RH, assim co-
mo a Prodent, em suas respectivas 
categorias, segundo pesquisa or-
ganizada pela Fênix Editora. “São 
duas empresas muito bem posicio-
nadas no mercado empresarial”, 
analisa Pérez.

“Essa importante aliança comer-
cial é fruto da política de expansão 
comercial e planejamento estraté-
gico da Prodent, contemplando a 
abertura de novos segmentos e ca-
nais de distribuição em massa, con-
tribuindo de forma significativa pa-

Prodent e Samcil lançam produto diferenciado

ra fortalecer a presença da Prodent 
entre os principais players de mer-
cado”, analisa Maurício Camisotti, 
presidente da Prodent.

Com o Samcil Odonto, o objeti-
vo é aumentar as vendas de planos 
odontológicos na atual carteira e 
atuar com um produto diferencia-
do na prospecção de novos clientes 
que ainda não possuem plano odon-
tológico. Nos planos PJ e PME, o Sa-
mcil Odonto pode ser comerciali-
zado separadamente – ou conjun-
tamente – ao plano de saúde. Para 
as pessoas físicas, o Samcil Odonto 
será adquirido juntamente com o 
plano de saúde. 

Soluções personalizadas
No segmento de plano exclusiva-

mente odontológico (Empresarial e 
PME), a Prodent destaca-se no mer-
cado pela flexibilidade e persona-
lização do atendimento aos seus 
clientes e parceiros, além de ofere-
cer soluções exclusivas e persona-
lizadas para empresas de todos os 
portes, prestigiando a distribuição 
pelo canal corretoras e consulto-

rias de benefícios. 
“Acreditamos que as corretoras 

de seguros e consultorias de benefí-
cios podem agregar de forma signi-
ficativa com a expansão deste mer-
cado altamente potencial, e é por 
isso que estamos investindo no de-
senvolvimento de novos produtos, 
serviços e completa infra-estrutu-
ra de atendimento ao corretor”, 
comenta Luis Fernando de Paula 
Henrique, diretor de Marketing e 
Expansão Comercial da Prodent.

Crescimento consecutivo
Fundada em 1989, a Prodent é 

hoje uma das maiores empresas de 
assistência odontológica do país. 
Focada principalmente no segmen-
to de planos empresariais, a com-
panhia registra aumentos anuais 
consecutivos de 30% a 50% no fatu-
ramento dos últimos cinco anos. 

Em 2007, a Prodent atingiu a me-
lhor pontuação no ranking de qua-
lificação da ANS (Agência Nacional 
de Saúde Suplementar) superando 
mais de 538 operadoras de odon-
tologia de grupo e cooperativas de 
todo o Brasil.

Luis Fernando de Paula 
Henrique - Prodent

Maurício Camisotti – Prodent
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O Brasil caminha para ter um novo 
perfil no que se refere ao consumo de 
seguros. Prova disso é o crescimento 
dos produtos destinados a coberturas 
de pessoas - que incluem seguros de 
risco e de sobrevivência. 

Conforme divulgou a Fenaprevi (Fe-
deração Nacional de Previdência Priva-
da e Vida), na coletiva de imprensa do 
IV Fórum Nacional de Seguro de Vida 
e Previdência Privada (leia matéria nas 
páginas 23 e 24), os seguros para cober-
turas de pessoas já representam 1,5% 
do PIB e quase 50% do volume total de 
prêmios do mercado segurador. 

Em outras palavras, a participação 
dos seguros de benefícios começa a 
suplantar as coberturas para proprie-
dades, como acontece nos países de-
senvolvidos. Isso se deve ao próprio 
estágio de excelência dos produtos 
oferecidos ao brasileiro, quanto pelo 
cenário sócio-econômico favorável e 
por regras tributárias que fomentam a 
poupança de caráter previdenciário. 

“O controle da inflação, aumento 
da renda e maior volume de crédito 
permitiram melhoria das finanças pes-
soais e de seu planejamento, influen-
ciando positivamente a economia, in-
clusive o setor de seguros”, afirmou o 
presidente da Fenaprevi, Antonio Cás-
sio dos Santos. 

Evolução em números
De 2000 a 2007, enquanto a inflação 

acumulou crescimento de 73,3%, o seg-
mento de coberturas de pessoas alcançou 
151,5% de expansão, contribuindo deci-
sivamente para o desempenho do mer-

Coberturas de pessoas trazem 
grandes oportunidades

cado segurador como um todo (98,4% de 
aumento no mesmo período). 

No primeiro semestre de 2008, a 
inflação marcou 78,9% no acumulado 
desde 2000, ao passo que o segmento de 
coberturas de pessoas atingiu 222,2% 
e o mercado segurador 140,3%.

Considerando-se os números do 
primeiro semestre de 2008 em relação 
ao mesmo período anterior, o VGBL 
foi o produto com maior arrecadação 
(50,49%), seguido de Vida em Grupo 
(14,5%) e PGBL (11,38%). 

Dentro do bloco específico de co-
berturas de risco para seguros de pes-
soas, vale destacar o crescimento do 
Seguro Turístico (36% no primeiro se-
mestre), Acidentes Pessoais Coletivo 
(27,7%) e Prestamista (16,7%). 

“Subir de classe social expõe pesso-
as a riscos e nesse movimento é impor-
tante contar com seguros e coberturas 
especiais”, declarou o vice-presidente 
da Fenaprevi, Marco Antonio Rossi. 

Perspectivas
No segundo semestre, com o Dia 

das Crianças, 13o. salário e declara-

ção do IR, quando se faz o planeja-
mento familiar do ano seguinte, as 
oportunidades do mercado segura-
dor se intensificam para vendas dos 
produtos destinados a coberturas de 
pessoas. 

Nesse sentido, os seguros Residen-
cial, de Acidentes Pessoais e de Per-
da de Renda são excelentes portas de 
entrada para a população com ganho 
familiar até R$ 3 mil – e podem trazer 
grandes resultados para companhias e 
corretores de seguros. 

Mas a Fenaprevi aposta também no 
lançamento de novos produtos, como 
o VGBL Saúde e VGBL Educação, e 
no potencial dos microsseguros, para 
consolidar o crescimento dos seguros 
para coberturas de pessoas. 

Para Antonio Cássio, o viés so-
cial do VBBL Saúde é grande, pois se 
trata de produto previdenciário com 
fim específico, que cria condições 
para comprar um plano de saúde ou  
custear tratamento de doenças na ve-
lhice. O VGBL Educação, por sua vez, 
é ideal para assegurar a educação de 
crianças e adolescentes. 

Mercado brasileiro começa a ter perfil de economia 

desenvolvida no consumo de seguros



Situação similar, em termos de 
oportunidade, ocorre com o Segu-
ro Rural, cuja participação de 1,6% 
no mercado tende a aumentar, em 
virtude do aumento do subsídio 
governamental, que passou de 60% 
para 70%. 

Falando também sobre ética, 
Garfinkel informou que a Comissão 
de Ética, criada pela Fenseg, está 
pronta para funcionar, aguardando 
a participação dos seguradores. 

No mesmo painel, Patrick Larrai-
goti, vice-presidente da CNSeg, con-
cordou sobre o momento econômico 
favorável e avisou sobre os desafios 
para o setor – ao criar produtos de 
acumulação de médio e longo pra-
zos, o mercado segurador assume o 
papel de alicerce para o desenvolvi-
mento sustentável do país. 

Nilton Molina, falou de outros 
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A proteção das pessoas contra in-
fortúnios e a realização de projetos 
pessoais e familiares estão na base de 
crescimento dos produtos de Vida e 
Previdência, conforme analisou An-
tonio Cássio dos Santos, presidente 
da Fenaprevi (Federação Nacional de 
Previdência Privada e Vida), na aber-
tura do IV Fórum Nacional de Segu-
ro de Vida e Previdência Privada. O 
evento foi realizado em São Paulo, 
nos dias 27 e 28 de agosto. 

Por sua vez, o presidente da CN-
Seg (Confederação Nacional de Em-
presas de Seguros Gerais, Previdên-
cia Privada e Vida, Saúde Comple-
mentar e Capitalização), João Elísio 
Ferraz de Campos, observou que 
“não há país desenvolvido que não 
tenha também uma indústria de se-
guros sólida”. 

Em seguida, o superintende da 
Susep, Armando Vergílio dos Santos 
Júnior, disse que o momento é de es-
tabilidade e crescimento econômico, 
ressaltando as oportunidades geradas 
pelo aumento da expectativa de vida. 

“O seguro cresce acima da mé-
dia nacional e a longevidade tem 
que ser discutida como um desafio 
e não como um risco. Ela vai nos 
despertar para a criatividade e pa-
ra soluções com novos produtos. 
Além disso, as ações governamen-
tais no campo social, como o com-
bate à fome, têm promovido me-
lhorias na qualidade de vida. Tam-
bém temos vivenciado a migração 
da pirâmide social. Hoje, 52% da 

Fórum destaca resultados e 
tendências em Vida e Previdência
Evento da Fenaprevi traz abordagens e idéias inovadoras 

para ampliação dos resultados positivos

população estão na classe C e isso 
é fantástico para os seguros de pes-
soas”, enfatizou. 

Vergílio argumentou ainda que os 
microsseguros devem ser ferramen-
ta de inclusão social. “Nosso país re-
úne os ingredientes para o sucesso 
dos microsseguros”, reforçou, dando 
a definição precisa do conceito e de 
seu público-alvo, “que compreende a 
população com renda mensal de até 
três salários mínimos”. 

Macrotendências
No painel “Reflexões sobre as ma-

crotendências do setor de Vida e Pre-
vidência Privada, na visão do segura-
dor”, o presidente da FenSeg, Jayme 
Garfinkel, lembrou que 

Seguro Residencial tem tudo a ver 
com Vida e Previdência, mas teve re-
tração de 1980 a 2008, caindo de 3 
milhões de contratos negociados pa-
ra 1 milhão. 

Jayme Garfinkel - FenSeg

Nilton Molina - Mongeral
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desafios, como melhorar os canais 
de distribuição, diminuir os custos 
e rever o pagamento de comissões. 
“Mas precisamos aproveitar os fa-
tores positivos mencionados por 
meus colegas”. 

Papel do corretor
Abordando o comportamento 

das pessoas diante da aposentado-
ria e o papel do corretor nesse con-
texto, o vice-presidente da MetLife, 
Joseph William Jordan, observou 
que a venda de seguros deve con-
vencer os consumidores para a im-
portância da acumulação com vis-
tas ao futuro. 

Os princípios básicos para cor-
retores devem ser, portanto, paci-
ência, disciplina, fé no futuro e es-
pecialização, porque é impossível 
conhecer a fundo todos os produ-
tos. “Não faça tudo, faça o que mais 
gosta e trabalhe com produtos com 
os quais se identifica”, frisou. 

O professor Jay Olshansky, da 
University of Illinois, enfocou co-
mo a longevidade e a qualidade de 
vida trazem impactos profundos 
no mercado de seguros, alertando 
que é preciso tomar cuidado com 
os conceitos e que, biologicamen-
te, ainda há sérios problemas, co-
mo doenças não controladas pela 
medicina e mudanças no compor-
tamento que levam à obesidade, 
por exemplo. 

“Para exemplificar, em 2030, 
25% da população brasileira será 
obesa. Além disso, vemos a cres-
cente incidência de diabetes, que 
aumenta a mortalidade”. 

