A\ ulRQ LOTAL

do resseguro
no Brasil:

especialistas falam
das incertezas atuais
e de perspectivas
para o futuro

1: rcio Corréa e Marcello Gama,

::' 3 ::ul'wus da Miller do Brasil




O objetivo do workshop € ajudar os partici-
pantes a melhorar suas habilidades n
ciadoras, sua capacidade para a lomada
de decisdes e resolucao de problemas,
oferecendo-lhes também, ferramentas para
aprimorar essas habilidades no futuro.
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E hora de enxergar oportunidades

O Brasil ja é um pais de classe média, conforme noti-
ciou a revista britanica 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 migracao de
empregos formais para a economia formal — 40% a mais
de novas vagas, nos ultimos 12 meses, em comparagao
com mesmo periodo do ano passado.

A revista confirma o que a Fenaprevi divulgou no IV
Férum Nacional de Vida e Previdéncia Privada: nosso pa-
is comeca a ter perfil de economia desenvolvida no que

se refere ao consumo de seguros.
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De acordo com a entidade, a expansio dos produtos
destinados a coberturas de pessoas terd, em breve, mais
peso no volume de prémios que os produtos destinados
a coberturas de propriedades, como acontece nas eco-
nomias onde a industria 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 cenério econdmico favoravel que
inclui o novo cidadio 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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Acontece

Aprimorando habilidades de negociacéio

“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-
¢oes”, 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 negociagao.

“Lamentavelmente, as pessoas par-
ticipam de negociagdes importantes
sem saber com exatiddo qual € 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 ndo”, acrescenta.

Medidas inadequadas

Para Laurino, a vasta experiéncia
no CMI International Group permite
afirmar que, com freqiiéncia, as nego-
ciagdes sdo feitas com medidas de su-
cesso inadequadas.

Para identificd-las basta perceber,
ao fim de uma negociagio supostamen-
te vitoriosa, convicgdes como: “o outro

fez mais concessoes do que eu”, “eu fiz

com que ele fosse além dos limites”,
“o outro ficou amargurado”, “consegui
até o ultimo tostdo do que pretendia”,
“cheguei a um acordo”, ete.

“Quando participar de negociacdes
que se repetem no tempo, que envol-
vem mudltiplas partes e assuntos, € nio
apenas dinheiro, que colocam em jogo
elementos tangiveis, como produtos
ou pregos, e também intangiveis co-
mo confianca, ética, ete, nossa reco-
mendacio é ndo usar esas medidas”,
reforga Laurino.

O consultor sustenta que tais
convicgdes nao conduzem a nego-
ciacoes bem sucedidas, sobretudo
“no mundo das inter-relagdes cada
vez mais complexas e notoriamente
mais conflituosas”.

Beneficio matuo

A medida de sucesso nas negocia-
¢oes deve ser verificada, portanto, ten-
do em vista que:

¢ Nio deixa desperdicio, é a melhor
de multiplas op¢des decorrentes de
um espago criativo de possibilidades
de beneficio mituo.

¢ B legitimo para todos: a persuasio
resulta de critérios objetivos, alheios a
vontade das partes; ninguém se apro-
veita de ninguém.

e Inclui compromissos que sido
bem planejados e realistas, operativos
e funcionais;

¢ O processo ¢é eficiente e existe
uma boa comunicagio, de mao dupla;

* Ajuda a estabelecer ou fortalecer
o tipo de relagdo que desejamos, prin-
cipalmente por ressaltar a confianga e
a credibilidade.

CMI International Group

O CMI International Group surgiu
em 1997 do projeto desenvolvido em
Harvard que levantou, desde o fim da
década de 70, as razodes que assegura-
vam o sucesso nas negociacgoes de lon-
g0 prazo — sejam elas do mundo social,
académico, comercial, sindical, etc.

Com sede em Cambridge, no esta-
do de Massachusetts (EUA), o Grupo
expandiu suas atividades e fronteiras,

atuando em diferentes paises com

seus treinamentos as mais 4 diferen-
tes empresas, institui¢oes e categorias
profissionais.

Hoje é uma das mais conceituadas
institui¢cdes em consultoria interna-
cional para negocia¢ido, solucio de
conflitos e manejo de relagdes signi-
ficativas.

Quem estiver interessado em de-
senvolver habilidades de negociagdo

para a tomada de decisdes e resolugio
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de problemas, visando o aprimora-
mento de tais técnicas no decorrer do
tempo, pode participar do workshop
“Teoria e Ferramentas do Projeto de
Negociacao de Harvard”, no Hotel Tu-
lip Park Plaza, em Séo Paulo, dias 28 e
29 de outubro.