Ou seja, se por um lado a longe-
vidade assegura mais anos de vida, 
por outro a medicina ainda corre 
contra o tempo para dar soluções a 
todos os problemas inerentes à ve-
lhice e isso pode trazer sérios pro-
blemas ao mercado segurador. 

Marketing etário
Como abordar pessoas de dife-

rentes faixas etárias, visando me-
lhores resultados? Esse foi o tema 
central de Ann Fishmann, da Gene-
rational Targeted Marketing.  

Analisando o perfil da geração do 
primeiro quarto do século passado 
(de 1901 a 1924) até os novíssimos 
integrantes da Geração Y, Ann de-
monstrou como a visão de mundo e as 
demandas mudam conforme a idade. 

A Geração X (de 1961 a 1981), 
por exemplo, é um dos principais 
mercados dos Estados Unidos, por-
que são formadores de opinião. 

“Uma empresa fez um comercial 
para esse público, mencionando 
que está lá no momento em que 
elas precisam. É isso que essa gera-
ção valoriza, o senso de pertencer 
a uma família”. 

Em contrapartida, a Geração Y 
(de 1982 a 2000), é composta por 
jovens e adolescentes, que valori-
zam a independência, muitos têm 
mesada e cartão de crédito. 

“Para eles, as marcas são impor-
tantes. Sentem-se jovens, saudáveis 
e não pensam no futuro. Gostam de 
jogar e não de comprar seguro, mas 
precisam de ajuda, pois chegam à 

idade adulta e não contam mais com 
benefícios empregatícios. É uma ge-
ração que cresce regada por informa-
ções, está conectada o tempo todo”. 

Por fim, Ann aconselhou os em-
presários de seguros no Brasil a 
pesquisar e conhecer melhor seus 
clientes, de forma a desenhar pro-
dutos e serviços que atendam aos 
anseios e necessidades de cada per-
fil geracional. 

Microsseguros
O palestrante Brandon Mathews, 

do departamento de Microsseguros 
da Zurich, falou da regulação e dis-
tribuição dos microsseguros, suge-
rindo que o modelo de vendas deve 
alcançar as pessoas das camadas 
mais pobres e conquistar a confian-
ça do público-alvo. 

“Precisamos ensinar sobre be-
nefícios e condições, trabalhando 
como parceiros dos clientes, para 
alavancarmos melhores resulta-
dos”, apontou. 

Para Mathews, o Brasil é exce-
lente campo para venda de micro-
seguros por meio de redes varejis-
tas. “É preciso ter bom atendimen-
to, o produto certo e capacidade de 
entregar o que foi prometido”. 

Jay Olshansky – Univesity Of Illinois

Brandon Mathews - Zurich
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Segundo dados do IBGE (Insti-
tuto Brasileiro de Geografia e Esta-
tística), mais de 10% da população 
brasileira já ultrapassaram os 60 
anos. Só na cidade de São Paulo, 
há 1,1 milhão de idosos. Em 2050, o 
país contará com 64 milhões de se-
xagenários, ou 24% da população. 

A situação é um desafio para o se-
tor de seguros, pois poderá contar 
com mais pessoas consumindo se-
guros de Vida e Previdência Privada, 
mas também conviverá com maiores 
demandas em planos de saúde. 

Para enfocar os aspectos sociais e 
econômicos encontrados em países 
com populações que vivem mais e 
melhor, a Bradesco Seguros e Previ-
dência realizou o III Fórum da Lon-
gevidade, no dia 2 setembro, em São 
Paulo. 

Novas fronteiras
Professor de Ecomomia da Uni-

vesidade do Novo México, Lowell 
Catlett proferiu a palestra “Novas 
fronteiras que mudam o mundo”. De 
acordo com o pesquisador, vivemos 
um momento único na história, onde 
as pessoas deixaram de viver a escas-
sez, como aconteceu com a geração 
do entre-Guerras, para conviver com 
a possibilidade de realização de nos-
sos sonhos. “Mas tudo será conquista-
do se soubermos planejar o caminho 
até o que queremos”, ponderou. 

Catlett mostrou ainda como os 
novos tempos moldaram o compor-
tamento da atual “geração I-pod”, 

Expectativa de vida do brasileiro 
desafia o setor de seguros

Seminário da Bradesco Seguros e Previdência aborda os 

impactos sócio-econômicos de viver mais e melhor

que ouve a música que quer, onde 
quer e como quer. Essa atitude leva 
a conclusões sobre o perfil do novo 
consumidor, que está ditando novas 
regras para a fabricantes e fornece-
dores de produtos e serviços. “Esse 
jovens sabem como transformar so-
nhos em realidade”. 

Futuro em construção
“É preciso ser previdente e pru-

dente, é preciso planejar”. Esse foi o 
foco do filósofo Mario Sergio Cortella, 
professor da PUC-SP (Pontifícia Uni-
versidade Católica de São Paulo”, na 
apresentação “Qual o futuro que va-
mos construir?”. 

Ressaltando que devemos viver 
o presente e o futuro, e não o pas-
sado, Cortella abordou o significa-
do da palavra “felicidade”, que em 
latim quer dizer “fertilidade”. “Não 
há felicidade sem fertilidade”, dis-
se o acadêmico, defendendo que o 

segredo para uma existência plena 
e construtiva é deixar um legado de 
nossa existência. 

Mais idosos do que nunca
O cientista social José Carlos Libâ-

nio apresentou “Longevidade no Brasil 
e no mundo”, explicando como muda o 
conceito de idoso de acordo com o grau 
de desenvolvimento dos países, como 
está e como vai ficar a pirâmide etária 
brasileira e o compromisso da Bradesco 
Seguros Vida e Previdência em mapear 
a questão, patrocinando a Pesquisa Na-
cional de Longevidade 2008/2009. 

A palestra concluiu ainda que, a 
despeito da maior expectativa de vi-
da para homens e mulheres no Bra-
sil, as políticas de saúde deixam a 
desejar – o que se configura como 
imenso desafio para um país que 
quer envelhecer com qualidade de 
vida, como recomenda a ONU. 

 Lowell Catlett – Universidade 
do Novo México

José Carlos Libânio
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Garantir uma educação de quali-
dade para filhos, netos ou sobrinhos 
é o sonho de grande parte das famí-
lias brasileiras. O novo Educaprevi, da  
SulAmérica Seguros e Previdência, 
cumpre a missão e oferece entre seus di-
ferenciais o Assistência Escola Online. 

Com o produto, pais e responsáveis 
investem em mensalidades a partir de 
R$ 50 por mês e escolhem a forma co-
mo o dinheiro será aplicado: são três 
opções de planos disponíveis nas mo-
dalidades PGBL e VGBL, cujas con-
tribuições podem ser distribuídas em 
renda fixa, variável ou multicarteira. 

Após o período de contribuição, o 
menor contará com uma reserva acu-
mulada para financiar estudos uni-
versitários (no Brasil ou no exterior), 
compram um automóvel ou, até mes-

Pais e responsáveis podem investir 
em previdência para menores

Novo Educaprevi, da SulAmérica Seguros e Previdência, atende 

diversos perfis de renda e oferece serviço Assistência Escola Online

mo, iniciar um plano de previdência 
para a aposentadoria. 

“Com o Educaprevi, os pais ou 
responsáveis oferecem os primeiros 
passos para que os menores atinjam 

a independência financeira e possam 
iniciar a construção de uma carreira 
profissional ou realizar um desejo”, 
explica o vice-presidente de Vida e 
Previdência da SulAmérica, Renato 
Russo. 

A Assistência Escola Online con-
siste em uma série de serviços que 
auxiliam nas atividades escolares, 
incluindo tira-dúvidas, aulas virtu-
ais de todas as disciplinas da 5ª série 
do ensino fundamental ao vestibu-
lar, testes, revisão de matérias, en-
tre outros recursos. 

As taxas de administração do Edu-
caprevi variam de 2,5% a 1,5% ao ano 
e o carregamento (cobrado somente 
na saída) pode chegar a zero, de acor-
do com o tempo de permanência na 
carteira.

 Renato Russo – SulAmérica 
Seguros e Previdência

Formada por 4,6 mil médicos coo-
perados, a Unimed-BH é o maior siste-
ma de saúde suplementar de Minas Ge-
rais. Com 730 mil clientes, a cooperati-
va conta com uma rede de 258 clínicas, 
laboratórios e hospitais credenciados 
e, no primeiro semestre de 2008, atin-
giu receita operacional bruta de R$ 671 
milhões, com uma evolução de 12,39% 
frente ao mesmo período em 2007.

A recém-criada previdência com-
plementar da Unimed-BH obteve a ade-
são de 97,5% dos médicos cooperados 
da operadora mineira. O resultado foi 
anunciado no dia 18 de setembro. Na 

Previdência BH reúne 97,5% dos cooperados
oportunidade, formalizou-se o repasse 
de R$ 50 milhões à Petros, entidade es-
colhida para a gestão do benefício.

 “Desde o planejamento até o regu-
lamento dos planos, todas as etapas de 
formatação do benefício foram discu-
tidas com os nossos cooperados. Atri-
buímos essa extraordinária adesão de 
quase  98% dos médicos à maneira par-
ticipativa como o processo foi conduzi-
do, o que nos permite, agora, ampliar 
o compartilhamento dos resultados da 
nossa eficiência operacional com os co-
operados”, avalia Helton Freitas, dire-
tor-presidente da Unimed-BH.

Ao constituir sua previdência asso-
ciativa, a Unimed-BH criou dois planos 
distintos e complementares. No Plano 
Unimed-BH, os participantes recebe-
rão aportes anuais por parte da Coope-
rativa, cujo valor será baseado no de-
sempenho alcançado no período, além 
de contribuições mensais. Já o Plano 
do Cooperado permite ao médico fazer 
sua economia e planejar o futuro, re-
alizando aportes pessoais no valor de-
sejado. O médico pode ainda contratar 
uma cobertura adicional para riscos de 
morte e invalidez, garantida pela Uni-
med Seguros.
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A Chubb lançou recentemente o 
Quality Protection Platinum Auto Mu-
lher, produto com coberturas e servi-
ços desenhados para as necessidades 
do público feminino. 

Entre seus diferenciais está a possi-
bilidade de contratação de uma cober-
tura complementar para bens pessoais 
deixados dentro do automóvel. 

Dessa forma, a segurada contará 
com proteção em caso de roubo ou fur-
to dos mais diferentes tipos de bens 
como laptops, cadeirinha de bebê, ce-
lular, óculos, maquiagem, bolsas, toca-
dores de mp3, entre outros.

 Já com o serviço de Assistência Nu-
tricional, por exemplo, a cliente conta 
com profissionais especializados para 
esclarecer dúvidas e receber orienta-
ções sobre alimentação saudável, esti-
lo de vida, receitas, dicas para preparo 
de alimentos e muito mais. 

O exclusivo benefício de Baby Sit-
ter é outro diferencial. Caso a segura-
da precise se ausentar por conta de 
compromissos profissionais ou por 
motivos de saúde, seus dependentes 
recebem todos os cuidados de uma 
profissional qualificada.

Evento em Blumenau
O 2o. Encontro Catarinense da 

Mulher Profissional do Seguro, reali-
zado em Blumenau, nos dias 18 e 19 
de setembro, foi palco do lançamento 
do Quality Protection Platinum Auto 
Mulher. 

Marcaram presença no evento a su-
perintendente de Marketing da Chubb, 
Maria Celeste Parra, e a executiva de 

Chubb lança seguro de automóveis 
platinum para público feminino

Novo produto oferece coberturas exclusivas como assistência 

nutricional e proteção para bens deixados dentro do veículo

Personal Lines, Priscilla Magni.
“A segurada Chubb é uma mulher 

sofisticada e exigente. Assim, traba-
lhamos para desenhar um seguro ex-
clusivo, com benefícios e coberturas 
capazes de construir a percepção de 
que aquele produto é um reflexo de 
sua personalidade”, explica Maria Ce-
leste Parra, superintendente de Ma-
rketing da Chubb. 

“Para tanto, procuramos agregar 
benefícios que facilitam o dia-a-dia 
das nossas clientes e que não são ofe-
recidos pelo mercado, visando tornar 
único o Quality Protection Platinum 
Auto Mulher, assim como nossas segu-
radas”, complementa.

 Para apresentar o produto ao mer-
cado no 2º Encontro Catarinense da 
Mulher Profissional de Seguro, a segu-
radora providenciou a montagem do 
Espaço Chubb Mulher, área na qual as 
participantes do evento puderam rela-
xar nos intervalos dos debates. 

Além de desfrutar coquetéis, doces 
e petiscos, as visitantes tiveram acesso 
a serviços de massagem e de maquia-
dores. 

Criado em 2006, o Encontro Catari-
nense da Mulher Profissional do seguro 
é realizado pelo Sindicato dos Correto-
res de Seguros de Santa Catarina. Seu 
principal objetivo é reunir mulheres 
profissionais do setor para a discussão 
e troca de informações, contribuindo 
para o desenvolvimento profissional e 
pessoal das participantes. 

O evento também apresenta novos 
conceitos, produtos e temas relativos 
ao mercado segurador e ao universo 
feminino. 

O evento Casa Boa Mesa, realizado 
em São Paulo, de 10 a 30 de setem-
bro, contou com o seguro de Respon-
sabilidade Civil Eventos, produto da 
carteira de entretenimento da Chubb, 
que possui 35 anos de experiência no 
segmento. 

“A Chubb é referência na oferta de 

Maria Celeste Parra - Chubb

Seguradora oficial do Casa Boa Mesa
seguros para proteção do patrimônio 
de pessoas de Classe AA e o Casa Boa 
Mesa traz novas tendências gastronô-
micas e arquitetônicas para esse pú-
blico, o que torna a parceria um gran-
de sucesso”, reforça Acacio Queiroz, 
presidente e CEO da Chubb Seguros 
do Brasil. 
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Às vésperas do dia 17 de outubro, 

data fixada pelo governo para finali-

zar a transição no processo de aber-

tura do resseguro, a Revista Seguro 

Total buscou especialistas no assun-

to para investigar como o mercado 

segurador está vendo o momento 

atual, com base no contexto históri-

co e tendo em vista as perspectivas 

para o futuro. 

Na análise de Marcello Gama, um 

dos fundadores da Miller do Brasil, 

não há dúvida de que, historicamen-

te, o IRB-Brasil Re (antigo Instituto 

de Resseguros do Brasil) teve papel 

de relevância no desenvolvimento 

do setor de seguros brasileiro, desde 

sua criação, em 1939. 

“O IRB permitiu que as compa-

Grandes riscos brasileiros 
podem ficar sem resseguro

Especialistas da Miller do Brasil falam do momento atual no resseguro 

e das incertezas que podem deixar grandes riscos sem cobertura

nhias de seguros brasileiras come-

çassem a assumir grandes riscos, 

ressegurando todos os seus exceden-

tes de capacidade, através de contra-

tos feitos com o mercado internacio-

nal”, explica Marcello. 

Ao longo do tempo, o IRB também 

foi muito importante para o mercado 

porque implantou no país uma série 

de regras e procedimentos, além de 

favorecer e estimular o lançamento 

de novos produtos. 

O IRB introduziu e aprimorou um 

eficiente sistema financeiro de con-

trole de pagamentos e recebimentos 

de prêmios, devoluções e de indeni-

zações de relevante importância pa-

ra o mercado. E internacionalmente 

o IRB foi considerado um dos mais 

eficientes pagadores desses compro-

missos financeiros.

Monopólio em extinção
Mas o tempo passou e os países 

com sistema monopolista de resse-

guro entraram em extinção. Marcello 

lembra que, há poucos anos, só mes-

mo o Brasil e Cuba, nas Américas, e 

outro país africano praticavam o mo-

nopólio de resseguro. 

“Na época havia uma grande pres-

são, não só interna, como interna-

cional, para a abertura do mercado”, 

reforça Marcello. 

No início da década de 90, come-

çaram a chegar ao Brasil as grandes 

resseguradoras, com o intuito de se 

estabelecer e de ocupar o espaço do 

IRB, quando este deixasse de existir.  

”Naquele momento, havia uma 

possibilidade do IRB ser vendido a um 

grupo estrangeiro. Algumas ressegu-

radoras, como a Munich Re e a Swiss 

Re, manifestaram o formal interesse 

em adquiri-lo”, conta Marcello. 

Durante a década de 90, além da 

chegada das resseguradoras, o mer-

cado assistiu a entrada das correto-

ras de resseguro, como é o caso da 

própria Miller. 

“Em 1996, eu fui para Londres, 

para treinar resseguro, sabendo que 

a queda do monopólio aconteceria e 

o Brasil precisaria de técnicos espe-

cializados. Mas nada aconteceu de 

concreto e, somente em janeiro de 

2007, com a edição da Lei Comple-

mentar No. 126, o mercado de resse-

guro foi oficialmente aberto”. 

Marcello explica que a legislação 

atual prevê três tipos de ressegura-

dores: o Local (aquele que tem um 

capital mínimo requerido e reservas 

de prêmios e sinistros no Brasil), o 

Admitido (aquele que só tem um es-

critório de representação no Brasil, 

e garante a sua operação através de 

uma conta vinculada à Susep de US$ 

5 milhões para todos os ramos e de 

US$ 1 milhão para os resseguradores 

Marcello Gama -  Miller do Brasil
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atuantes somente no ramos de pes-

soas) e o Eventual (aquele que não 

tem escritório no Brasil, não tem re-

serva e nem conta corrente). 

Em cima da hora
A preocupação do executivo diz 

respeito exatamente com o prazo do 

O Melhor Broker em Sinistros era 
uma das mais concorridas categorias 
na pesquisa London Market Leaders – e 
a Miller Insurance Services a venceu.

Uma das maiores razões do merca-
do ter votado na Miller foi a estrutura 
da companhia, que possui gerentes de 
sinistros para cada área de negócios, 
provendo assim uma equipe eficiente, 
experiente e sólida, como declara um 
subscritor em Londres. 

Os gerentes de Sinistro em questão 
são Andrew Ford e Stewart Lawrence, 
chefes de Sinistros da área de Marine, 
Steve Salter (Riscos Profissionais), 
Andy Morcombe (Resseguro), Jason 
Sidgwick (Energia, Property e Casu-
alty) e Murray Edward (Programas e 
facilities).

De acordo com Edward, essa de-
finição de estrutura foi uma decisão 
consciente tomada pela Miller.

“Com um grande departamento 
isolado, percebe-se que há uma desva-
lorização no serviço de sinistros para o 
cliente. Cada sinistro é tratado de for-
ma estanque. No nosso caso, trabalha-
mos próximos das respectivas áreas de 
colocação, o que é uma grande van-
tagem já que tudo isso agrega valores 
ao serviço de sinistros. É um grande 
apelo de vendas para nós. Se há um 
sinistro em qualquer área, ele pode ser 
tratado já no primeiro dia” diz ele.  

Imediatamente após os furacões 
atingirem a costa leste dos Estados 
Unidos em 2004, Edward estava em 

um avião seguindo para as zonas de-
vastadas.

Ele explicou: “Eu fiquei dois meses 
em campo com uma empresa na Ca-
rolina do Norte que teve grandes per-
das na Flórida – surgiram em torno de 
10.000 reclamações. Foi uma atuação 
proativa sair de lá e poder dar um bom 
nível de conforto aos subscritores. Ao 
mesmo tempo, os clientes sentiram 
que não estavam sozinhos. Esse é o 
serviço extra que nós fornecemos”.

Sidgwick acredita que esse valor 
agregado ao serviço é reconhecido no 
mercado.

“A Miller trata os sinistros seria-
mente. Nós acreditamos nisso e é o 
que oferecemos como grande diferen-
cial. É um tratamento proativo. Nos-
so papel é direcionar os sinistros para 
uma conclusão satisfatória. Nossa ha-
bilidade e experiência estão à disposi-
ção e as utilizamos na condução dos 
processos”, disse Sidgwick.

A sua equipe de energia foi também 
a primeira no mercado a obter inde-
nização referente aos danos causados 
pelo furacão Katrina após apenas 10 
dias depois do ocorrido.

“O mercado  está no meio de um ci-
clo “soft”, mas se está “soft” ou “hard” 
isso na tem feito nenhuma diferença 
para o setor de sinistros nos últimos 
10 anos”, acrescenta Edward.

Essa é a visão compartilhada por: 
agora há um mercado consistente, 
consolidado através de contratos. Ba-

A primeira em sinistros
seadas em clausulados adequados, as 
indenizações ficam muito mais fáceis 
de serem obtidas.

“Sempre haverá uma falha no clau-
sulado, o que é comum nesse negócio. 
Quando isso ocorre procuramos cor-
rigir operacionalmente essas falhas o 
que envolve inúmeros fatores. Nós tra-
balhamos duro para obter os números 
corretos”.

A Miller espera que a melhora na 
percepção do setor de sinistros aju-
dará a superar a batalha por talentos 
enfrentada por toda a indústria de se-
guros no ano passado.

Edward afirma: “Enquanto há pre-
ocupação com a falta de experiência 
e especialização na área de sinistros, 
nós focamos na educação de nossas 
equipes. Nós sentamos permanente-
mente com alguns membros jovens da 
equipe e os qualificamos. 

“No entanto, conheço muitos regu-
ladores de sinistro nos Estados Unidos 
que estão envelhecendo, e acredito 
que atrair talentos não é somente um 
problema da Inglaterra, e sim um pro-
blema do setor de sinistros”.

E o futuro está promissor para os 
profissionais da área, ganhando mais 
respeito hoje do que nunca antes visto. 
“Estamos sendo percebidos no mesmo 
patamar de igualdade que o resto da 
indústria. Se as pessoas têm talentos 
suficientes, elas podem fazer uma boa 
carreira na área de sinistros”, observa 
Sidqwick.

dia 17 de outubro, quando termina 

o período provisório de abertura, 

após os seis meses em que o IRB po-

de subscrever riscos e retroceder ao 

mercado internacional utilizando 

resseguradores ainda não registrados 

pela Susep para operar no Brasil. 

“Hoje temos somente 20 ressegu-

radores cadastrados no Brasil, que 

poderão prover capacidade insufi-

ciente para proteger a totalidade dos 

riscos brasileiros”, alerta Marcello. 

Ele reforça que “há mega-clientes 

com mega-apólices como, por exem-

plo, petroquímicas, refinarias, gigan-

tes da mineração e companhias aé-
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reas, que vão precisar de uma massa 

muito grande de capacidade finan-

ceira fornecida pelas ressegurado-

ras, que em alguns casos nem sequer 

sabem da exigência de registro para 

subscrever o risco brasileiro”. 

A situação crítica pode ter início 

justamente a partir de 17 de outubro. 