Sobre a atua¢do do CMI

International Group:

www.cmiigroup.com

www.planetaseguro.com.br
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Acontece

Pesquisa aponta o tuturo das seguradoras

A Accenture, empresa global es-
pecializada em consultoria de ges-
tdo, publicou no inicio de setembro
os resultados de grande pesquisa so-
bre o mercado de seguros.

O objetivo do estudo é indicar as
seguradoras que agdes podem ser
implementadas para melhorar per-
formances de pessoas, equipes e das
préprias empresas.

O executivo da Accenture res-
ponsdvel pela divulgacdo, Rafael
Aratijo, considera que é possivel
aplicar as conclusdes do estudo ao
mercado brasileiro, apesar de ter
sido realizado nos Estados Unidos,
por meio de questdes de mdltipla
escolha com profissionais do setor,
além de informacoes e dados colhi-
dos em campo.

“O método de levantamento com
perguntas fechadas, bem como o fo-
co em processos de sinistros, que
sdo 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 critico
na relagdo entre segurados e segu-
radoras”, ou seja, “quando a experi-
éncia positiva ou negativa é decisiva
para a percepegdo do cliente”.

Um dos indices mais interessan-
tes obtidos pela pesquisa, por exem-
plo, revela que 75% dos consumido-
res preferem falar com uma tinica
pessoa, por ocasido do sinistro, do
que contar a mesma histéria iniime-
ras vezes, para diferentes pessoas,
as vezes no mesmo dia.

Para completar, as pessoas que
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falam com trés pessoas ou mais fi-
cam cinco vezes mais insatisfeitas
do que aquelas que narram o sinis-
tro para uma ou duas, no maximo.

Longo caminho

De acordo com a pesquisa, as se-
guradoras ainda tém um longo ca-
minho para se adaptar ao momento
atual e futuro, em virtude de clien-
tes que estdo a cada dia mais bem
informados e exigentes.

Para avancar nos negécios, ha
dois grandes obsticulos, quando se
olha em detalhes os processos de si-
nistros das seguradoras: ineficién-
cia e escassez de recursos.

“Ao contrdrio do setor bancario,
a indastria de seguros investiu pou-
co em tecnologia. Ainda hd excesso
de trabalho manual, grande volu-
me de processos para andlise, sem
ferramentas adequadas, e falta de
integragdo entre sistemas”, aponta
Aradgjo.

N

Quanto a 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 proxi-
mos anos.

“A abertura do mercado de res-
seguros, a regulamentagcdo dos
microsseguros e a situag¢do eco-
ndmica favordvel indicam que o
mercado nacional vai dobrar até
2010. Nesse percurso, havera visi-
vel expansdo de algumas carteiras
e langamento de novos produtos”,
observa Aratijo.

Na sua anadlise, as seguradoras

¥

devem ser dgeis, preparando-se de

forma sustentdvel para a demanda
em curva ascendente, o que signifi-
ca muito mais investimento em tec-
nologia e em pessoas.

“E preciso aumentar a produtivi-
dade de quem ja trabalha no setor,
aumentando sua eficiéncia e capa-
citagdo, e também investir no re-
crutamento de novos funciondrios,
buscando melhorar a retengdo”,
considera o executivo.

“Estamos diante de uma nova ge-
rac¢io de profissionais, que chega ao
mercado de trabalho com elevada
capacidade no manuseio de ferra-
mentas de informética e conectivi-
dade. Sao pessoas que querem dar
opinido, nao apenas executar tare-
fas”, complementa.

Nesse sentido, o mercado segu-
rador, se quiser ir tdo longe quanto
a demanda, deve estimular um novo
perfil de trabalhador: menos focado
em processos e mais voltado a toma-
da de decisdes, capaz de atender os
clientes de forma rapida, desburo-
cratizada e transparente.

www.planetaseguro.com.br
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merece ter seu proprio dia.
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12 DE OUTUBRO.
FELIZ DIA DO CORRETOR DE SEGURQS.

O reconhecimento da Allianz a todos os corretores que se dedicam o ano todo

L = para proporcionar seguranga, bem-estar e tranquilidade a pessoas e empresas.

Allianz. Solucdoes em seqgurosde Aa Z.

www.allianz.com.br

Allianz @)



Acontece

MetLife: programa atrai mais de mil corretoras

Mais de mil corretoras de todo o
Brasil aderiram ao IntegrA¢io MetLi-
fe, um programa para ampliar e forta-
lecer o relacionamento com as corre-
toras e incentivar o desenvolvimento
de negécios de forma mais intensa.

O Programa IntegrAg¢do, que co-
mecgou em abril deste ano e ndo tem
prazo definido para término, estimula
as corretoras a converter suas vendas
em pontos e a troca-los por prémios,
que vio 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 més, a producgio (valor da
primeira parcela paga) de cada partici-
pante é convertida em pontos.