“O prazo é curto, estamos em cima 

da hora. Algumas grandes apólices 

brasileiras podem ficar sem cobertu-

ra de resseguro, porque a partir de 

então o IRB não poderá mais fazer a 

retrocessão para resseguradores não 

cadastrados na Susep”. 

“O IRB está na lista que inclui 

Munich Re e J. Malucelli, únicos 

registrados, até o momento, como 

Resseguradores Locais pela Susep. 

Eles têm o direito de subscrever até 

60% do risco ou até mesmo recusá-lo 

(“First Refusal Right”). Depois dis-

so, deve-se buscar os ressegurado-

res Admitidos ou Eventuais. Aguns 

riscos brasileiros poderão ficar sem 

cobertura integral porque não temos 

capacidade suficiente, entre esses 

resseguradores registrados, para as-

sumi-los”, ressalta Marcelo. 

Saídas possíveis
E qual a solução? Marcello diz 

que há rumores sobre o período de 

transitoriedade do IRB, que poderá 

ser prorrogado por mais seis meses. 

“Provavelmente, a Susep vai dar ou-

tra solução, mas seria contrário à lei 

permitir que resseguradores não re-

gistrados subscrevam riscos brasilei-

ros, salvo se através de uma operação 

de retrocessão, envolvendo o IRB”.

Ele dá o exemplo de um cliente da 

Miller. “Aqui temos um cliente com 

16 resseguradores ainda não regis-

trados pela Susep. Quando a apólice 

dele vencer, e se nada acontecer, nós 

poderemos enfrentar um vácuo entre 

suas necessidades e as capacidades 

disponíveis. Por isso precisamos ar-

ranjar uma solução, urgentemente”. 

Controvérsia tributária
Considerando que as indeniza-

ções têm fim social, ou seja, de re-

por o segurado na mesma situação 

econômico-financeira em que se 

encontrava antes do sinistro, Mar-

cello avisa sobre outro problema da 

legislação, agora tributária, que afe-

ta o resseguro aberto: a taxa do IOF 

cambial.

O IOF, cuja taxa é 0,38%, é devido 

na saída e na entrada de valores do 

país, no momento da operação cam-

bial. Dessa forma, quando se remete 

prêmio ao exterior para pagar os res-

seguradores admitidos ou eventuais, 

deve-se pagar o Imposto.  

O grande problema está na entra-

da de valores, pois se aplica o impos-

to que, na realidade, é um desconto 

no valor da indenização. “Ele estaria 

recebendo uma indenização 0,38% 

menor que o prejuízo. Isso está ge-

rando uma controvérsia porque os 

seguradores brasileiros entendem 

que se trata de ônus do ressegura-

dores, que por sua vez não pensam o 

mesmo”, analisa Marcello. 

O executivo diz que há diversas 

entidades preocupadas, tentando 

encontrar uma solução, como Fena-

seg (Federação Nacional de Seguros 

Privados e Capitalização), Aber (As-

sociação Brasileira das Ressegura-

doras) e Abecor (Associação Brasi-

leira dos Corretores de Resseguro), 

entre outras. 

“É preciso negociar a isenção do 

IOF ou buscar outra saída. O que não 

podemos aceitar é que os segurados 

recebam quantias menores que seu 

prejuízo final apurado e aprovado 

pelo regulador”, reforça Marcello.

Miller do Brasil:
tradição e solidez

No contexto atual de incertezas e 

até desinformação, a Miller do Brasil 

se projeta no mercado com a expe-

riência e solidez de um broker in-

dependente, que conhece a fundo o 

resseguro em escala global.  

A Miller Insurance Services Ltd. foi 

fundada em 1900, em Londres, com 

foco inicial no segmento de Marine. 

Hoje, é o maior broker de capital 

fechado da Inglaterra com Patrimô-

nio Líquido de US$ 47 milhões, re-

ceitas anuais de US$ 113 milhões e 

gestão de prêmios na ordem de US$ 2 

bilhões, estando situada entre as 10 

maiores do mundo. 

Com 108 anos de história e tradi-

ção, a Miller Insurance Services é re-

conhecida internacionalmente como 

um broker de nível técnico superior e 

que opera sob rígidas normas de com-

pliance, estando presente em vários 

países, incluindo Brasil, Estados Uni-

Ambiente de trabalho – Miller do Brasil
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dos, Espanha, Austrália, Japão, Chi-

na, Malásia, Tailândia e Bermuda. 

No Brasil, a Miller Insurance Ser-

vice chegou em 1999 sendo repre-

sentada por Marcello Gama e Dirceu 

Paiva, que eram dois respeitados 

nomes do mercado, com 25 anos de 

experiência e reconhecido conheci-

mento técnico. Logo a Miller se tor-

nou uma importante parceira do IRB, 

atuando na renovação dos Contratos 

de Marítimo, Riscos de Engenharia, 

Vida e Acidentes Pessoais, além da 

colocação facultativa de inúmeras e 

importantes obras (aeroportos, hi-

drelétricas, estradas, etc), de em-

presas de valores e de grandes riscos 

industriais.

Em 2002, foi fundada a Miller do 

Brasil a partir da sociedade do grupo 

estrangeiro com Marcello e Dirceu e 

a chegada de Dario Guarita Filho 

Dario trouxe sua longa experi-

ência de mercado, tendo sido pre-

sidente e membro do Conselho de 

Administração da Finasa Segurado-

ra, membro do Conselho de Admi-

nistração da Vera Cruz Seguradora 

de 1985 a 1989 e integrante do Con-

selho Nacional de Seguros, por mais 

de 10 anos, e da Fenaseg.  

Um novo movimento de renova-

ção ocorreu em 2006 com a chegada 

de Márcio Corrêa como sócio, tra-

zendo sua experiência do mercado 

segurador em seus mais de 30 anos 

de atividade. 

Desde então, a empresa mudou 

sua sede do Rio de Janeiro para São 

Paulo, mantendo na capital flumi-

nense suas atividades técnicas. Com 

essas alterações físicas, a empresa 

concentrou atenção em seu planeja-

mento e em sua reorganização, re-

forçando sua estrutura com a con-

tratação de gente de peso (leia box 

“Novas contratações”)

“Aqui em São Paulo cuidamos de 

toda a gestão da empresa e damos 

especial foco às estruturas de rela-

cionamento com as seguradoras e 

corretoras independentes. A idéia é 

ter a empresa estruturada não só pa-

ra os desafios que já se apresentam, 

mas também para o futuro. Uma de 

nossas preocupações fundamentais é 

com a ética e com a transparência. 

Esses são valores inegociáveis para 

nós por acreditarmos que são a base 

para nossa visão de longo prazo. Na 

mesma linha, procuramos dar espe-

cial atenção às atividades financeira 

e contábil, já que a responsabilidade 

de um broker nessas áreas é enorme, 

levando-se em conta os trabalhos de 

controle de transferência de prê-

mios, sinistros, informações às segu-

radoras etc. Todo esse reordenamen-

to interno e em relação ao mercado 

nos estimulou a cuidar com muita 

atenção da definição de nossa mis-

são e valores, para que ficasse claro 

para todos aqueles que trabalham na 

empresa ou que com ela se relacio-

nam”,  conta Márcio (leia box “Ética 

e transparência”). 

Sobre a recente abertura do mer-

cado de resseguros no Brasil, Márcio 

lembra que, sem dúvida, é muito po-

sitivo que aconteça num momento 

bom da nossa economia. 

“Como todos sabem, o processo 

de abertura era aguardado há mui-

to tempo e o mais importante para 

nós é sermos um elemento chave que 

assegure que nossos clientes tenham 

acesso às melhores práticas interna-

cionais e a novos produtos. Nesse 

sentido, a Miller tem muito a contri-

buir”, reforça. 

Diferenciais
Para entender como a Miller atua, 

é preciso antes conhecer seus maio-

Dario Guarita – Miller do Brasil 

O executivo Márcio Corrêa res-
salta que ética e transparência são 
os pilares de qualquer iniciativa ou 
envolvimento da empresa. “Não se 
negocia ética. Somos incapazes, por 
exemplo, de fazer uma oferta para 
uma seguradora sem se ter clara-

mente garantidos níveis adequados 
de capacidade. 

Nesse contexto, a reestruturação 
promovida em 2006 também ajudou 
a delimitar com precisão a missão 
da empresa no Brasil, como segue: 

“Sermos um corretor de ressegu-

Ética e transparência
ros independente, líder do mercado 
brasileiro, baseados no mais eleva-
do nível de integridade, oferecendo 
aos nossos clientes produtos e servi-
ços de alta qualidade com apoio das 
melhores práticas globais da Miller 
Insurance Services”. 
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res diferencias: independência e 

equipe qualificada. 

Márcio explica que a Miller é um 

broker de resseguros independente 

pois não está ligada a grupos finan-

ceiros e, principalmente, não ope-

ra com seguros. Tal posicionamen-

to permite alternativas importantes 

para as seguradoras e é uma solução 

para os corretores de seguros inde-

pendentes já que estes vêem a Miller 

como parceira que complementa su-

as operações e não uma ameaça aos 

seus negócios. 

 “Tenho sempre dito que nossa 

presença só se justifica se agregar-

mos real valor para nossos clientes e 

é com esse compromisso que temos 

investido em pessoal de alto nível, 

sistemas e processos. No caso das se-

guradoras, o trabalho de um broker é 

muito importante pois, além do aces-

so aos mercados e dos trabalhos pró-

prios de subscrição, permite expres-

sivo alívio em uma série de trabalhos 

internos como: acompanhamento de 

inspeções internacionais, controles 

dos prêmios enviados, dos sinistros 

recebidos, acompanhamento de si-

nistros junto aos resseguradores 

etc”, argumenta Márcio. 

Sobre a qualificação da equipe, ele 

diz que todo profissional está prepa-

rado não só tecnicamente, mas tam-

bém para se relacionar com os di-

versos mercados – onde estão esses 

mercados, quais suas especialidades 

e capacidades e qual a melhor forma 

de abordagem?

“Podemos assegurar que temos 

na Miller um quadro técnico em ní-

vel de excelência. Nós investimos em 

pessoas, em sua capacitação e temos 

um grande suporte de Londres nesse 

processo. Isso faz a diferença”, diz. 

Relações duradouras
A Miller Insurance Services tem 

uma relação histórica com seus 

clientes e com os mercados mais 

importantes do mundo, em especial 

com o Lloyd’s, instituição inglesa de 

resseguros que só pode ser acessada 

via brokers. 

“Mas destaco que não operamos 

com qualquer mercado. Trabalha-

mos baseados em rigorosas regras 

internas de compliance claramente 

definidas por Londres. Isso para nós 

é um fator crucial”, ressalta Márcio. 

Recentemente, a Miller Insurance 

Márcio Corrêa – Miller do Brasil

A Miller em Londres tem um mode-

lo de gestão próprio que trabalha com 

o conceito de “Employee Trust”, ou se-

ja, todo funcionário é um pouco sócio 

da empresa, participando dos lucros e 

resultados gerados pelo negócio. 

Para Márcio Corrêa, esse modelo 

protege a organização contra o assé-

dio de capital externo e é também um 

dos segredos de tanta longevidade e 

sucesso. 

A Miller do Brasil tem investido na 

valorização de seu quadro e na contra-

tação de novos nomes de indiscutível 

competência por entender que esse é 

outro pilar de sustentação de seu ne-

gócio. 

Nesse ambiente destacam-se a 

transferência para São Paulo da Álida 

Verleun, engenheira, com anos de tra-

balho em seguradoras e na Miller des-

de 2004. 

No início de 2007, a Miller ganhou 

a colaboração de Renato Gélio, que 

trouxe uma enorme bagagem por seus 

17 anos atuando no IRB, inclusive em 

Nova York. 

Chegou também José Maurício Pe-

reira que foi Diretor de Controladoria 

da Finasa Seguradora e do Banco Mer-

cantil de São Paulo e Presidente da Co-

missão de Assuntos Contábeis e Fis-

cais da Fenaseg por mais de 10 anos, 

além de ter tido importante papel co-

Novas contratações
laborando com a Susep de 1993 a 1994 

quando aquela autarquia elaborou seu 

novo Plano de Contas. 

Mais recentemente chegaram à 

Miller dois reforços importantes: 

Maurício Conde, oriundo da Har-

monia Corretora de Seguros e com 

passagem pela BCP e Emerson Be-

zerra, com passagens pela Scor na 

Suíça e na França e, posteriormen-

te, na Marsh. 

A empresa também resolveu apos-

tar em novos talentos, contratando 

como trainées Henrique Martins, gra-

duado em engenharia e com passagem 

pela Allianz, Joelma Sarietcheva, ad-

vogada, e Camila Gatti.
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Services foi premiada como a melhor 

gestora de sinistros do mercado pe-

la tradicional revista inglesa Global 

Broker & Underwriter através da  pes-

quisa Líderes do Mercado de Londres, 

edição 2008. Esse reconhecimento 

prova a eficiência e a experiência do 

time da Miller, diz Márcio. (Leia box 

“A primeira em sinistros”). 

Acontece que, mais do nunca, o 

mercado aberto exige conhecimen-

tos mais profundos, informações 

consistentes e comprovada espe-

cialização em subscrição. “Já se foi 

o tempo em que havia uma zona 

de conforto na qual as seguradoras 

contavam com o ‘manto protetor’ do 

IRB. Hoje as seguradoras sabem per-

feitamente que precisam entender 

claramente quais suas necessidades 

vis-a-vis seu planejamento, em quais 

negócios irão operar e quais capaci-

dades serão necessárias de forma a 

permitir crescimento equilibrado”, 

acrescenta Márcio. 

Nesse novo ambiente de negócios, 

a Susep estendeu aos brokers regis-

trados consistentes critérios de su-

pervisão e rígidos controles. Márcio 

aplaude o rigor da entidade e enten-

de que isso é uma oportunidade pois 

acaba privilegiando empresas sérias 

e profissionais. 

Áreas de especialidade
A Miller trabalha em vários seg-

mentos com destaque para: Marine 

(incluindo a Construção de Navios e 

os riscos de Transportes), Property, 

com especial expertise para ativi-

dades de Energia (Químicas, Petro-

químicas, Geração de Energia etc.), 

Riscos de Engenharia, Vida, Saúde, 

Transporte de Valores e criação/ges-

tão de Facilities (programas criados 

para determinados segmentos ou 

atividades econômicas com termos 

e condições pré definidos). 

A experiência no Brasil já revela 

uma extensa lista de realizações, se-

ja por meio de assistência aos con-

tratos do IRB ou de seguradoras, seja 

pela colocação facultativa de diver-

sos riscos. 

Sobre Transporte de Valores, Mar-

cello Gama conta que a Miller teve 

papel muito importante na geração 

de soluções para o mercado que, em 

determinado momento, começou a 

enfrentar dificuldades para colocar 

seus riscos. 

“Havia tanto sinistro que pou-

cos resseguradores se dispunham a 

aceitar negócios nessa área. A Mil-

ler trouxe então experts de Londres 

que, com novas idéias e colabora-

ção efetiva na implantação de novos 

procedimentos de prevenção e segu-

rança, acabaram contribuindo para 

a redução drástica da sinistralidade 

e viabilidade das operações”, afirma 

Marcello.  

Um importante momento da Mil-

ler foi o da cobertura das relíquias 

da Exposição “5 Mil Anos de Civi-

lização Chinesa”, realizada em São 

Paulo em 2003, além do projeto pa-

ra os Jogos Panamericanos do Rio de 

Janeiro, em 2007, quando desenhou 

e viabilizou um complexo conjunto 

de coberturas envolvendo Property, 

Riscos de Engenharia, Responsabili-

dade Civil, D&O, E&O, Transportes, 

entre outros. 

“Colocações importantes como 

diversos trechos das linhas do Metrô 

de São Paulo, Rodoanel de São Paulo, 

Calha do Rio Tietê e alguns grandes 

riscos operacionais também marcam 

nossa trajetória”, diz Márcio. 

Ainda na área esportiva, atual-

mente a empresa se dedica a cons-

truir um modelo viável de seguros es-

pecíficos para atletas profissionais. 

Denominado SportPA no exterior, o 

produto foi desenhado com base nas 

melhores práticas internacionais e 

se encontra em fase de desenvolvi-

mento para entrar no portfólio de 

uma grande seguradora. 

A principal ferramenta de trabalho 
da Miller para Contratos é o RARE (sigla 
em inglês que quer dizer Assistente para 
Cotação e Avaliação de Resseguro). 

Trata-se de um sistema de modela-
gem que define opções para as segura-
doras, de acordo com cada carteira. Os 
ensaios são feitos com base na análise 
de dados, previsões e ajustes, mode-

los de freqüência e severidade, mode-
lo agregado de perdas envolvendo todo 
o portfólio (proporcional e excesso) e 
desenhos de programas alternativos 
de resseguro. 

Os resultados são obtidos a partir 
de mais de 5.000 simulações para ca-
da fase da análise. O sistema leva em 
conta não só os atuais portfólios de 

Sistema para contratos
negócios mas também as projeções de 
acordo com as estratégias e objetivos 
de crescimento de cada seguradora. 

“A vantagem de nosso sistema é que 
ele não define o modelo ideal de con-
trato. Ele sugere diferentes alternativas 
ideais, cabendo à seguradora escolher a 
melhor delas de acordo com sua estra-
tégia de proteção”, aponta Márcio. 
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A atuação da ANS (Agência Nacio-
nal de Saúde) e as novas tendências 
regulatórias foram assuntos centrais 
do II Semana SulAmérica de Preven-
ção Regulatória, que aconteceu na se-
de da SulAmérica Saúde, em São Pau-
lo, de 15 a 19 de setembro. 

O painel do primeiro dia contou 
com a presença do diretor de Normas 
e Habilitação da ANS, Alfredo Luiz de 
Almeida Cardoso, e do diretor-adjun-
to da diretoria da Fiscalização da ANS, 
Dalton Coutinho Calado. 

Os palestrantes abordaram o papel 
da ANS para regulação do mercado, as 
normas que podem ser adotadas com 
foco na qualidade e solvência das em-
presas do setor, além do programa de 
qualificação das operadoras. 

No segundo dia, a discussão teve 
abertura do chefe do Núcleo de Regu-
lação Econômica e Monitoramento de 
Mercado da Anvisa , Pedro José Bap-
tista Bernardo. 

Ele falou do papel e atuação da An-
visa (Agência Nacional de Vigilância 
Sanitária), limites e competências e 
o impacto das novas tecnologias no 
mercado de saúde suplementar. 

Na seqüência, a diretora da Fena-
saúde (Federação Nacional e Saúde 
Suplementar), Solange Beatriz Palhei-
ro Mendes, e a gerente de Produtos da 
ANS, Karla Santa Cruz Coelho, se jun-
taram ao debate. 

Os dez anos da Lei 9.656 e a re-
lação entre consumidores e operado-
ras de planos de saúde foram o tema 

SulAmérica promove evento para 
debater o mercado de saúde

II Semana SulAmérica de Prevenção Regulatória reuniu especialistas 

que falaram de tendências em planos corporativos

do painel que contou com a presença 
da coordenadora institucional da Pro-
Teste (Associação Brasileira de Defesa 
do Consumidor), Maria Inês Dulci. 

A rodada de discussões reuniu tam-
bém o coordenador da área de Biomé-
dicas e Saúde da EPM (Escola Paulista 
de Magistratura), Mauro Conti Macha-
do, e o superintendente executivo do 
IESS (Instituto de Estudo da Saúde 
Suplementar), Mauro Conti Machado, 

além do ex-ministro da Previdência, 
José Cechin. 

Debate oportuno
Ao debater o universo da saúde 

suplementar brasileira, a SulAmérica 
promoveu evento atual e oportuno. 
Em 2007, os planos privados contabi-
lizaram 51% dos gastos realizados com 
saúde, contra 49% do SUS (Sistema 
Único de Saúde) – vale lembrar que 
em 1995, o SUS respondia por 61,6% e 
o setor privado por 38,4%. 

A constatação faz parte de uma pes-
quisa feita pelo médico Gilson Carva-
lho, secretário nacional de Atenção à 
Saúde no governo Itamar Franco e con-
sultor do Conasems (entidade que re-
úne os secretários municipais de Saú-
de). Ele fez seu levantamento usando 
dados do Ministério da Saúde, da ANS 
(Agência Nacional de Saúde Suplemen-
tar), do IBGE (Fundação Instituto Bra-
sileiro de Geografia e Estatística) e da 
Organização Mundial da Saúde.

   Com a abertura do mercado brasilei-
ro de resseguros neste ano é preciso que 
os profissionais do setor entendam mais 
sobre o assunto. 

A discussão em torno do tema será um 
dos pratos principais do 13º Conec (Con-
gresso dos Corretores de Seguros), que 
acontece entre os dias 2 e 4 de outubro 
no Palácio de Convenções do Anhembi, 
em São Paulo. 

Para debater o assunto, o Sindicato 

13º Conec discute resseguro
dos Corretores de Seguros de São Paulo 
(Sincor-SP), que organiza o evento, con-
vidou a diretora de assuntos institucio-
nais e resseguros da Fenaseg (Federação 
Nacional das Seguradoras), Maria Elena 
Bidino, e o sócio da Cunha Bueno Corre-
tora de Seguros, Renato Cunha Bueno. 

Mais informações no 
site www.conec2008.org.br.
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Criada pelo advogado Paulo André 
Corrêa Minhoto, da Minhoto Advoga-
dos, e por sua esposa, Angela Moreira 
Minhoto, a Megafit é uma das cinco 
maiores confecções do segmento de 
uniformes do Brasil. 

Toda sexta-feira, a empresa destina 
uma hora e meia de sua produção se-
manal para a fabricação de roupas in-
fantis e outras peças de vestuário des-
tinadas a entidades assistenciais como 
o Graacc (Grupo de Apoio ao Adoles-
cente e à Criança com Câncer), Serviço 
Social Perseverança, de São Paulo, e o 
Instituto Boldrini, de Campinas. 

Compromisso e prática
O compromisso assumido pela Me-

gafit, batizado de “Consciência Social”, 
teve início há aproximadamente dois 
anos, em uma iniciativa que partiu da 
sócia proprietária da Megafit. 

“Responsabilidade social é um con-
ceito em moda atualmente, entretanto 
muitas empresas pregam o ‘politica-
mente correto’, mas poucas são as que 
realmente conseguem praticá-lo”, afir-
ma Angela. 

“A Megafit não só exerce a respon-
sabilidade social como difunde esses 
conceitos entre os colaboradores”, 
acrescenta a empresária. 

Consciência social uniformizada
Advogado da Minhoto é co-fundador de empresa que 

fabrica peças de vestuário para entidades assistenciais

Responsável pela confecção dos uni-
formes dos funcionários da seguradora 
Porto Seguro, além de redes varejistas e 
grandes montadoras, a Megafit não co-
mercializa os retalhos e sobras de teci-
do por quilo, como é habitual no setor, 
optando por utilizar esse material para 
auxiliar entidades assistenciais.

 O trabalho é realizado pelos pró-
prios funcionários e os custos são to-
dos absorvidos pela empresa, inclusive 
o transporte do material até as entida-
des. A quantidade da produção pode 
variar de uma semana para outra. 

“Faço questão que todos os funcio-
nários participem desse trabalho. Essa 
é uma forma de propagar os conceitos 
de comprometimento social e, ao mes-
mo tempo, serve como motivação pro-
fissional”, explica Angela.

 O mercado de uniformes é um dos 
que mais cresce no setor têxtil. Esse 
fenômeno acontece porque o unifor-
me ganhou status no ambiente corpo-
rativo. O que antes tinha a função de 
apenas padronizar as vestimentas de 
seus funcionários, agora deve carregar 
também os conceitos da marca da orga-
nização e transmitir as características 
de eficiência e de qualidade da compa-
nhia. Além de oferecer conforto e pra-
ticidade aos funcionários.

 
15 anos de atuação

A Megafit atua há 15 anos exclusi-
vamente no desenvolvimento e con-
fecção de uniformes. Visando atender 
o mercado de uniformes promocionais, 
a Megafit em sua fase inicial trabalhava 
em parceria com as principais agências 
de comunicação, promoção e eventos 
do país.

Em 1998, foi convidada para de-
senvolver a padronização dos uni-
formes da Rede Carrefour em todo 
Brasil, da qual é fornecedora até 
hoje. 

Com o sucesso da parceria, a 
empresa descobriu sua vocação pa-
ra uniformes profissionais, conso-
lidando-se como uma das maiores 
fabricantes do segmento no país. 

Angela Moreira Minhoto - Megafit
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A criação da CNSeg (Confedera-
ção Nacional da Empresas de Segu-
ros Gerais, Previdência Privada e 
Vida, Saúde Suplementar e Capitali-
zação), no dia 20 de agosto, recebeu 
o aplauso de companhias e persona-
lidades do mercado. 

Conforme explica o advogado e 
consultor Antonio Penteado Men-
donça, cujo artigo “A confederação 
do merdado segurador”, saiu no dia 
25 de agosto, em O Estado de S. Pau-
lo, “sem uma Confederação própria, 
o setor estava de braços amarrados 
para ingressar em juízo na defesa de 
interesses e teses pertinentes às em-
presas componentes do sistema”. 

O articulista esclarece que a Fe-
naseg não podia, dentro dos parâ-
metros legais, propor uma ação di-
reta de inconstitucionalidade junto 
ao Supremo Tribunal Federal, por 
exemplo. 

“Para que uma ação desta natu-
reza fosse proposta, a Fenaseg tinha 
que pedir socorro para uma confe-
deração estranha, mas amiga, e não 
dispondo de estrutura jurídica espe-
cífica, a federação das seguradoras 
não apresentava a legitimidade legal 
indispensável para ingressar em juí-
zo”, aponta.

Força aumentada
Antonio Penteado Mendonça sus-

tenta que, “com o novo desenho, os 
setores de seguros gerais, previdên-
cia privada e vida, saúde e capitali-
zação passam a contar com a solu-

CNSeg consolida representatividade 
do mercado segurador

Entidade herda estrutura da Fenaseg e vai defender os 

interesses das federações nacionais do setor

ção mais moderna possível, dentro 
do arcabouço sindical brasileiro”. 

Ele considera que, assim, a CN-
Seg terá mais força, em comparação 
com a situação anterior. “Valendo-
se da soma da atuação integrada das 
quatro federações específicas para 
cada setor e da Confederação, cada 
uma das atividadades, sob o man-
to confederativo da CNSeg, terá sua  
força aumentada mais que propor-
cionalmente, já que disporá do auxí-
lio de outras importantes atividades 
econômicas para dar suporte às suas 
posições”. 

A CNSeg será presidida por João 
Elisio Ferraz de Campos, ex-gover-
nador do Paraná. “Homem habilido-
so e profundo conhecedor dos me-
andros de cada uma das atividades 
sob seu manto, a CNSeg chega num 
momento importante para o desen-
volvimento e consolidação do seg-
mento segurador, visto em sua for-

ma mais abrange”. 
Para funcionar, a CNSeg vai her-

dar a “estrutura técnica” da Fena-
seg. “Sem dúvida nenhuma, isso lhe 
permitirá entrar em campo pron-
ta para funcionar eficientemente, 
assumindo de imediato as tarefas 
maiores que justificaram sua cria-
ção”, ressalta Mendonça. 

“Com certeza, a entrada em ce-
na da CNSeg, especialmente no mo-
mento em que o setor discute solu-
ções inéditas para melhorar o grau 
de proteção oferecido para a popula-
ção brasileira, é uma prova do grau 
de amadurecimento de atividades 
econômicas fundamentais, pelos 
serviços oferecidos”, conclui. 

Antonio Penteado Mendonça

Em assembléia realizada no dia 2 
de setembro, foi aclamada a nova di-
retoria do Clube dos Corretores de 
São Paulo para o biênio 2008/2010 
com os seguintes nomes: 

Mentor - Nilson Arello Barbosa
Secretário - Luiz Ioels
Tesoureiro - Flávio Bevilacqua Bosisio
Junta Fiscalizadora - André de Cicco 
Juliao, Cláudio Cambraia da Silveira e 
Richard Hessler Furck

A posse está marcada para o dia 7 
de outubro. 

Nova diretoria do 
Clube dos Corretores
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A divulgação do Código de Ética 
do Corretor de Seguros começou 
no dia 18 de setembro. Encomen-
dada pela Fenacor, a primeira peça 
publicitária foi ao ar na Rede TV, 
às 8h25, mostrando o ator Tarcísio 
Meira como âncora de um telejor-
nal que apresentava depoimentos 
de personalidades sobre o Código. 

Participaram os presidentes da 
Fenacor, Roberto Barbosa; da Fe-
naseg, João Elísio Ferraz de Cam-
pos; da Escola Nacional de Seguros 
(Funenseg), Robert Bittar, além do 

Campanha promove Código de 
Ética do Corretor de Seguros

Tarcísio Meira foi o ator escolhido para peças publicitárias 

inseridas nos intervalos do Jornal Nacional

superitendente da Susep, Arman-
do Vergílio dos Santos Junior. 

Na semana seguinte, a campa-
nha teve continuidade com novas 
inserções publicitárias, também 
estreladas por Tarcísio Meira. 

Falando sobre a importância 
do Código e incentivando o con-
sumidor a contratar seguros ape-
nas com corretores adeptos, o ator 
apareceu diante de fundo branco 
que destacava palavras como “éti-
ca” e “responsabilidade”. 

Roberto Barbosa - Fenacor

A Susep adverte que estelionatários 
vêm causando prejuízos a cidadãos. 
Entre os golpes mais aplicados está a 
oferta do resgate de seguros e planos 
de previdência adquiridos no passado, 
mediante o pagamento prévio de valo-
res a título de custas para liberação do 
resgate. 

Na maioria dos casos, quando do 
contato feito pelos estelionatários, as 
empresas onde os seguros foram con-
tratados já encerraram suas atividades, 
encontrando-se sob regime de liquida-
ção extrajudicial. 

Contudo, os liquidantes, designa-
dos pela Susep para vender os ativos 
das empresas em liquidação com o ob-
jetivo de pagar os credores (incluindo 
os segurados e beneficiários), em ne-
nhuma hipótese solicitam pagamento 

Susep lança alerta contra golpes no seguro
prévio de qualquer valor para liberação 
de benefícios, e quando é feito contato 
com qualquer pessoa para recebimen-
to de valores, este é realizado de ma-
neira formal, normalmente por carta 
ou edital. 

Portanto, qualquer ligação telefô-
nica, e-mail, ou contato feito por pes-
soa se identificando como servidor da 
Susep, onde seja solicitado qualquer 
tipo de pagamento para resgatar direi-
tos referentes a planos contratados no 
passado, trata-se de tentativa de golpe, 
e deve ser denunciado imediatamente. 

A Susep disponibilizou, inclusive, 
um espaço exclusivo para denúncias 
e esclarecimento de eventuais dúvidas 
dos consumidores, através do link: ht-
tp://www.susep.gov.br/faleconosco/fa-
leconosco.asp

Nesse endereço, o denunciante po-
de indicar o assunto, entre as opções 
“Informações sobre Legislação e Nor-
mas relativas aos mercados de Segu-
ros, Capitalização e Previdência Com-
plementar Aberta”; “Atendimento ao 
público”; “Questionamentos sobre 
Seguros, Capitalização, Previdência 
Complementar Aberta, Corretores ou 
Empresas de Corretagem”; “Informa-
ções sobre estatísticas dos mercados 
controlados, boletins, envio de dados 
estatísticos (Circular 197/02), siste-
mas Autoseg e de Crítica de Dados”; 
“Solicitação de Audiência ou Reuni-
ões com agentes públicos em exercí-
cio na Susep, formulada por particu-
lares de entidades supervisionadas ou 
não”; “Sugestões e problemas técni-
cos relativos ao website”.
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Quinze meses após iniciar uma 

profunda reestruturação no seu mo-

delo de negócios, a BB Seguro Saúde, 

fruto de uma associação entre o Banco 

do Brasil e a SulAmérica,  já prepara a 

segunda revisão do plano estratégico 

que deu origem às mudanças. 

O desafio de então era dobrar a car-

teira de 75 mil vidas no período 2007-

2010, revertendo forte tendência de 

queda no volume de negócios. Mas ao 

fim do primeiro semestre deste ano a 

seguradora já se aproximava das pro-

jeções de ampliação da carteira feitas 

para 2009 – fixada em 130 mil vidas 

seguradas – razão pela qual todas as 

estimativas estão sendo revistas para 

cima. 

“Isso é reflexo da consolidação do 

projeto de parcerias com corretores 

BB Seguro Saúde se aproxima do 
crescimento previsto para 2009

Consolidação do projeto Corretor Parceiro acelera 

ritmo de expansão da seguradora

especializados, eixo do nosso novo 

modelo de comercialização de seguro-

saúde”, afirma o presidente da segura-

dora, Edson Monteiro. 

Iniciativa inédita no conglome-

rado BB, o projeto Corretor Parceiro 

começou no Rio e em São Paulo e já 

se estendeu para Pernambuco, Bahia, 

Paraná e Distrito Federal. 

“Nosso objetivo é crescer de ma-

neira consistente e sustentável e isso 

implica desde a seleção criteriosa dos 

corretores parceiros até o desenvolvi-

mento de soluções tecnológicas capa-

zes de dar suporte ao relacionamento 

dos agentes envolvidos”, diz Montei-

ro. 

“O novo modelo foi inovador, pois 

representou o início da segunda onda 

dos negócios de seguros no conglome-

rado BB, em parceria com os correto-

res independentes”, completa Montei-

ro. 

Segundo ele, a mudança veio garan-

tir atendimento exclusivo e especiali-

zado aos clientes e, ao mesmo tempo, 

Edson Monteiro – BB Saúde
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permitiu reduzir custos operacionais, 

ao liberar a força de vendas para atuar 

na prospecção de outros negócios nas 

agências do BB. 

Como é o Banco que pré-seleciona 

listas de clientes a serem abordados, 

as agências também recebem parte do 

comissionamento de vendas. 

Os corretores parceiros, por sua 

vez, atuam em uma ou mais agências, 

dependendo de sua capacidade de pro-

dução e trabalham com uma carteira 

seletiva, previamente referendada pe-

lo Banco, o que, além de reduzir riscos, 

amplia significativamente a chance de 

efetivação de novos contratos. 

Como estímulo adicional aos par-

ceiros, a seguradora criou uma promo-

ção que premia corretores por desem-

penho de vendas, com distribuição de 

TVs LCD, aparelhos de DVD e outros 

eletroeletrônicos. 

Atualmente, o projeto envolve 

52 corretores abrangendo negócios 

potenciais com mais de 10 mil em-

presas.   

Novo perfil da carteira 
A mudança no modelo de atuação 

exigiu ajustes do portfólio, fortes in-

vestimentos em tecnologia da informa-

ção, revisão de processos operacionais 

e sistemas de retaguarda, bem como a 

O novo ciclo de crescimento teve o 
suporte de outras iniciativas que per-
mitiram à BB Seguro Saúde oferecer 
soluções inovadoras tanto no que diz 
respeito ao relacionamento com os 
agentes envolvidos diretamente na 
comercialização – agências do BB e 
corretores – como no atendimento a 
clientes. 

Além de renovar o parque tecno-
lógico, a seguradora desenvolveu uma 
série de sistemas em plataforma WEB, 
transformando seu site em um portal 
transacional, integrando em ambiente 
único parceiros, colaboradores, clien-
tes e os processos relacionados ao ne-
gócio.

Merece destaque o desenvolvimen-
to e implantação do módulo Gestão In-
tegrada de Negócios (GIN), facilidade 

Palavra-chave das mudanças: inovação
que permite que corretores acessem 
pela Internet listas de clientes indi-
cados pelo Banco do Brasil e acompa-
nhem o status de cada proposta. 

Os gerentes do Banco, por sua vez, 
também enxergam o desempenho dos 
parceiros nas agências e praças de sua 
responsabilidade. Também foram de-
senvolvidos sistemas para simulação e 
cotações via internet e, em breve, será 
implantado um sistema de geração de 
propostas comerciais automatizado. 

O sistema de busca para acesso à 
rede  referenciada também ganhou fa-
cilidades no novo portal, tornando rá-
pida a localização de prestadores cre-
denciados pela seguradora.    

Fora isso, clientes BB Seguro Saúde 
passaram a dispor de um sistema sim-
plificado de contratação. A segurado-

ra registrou em cartório as Condições 
Gerais, Condições Particulares e Cláu-
sula Opcional de Remissão. Ao dar fé 
pública a esses documentos – também 
acessíveis por meio do portal BB Segu-
ro Saúde - o processo foi padronizado, 
podendo ser customizado, caso neces-
sário, por meio de aditivo contratual. 

No ato de contratação, agora o 
cliente assina um único documento: 
a Proposta de Seguro. Disponível des-
de fevereiro de 2008 para o BB Seguro 
Saúde Padrão – produto com rede de 
assistência regional (ver box) – a fa-
cilidade já está disponível para o BB 
Seguro Saúde Empresarial, carro-che-
fe da linha de produtos e, ainda neste 
semestre, se estenderá a todo o por-
tfólio. 

criação de soluções diferenciadas de 

comercialização. 

Os resultados se evidenciam no de-

sempenho registrado até agosto – a re-

ceita de prêmios alcançou os R$103,3 

milhões, avanço de 21% em relação a 

igual período do ano anterior – mas 

também no perfil da carteira. 

A participação dos negócios realiza-

dos pelos parceiros já representa cer-
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ca de 40% das vidas seguradas. “Mais 

do que ganhos de competitividade, as 

parcerias nos deram mais flexibilidade 

e agilidade para atendimento de novas 

demandas. Garantiram, ainda, a pulve-

rização dos riscos da carteira, criando 

as condições para a que a expansão da 

seguradora aconteça de maneira sólida 

e continuada”, assinala o presidente da 

seguradora, Edson Monteiro. 

Em julho, pelos critérios da Agên-

cia Nacional de Saúde, a BB Seguro 

Saúde passou a ser classificada como 

seguradora de grande porte ao regis-

trar 115 mil vidas seguradas em cartei-

ra. Em agosto, esse volume saltou para 

122,6 mil vidas.

Com foco no mercado corporativo 

e atenção especial ao segmento das 

“O projeto Corretor Parceiro 
promoveu ganhos de toda ordem e, 
muito especialmente, no relaciona-
mento com clientes, o que vem in-
fluenciando diretamente a condu-
ção dos nossos negócios”, diz Edson 
Monteiro. 

Segundo o executivo, é da natu-
reza do próprio trabalho do corretor 
aprofundar o conhecimento sobre 
as necessidades dos clientes, fruto 
da relação de confiança e proximi-
dade que acabam desenvolvendo. 

“Essa condição nos permite iden-
tificar com muita agilidade a existên-
cia de novas demandas”, avalia.  Foi 
com base nessa premissa que a BB 
Seguro Saúde desenvolveu um se-
guro-saúde de baixo custo, voltado 
apenas para empresas com atuação 
local, oferecendo acesso à rede de as-
sistência regional”, acrescenta. 

O BB Seguro Saúde Padrão, lan-
çado em março, foi desenhado sob 

Para todos os bolsos
medida para empresas que não pre-
cisam de assistência de rede refe-
renciada de médicos, laboratórios e 
hospitais de âmbito nacional. 

Com custo até 38% inferior aos 
produtos convencionais disponíveis 
no mercado, o novo produto ultra-
passou cinco mil vidas contratadas 
em apenas cinco meses de comer-
cialização. Disponível em duas mo-
dalidades - para o segmento PME, 
com grupo segurável de três a 49 vi-
das e Empresarial, para grupo segu-
rável acima de 50 vidas - o BB Segu-
ro Saúde Padrão pode ser adquirido 
por empresas de qualquer porte se-
diadas nos estados do Rio de Janei-
ro, São Paulo e Minas Gerais. 

A seguradora vai estender o pro-
duto para os estados do Paraná, 
Bahia, Espírito Santo e Distrito Fe-
deral. Está em fase final de ajuste 
uma versão para comercialização 
por meio da modalidade Coletivo 

por Adesão.
Segundo Edson Monteiro, o de-

sempenho do Padrão evidencia a 
existência de uma forte demanda 
por um seguro-saúde capaz de con-
jugar preço atraente com a mesma 
qualidade de atendimento dos pla-
nos tradicionais.  

“O produto veio suprir neces-
sidades bem específicas. Isso nos 
permitiu promover redução signi-
ficativa no custo do seguro saúde”, 
afirma. 

Como parte da estratégia de ga-
nhar competitividade e share, va-
le registrar que a BB Seguro Saúde 
praticou um dos menores índices 
de reajuste do mercado: 6,85% para 
os contratos com mais de 12 meses 
de vigência. Os contratos com me-
nos de um ano foram ajustados pro-
porcionalmente, na razão de 1/12 
avos daquele índice para cada mês 
de vigência. 

micro e pequenas empresas, também 

pesou no resultado da companhia a 

atuação em novo nicho de mercado, 

o dos chamados Grupos de Afinidades 

- formados por cooperativas, sindica-

tos, associações de classe e segmentos 

afins - para comercialização de produ-

tos por adesão.
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A Lincx Serviços de Saúde foi eleita 
em setembro como uma das 100 empre-
sas que mais crescem no Brasil, segun-
do levantamento da consultoria Deloitte 
em parceria com a Revista Exame PME 
– Pequenas e Médias Empresas. O resul-
tado pode ser conferido na Revista. 

Com um crescimento consecutivo 
de 25% nos últimos anos, a curva ascen-
dente de crescimento da Lincx mostra 
que a empresa está no caminho do de-
senvolvimento sustentável. 

Nos primeiros seis meses de 2008, 
a Lincx apresentou faturamento de R$ 
71 milhões, contra os R$ 41 milhões no 
mesmo período de 2007, o que repre-
senta um acréscimo de 73%. Até o final 
deste ano, o faturamento deve atingir 
R$ 145 milhões. 

Trabalho sério
“A pesquisa da Deloitte e Exame 

PME comprova o resultado de um tra-
balho que a Lincx vem realizando nos 
seus 15 anos de trajetória, sempre com 
o foco em serviços diferenciados e per-
sonalizados pra encantar o cliente. Não 

Lincx está entre as 100 empresas 
que mais crescem no Brasil

Empresa registra crescimento consecutivo de 25% nos 

últimos anos e de 73% no primeiro semestre

conquistaríamos esse reconhecimento 
sem o compromisso de toda a equipe de 
colaboradores que fazem a Lincx ser di-
ferente”, conta Silvio Corrêa da Fonse-
ca, presidente da empresa. 

Para Eduardo Bar, diretor Comer-
cial da Lincx, o crescimento apresen-
tado é fruto de um ótimo trabalho de 
gestão de pessoas, investimento em 
tecnologia e persistente busca da ex-
celência e personalização dos servi-
ços de saúde. 

“Nosso crescimento será ainda mais 
expressivo com a abertura do Canal 
Corretor, que tem como objetivo a co-
mercialização de nossos produtos, sem-
pre visando a ética e qualidade de nos-
sos parceiros”, explica Bar. 

Qualidade e exclusividade
Fundada por médicos em 1994, a 

Lincx Serviços de Saúde é um plano 
voltado para pessoas que exigem qua-
lidade e exclusividade. Hoje, os planos 
médico e odontológico da companhia 
são reconhecidos pelo RH das empre-
sas como ferramentas para retenção 

de grandes talentos. 
Entre os principais diferenciais da 

Lincx, estão o corpo médico e odonto-
lógico credenciados e o serviço de aten-
dimento clínico 24 horas, seja em domi-
cílio ou no escritório. 

Além de um seleto grupo de corre-
tores, a Lincx tem em seu quadro pro-
motoras que freqüentam o prestigiado 
círculo da sociedade paulista. A empre-
sa está presente em São Paulo, Rio de 
Janeiro e Londrina.

Silvio Corrêa Fonseca - Lincx

A Lincx recebe 18 mil visitas por 
dia no endereço www.lincx.com.br. 
Entre os diversos links, o que ganha 
maior destaque é o Saúde da Mulher, 
com 90% dos acessos. 

“Desde o início, o objetivo do site 
era prestar serviços aos nossos bene-
ficiários, esclarecendo dúvidas. Mas 
é bom ressaltar que não procuramos 

Site de grande audiência
substituir a orientação médica pes-
soal, no consultório, essencial para 
um diagnóstico correto”, afirma Sil-
vio Corrêa da Fonseca, presidente da 
Lincx. 

O internauta pode encontrar ain-
da entrevistas e artigos de tops da 
medicina brasileira. Também atra-
vés do site, os médicos credenciados 

respondem às principais dúvidas dos 
visitantes. 

Em 2007, o site registrou três mi-
lhões de visitas. A expectativa para 
2008 é crescer 30% em volume de 
acessos. Essa projeção deve-se à re-
formulação do site, que trará novida-
des aos internautas. As mudanças de-
vem acontecer no segundo semestre. 
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Ao adotar o sistema DexTotal, a 
operadora ou seguradora de saúde 
ganha aumento de agilidade e qua-
lidade do processo de gestão como 
um todo, uma vez que ele permite 
mais consistência dos dados, elimi-
na falhas de inserção e validação das 
informações, personalizando os pro-
cedimentos de acordo com o cliente. 
Com a automatização, economiza na 
utilização de papéis e contribui com 
o meio ambiente.

Para Sergio Monaco, diretor de 
Marketing e Vendas da DexBrasil, a 
empresa procura desenvolver solu-
ções preparadas para o futuro, com 
tecnologias que utilizam a Internet 
como meio de agilizar processos e 
eliminar “retrabalhos”. 

“Considero que existem, atual-
mente, tecnologias e soluções al-
tamente eficientes que o mercado 
pouco conhece. O DexTotal traz 
melhoria na performance dos ne-
gócios, reduzindo notadamente os 
custos ao desmaterializar proces-
sos”, explica.

Case Allianz
Um exemplo de sucesso do Dex-

Total acontece na Allianz Saúde, 
que implantou o sistema no início 
de 2003. Antes dele, as faturas eram 
em papéis, enviadas impressas e en-

DexTotal: gestão de saúde com 
ganhos operacionais e ambientais

velopadas, gerando 30 mil folhas de 
documentos. 

“Hoje, quando chega o dia ante-
rior à emissão de tudo isso o sistema 
elabora todos os faturamentos e os 
envia eletronicamente”, conta Mô-
naco. 

Para evitar que haja algum pro-
blema de recebimento do e-mail, o 
material fica disponível para visuali-
zação no sistema, pela internet, por 
seis meses. Isso dá inclusive uma 
mobilidade muito grande, já que as 
pessoas podem visualizar on-line, 
sem que haja emissão dos documen-
tos físicos. 

O ambiente web possibilita ain-
da agendar pagamento eletrônico. É 
uma economia de trabalho, papel e 
árvores – cada tonelada de papel é 
responsável pelo corte de 20 a 30 ár-
vores. 

Essa desmaterialização dos proces-
sos vem ao encontro de uma impor-
tante iniciativa de automatização no 
mercado de seguros saúde. Criada pe-
la Agência Nacional de Saúde (ANS), a 
TISS (Troca de Informações em Saú-
de Suplementar) é uma medida que 
determina que transações como guias 
médicas e prestação de contas entre 
operadoras de saúde e prestadores de 
serviços sejam feitas por meio eletrô-
nico e não mais em papel. 

Organização internacional
A DexBrasil, situada em São Pau-

lo, faz parte do DexGroup que ofere-
ce soluções em Tecnologia da Infor-
mação, operando em vários segmen-
tos, com destaque aos de seguros e 
saúde. 

É uma organização internacio-
nal, com sede em Londres, que ini-
ciou suas atividades em 1982, for-
necendo soluções para seguradoras 
e corretores de seguros. 

Esses serviços compreendem 
desde avançados sistemas de infor-
mação e infra-estrutura de suporte 
operacional, até a consultoria em 
negócios. Além de outras empre-
sas, faz parte do DexGroup a De-
xAfrica, sediada em Johannesburg 
(África do Sul).

Sergio Monaco - DexBrasil

O DexTotal atua de forma total-
mente integrada. Criado em am-
biente 100% web, faz todo trabalho 
de administração (controle de in-
formações, gerenciamento das con-
tas médicas). 

Conectividade como diferencial
Seus recursos facilitam a utiliza-

ção dos serviços por todas as partes 
envolvidas no processo: operadora 
(medicinas de grupo, segurado-
ras, cooperativas médicas, auto-
gestões), prestadores de serviços, 

médicos, corretores de seguros e 
clientes do plano. 

Além disso, a conectividade do 
sistema permite seu acesso através 
da internet, até mesmo por meio de 
celulares ou palmtops. 
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As contratações de seguro Ga-
rantia entraram em uma nova fase. 
Após a abertura do mercado de res-
seguros, que antes era exclusivida-
de do IRB Brasil Re (antigo Instituto 
de Resseguros do Brasil), as segura-
doras que operam no ramo Garan-
tia precisaram se adequar às novas 
regras para obtenção de recursos de 
outros players que ingressaram nes-
se mercado.

 Atualmente, existem três com-
panhias locais, além de outras 17 
internacionais, que podem atuar 
como resseguradoras de empresas 
brasileiras. Com isso, a quantidade 
de normas que precisam ser aten-
didas cresceu bastante. Algumas 
oferecem uma espécie de linha de 
crédito para as seguradoras do ra-
mo Garantia poderem finalizar seus 
contratos. 

 Uma das companhias que sen-
tiu a necessidade de mudanças foi 
a Berkley Internacional. “O sistema 
tem de estar adequado ao mercado 
aberto, que exige um detalhamen-
to muito maior do perfil da carteira 
de negócios da companhia”, expli-
ca Luciana Natividade, diretora Co-
mercial da seguradora. 

O seguro Garantia tem por fina-
lidade assegurar o cumprimento de 
contratos, cobrindo os eventuais 
prejuízos causados por alguma “que-
bra” no acordo. Geralmente este se-
guro é utilizado na construção civil, 
principalmente em grandes obras 
como a construção de viadutos e es-

Mudanças no mercado de resseguros 
aumentam demanda por soluções de TI

 Após abertura do mercado de resseguro, seguradoras buscam 

soluções de Tecnologia da Informação aderentes às novas regras
tações de metrô. Entretanto, pode 
ser aplicado também em contratos 
de prestação de serviços, forneci-
mento e obrigações aduaneiras.

 Para atender a essas necessida-
des, a I4Pro – empresa especializada 
em Tecnologia da Informação para 
seguradoras - foi chamada para im-
plementar as mudanças necessárias 
na aplicação e nos processos. O sis-
tema desenvolvido ajuda a dimen-
sionar o contrato de acordo com o 
perfil do cliente e contribuiu tam-
bém para a negociação de uma linha 
de crédito melhor.

Parametrização ampla
A implementação realizada con-

fere ao sistema uma parametrização 
ampla de contratos de resseguro e 
do processo de emissão, permitindo 
um apontamento imediato das dire-
trizes finais de cada apólice. 

“Aumentamos a nossa capacida-
de de reter negócios e riscos, faci-
litamos a renovação de contratos 
internacionais e tornamos todo o 
processo auditável”, comemora Lu-
ciana. 

“A correta e completa adminis-
tração de resseguros é peça funda-
mental para qualquer sistema mo-
derno de Suporte Integrado aos Pro-
cessos de Negócios, razão pela qual 
foi implementada no I4Pro ERP. O 
momento é de mudança positiva. 
Nossa empresa está engajada em 
tornar a administração de ressegu-
ros transparente aos clientes, adap-

tando os produtos da I4Pro às neces-
sidades apontadas”, afirma o diretor 
de Marketing, Mauricio Ghetler. 

 Outra evolução foi a implemen-
tação de documentos assinados di-
gitalmente, que conferem agilidade 
em todo o processo de geração, apro-
vação e envio das apólices para to-
madores, corretores e clientes. Com 
o mesmo valor de uma assinatura no 
papel, a eletrônica torna possível o 
envio de originais para parceiros de 
negócios via internet sem precisar 
imprimi-los. As apólices podem ser 
emitidas online - tanto pelo toma-
dor, como pelo segurado.

 Os investimentos em TI devem 
impulsionar ainda mais os negócios 
da Berkley. A companhia calcula 
que o seu market share deve saltar 
dos atuais 7% para 12% em 2009. O 
valor de prêmios emitidos deve che-
gar a R$ 30 milhões ao final deste 
ano, mais do que o dobro registrado 
em 2007, quando a companhia con-
tabilizou 12 milhões. 

 Mauricio Ghetler – I4Pro
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“Disque 1 se você já é cliente, 2 

se você (ainda!) não é, 3 para recla-

mações ... ou 9 para falar com um de 

nossos atendentes”, desde que vo-

cê não se canse de esperar na linha, 

claro. Quem nunca teve que passar 

por essa verdadeira tortura auditiva 

e digital? Haja dedo para digitar tan-

tos números, códigos e opções. 

Mas, o que muita gente não sabe 

é que isso é apenas a ponta do ice-

berg que nasceu na indústria de sof-

tware e rapidamente se alastrou pa-

ra todo e qualquer serviço dirigido 

aos usuários e consumidores finais. 

Trata-se da filosofia “good enou-

gh”, que na sua origem era respon-

sável pelo lançamento de software 

que fosse “útil o suficiente” (‘good 

enough software’), mesmo que ain-

da apresentasse defeitos, erros ou 

comportamento indesejável. 

Sobram para o usuário, eventual-

mente afetado pelas falhas, as con-

seqüências que elas podem provo-

car em seus negócios, seus estudos 

e até mesmo em sua própria vida. 

Existe uma relação entre essa filo-

sofia de trabalho e o conceito popu-

lar americano que explica as coisas 

indesejáveis que acontecem na re-

alidade cotidiana, o simples “shit 

happens”. 

Por essa filosofia, o conceito de 

qualidade deixa de ser o clássico “a 

satisfação do cliente” e basta ser 

“um produto suficientemente bom” 

Call centers sob medida 
para seguradoras

Por Paulo Antonio de Almeida *

para resolver os problemas mais co-

muns da maioria dos usuários.

Há um mês, o presidente Lula 

sancionou as novas regras para o 

atendimento em call centers. Mas, 

será que basta decretar novas regras 

para o atendimento dos mesmos 

processos que hoje já são suporta-

dos pelas centrais? E quanto aos 

processos que vão além do “good 

enough”? 

As respostas para as perguntas 

podem variar entre os setores. O 

prazo de adequação é considerado 

curto por muitas empresas, mas, pa-

ra algumas seguradoras, nas quais a 

atuação das centrais de atendimen-

to são literalmente vitais, uma outra 

oportunidade deve ser percebida.

Quem já investe na expansão de 

call centers sabe que, pela nova lei, 

cinco dias é o prazo máximo para 

a resolução dos problemas reclama-

dos. Além disso, o atendimento se-

rá de 24 horas, todos os dias. Estão 

condenados os menus extensos, a 

comunicação inicial deve ser com o 

atendente e a ligação do usuário só 

pode ser transferida uma vez. 

No setor securitário, sobretudo 

nos serviços de saúde, a utilização e 

promoção da interatividade do call 

center é fundamental. Gestores da 

área sabem que a reorganização de 

dados com segurança é indispensá-

vel para um serviço que “informati-

za” processos e dados relacionados 

ao atendimento de vidas, o que pode 

ser decisivo no atendimento rápido 

e eficiente de um segurado. 

Se as novas regras são exigen-

tes demais, as seguradoras podem 

enxergá-las como um desafio para 

prover atendimento cada vez mais 

qualificado e alinhado às necessida-

des do usuário final dos serviços e 

funções complementares da saúde. 

É da natureza dos call centers 

desse setor a interação entre os 

provedores dos serviços de saúde 

e os segurados. Neste caso, novas 

regras que simplificam e humani-

zam o atendimento são bem-vindas 

e favorecem a todas as seguradoras 

conhecedoras da boa estratégia que 

é oferecer uma navegação simples, 

rápida e eficiente ao segurado. Não 

atendê-las, além de contrariar as 

premissas da interação humana en-

tre seguradora e segurados, signifi-

ca permanecer ajustado ao sistema 

que, diante das falhas, reserva ao 

consumidor apenas o direito de re-

agir com o velho “shit happens”.

* Paulo An-

tonio de Almei-

da é presidente 

da KPO Consul-

ting and Educa-

tional Services.
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