A cada R$ 100,00 em producgio, 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 operagio, as

corretoras que aderiram ao Progra-
ma ja acumularam 165 mil pontos,
que podem ser trocados a qualquer
momento. Um notebook, por exem-
plo, equivale aproximadamente a 5
mil pontos.

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

Emais: as 30 corretoras com maior
pontuacio até 31/12/2008 ganhario
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 terio
100% de bénus, ou seja, os corretores
que fizerem negécios com esses pro-
dutos até o fim de janeiro ganhardo
pontos em dobro.

“O objetivo é estimular cada vez

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

Gigante em Vida e Previdéncia

A Metropolitan Life Seguros e
Previdéncia Privada S.A. (MetLi-
fe) é subsididria da MetLife, Inc.
No Brasil, oferece seguros de vida
individual e em grupo e planos de
previdéncia como fundos multi-
patrocinados e entidades abertas
(PGBL e VGBL) por meio de corre-
toras, bancos e outros canais.

A companhia atende seus canais
devendaspormeiode 21 escritérios
e possui 9.000 corretores registra-
dos, 15.000 clientes corporativos,

cerca de 4,5 milhdes de clientes e

R$ 125 bilhoes de capital segura-
do. Para mais informagdes sobre a
MetLife, visite o website da empre-
sa em www.metlife.com.br.

A MetLife, Inc., por meio de su-
as subsididrias, atende mais de 70
milhdes de clientes nas Américas,
Asia, Oceania e Europa. Dentre as
subsididrias da empresa fora do
Brasil, inclui-se como a segurado-
ra de vida ndmero um dos Estados
Unidos (com base nas apdlices em
vigor). Com mais de 140 anos de

experiéncia, a empresa mantém
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relacionamento com mais de 90
das 100 principais empresas des-
critas na lista da revista FORTUNE
500®.

As empresas MetLife oferecem
seguro de vida, remuneragao de
capital, seguro de automével e re-
sidéncia, banco de varejo e outros
servigos financeiros para pessoas
fisicas, como também seguro de
vida em grupo, resseguro, aposen-
tadoria e produtos de poupanca e
servigos para corporagoes e outras

instituigoes.

www.planetaseguro.com.br
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Acontece

Tokio Marine apresenta novidades no Conec 2008

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

A grade de palestras vai contar
com a participa¢do do diretor técni-
co Corporate, Felipe Smith. No dia
04/10, no Auditério Cataratas do
Iguacu, das 9h00 as 10h30, ele tera
como tema o RC Profissional Corre-
tor, primeiro e tnico seguro criado
exclusivamente para profissionais
sindicalizados.

“A novidade garante o reembolso
relativo a repara¢des por perdas fi-
nanceiras e/ou prejuizos a terceiros
decorrentes de ag¢bes ou omissdes,
custos adicionais ou honorarios 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 relagdo a proteg¢do securitdria
por responsabilidade civil”, explica
Smith.

O diretor de Massificados, Marce-
lo Goldman, também participara do
evento. Ele serd um dos integrantes da
mesa sobre “Seguros de Automéveis”,
que ocorre no Auditério Serra do Mar,
dia 04/10, das 14h00 as 15h30.

O encontro vai abordar as tendén-
cias do mercado de seguros no setor.
“Temos uma grande expectativa de
crescimento em virtude do aqueci-
mento da indistria automobilistica.
Durante a conversa, temas impor-
tantes serio abordados, a exemplo
do seguro popular de automdvel”,
afirma Goldman.

Homenagem a Sao Paulo

A Tokio Marine Seguradora vai
marcar presenga no Conec 2008
com um estande sofisticado. Ideali-
zado em homenagem a cidade de Sdo
Paulo, o espago reproduz icones lo-
cais, como calcadas, botecos e arra-
nha-céus.

O local foi planejado para que os
executivos da seguradora recebam os
clientes e estejam disponiveis para ti-
rar dividas sobre servigos e produtos.

“A Tokio Marine Seguradora nao
poderia deixar de prestigiar este
evento tdo importante para os pro-
fissionais da 4rea. Queremos fortale-
cer cada vez mais o relacionamento
com os corretores de seguros” afir-
ma Sérgio Camilo, vice-presidente
da companbhia.

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

Marcelo Goldman - Tokio Marine

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

O produto oferece assisténcia
24 horas, coberturas flexiveis e re-
centemente acoplou a cobertura de
danos causados a equipamentos de
energia solar. Essa oferta incentiva
a sustentabilidade, ja que o aquece-
dor solar nao polui o meio-ambien-
te, é econémico e aproveita o be-
neficio do sol que temos o ano todo
no Brasil. “Com essa nova oferta,
nio s6 clientes ganham. O plane-
ta também é beneficiado”, conclui
Camilo.

Arrecadac¢io de brinquedos

Em comemoragao ao Diadas Crian-
cas, a Tokio Marine Seguradora esta
realizando campanha de arrecadagio
de brinquedos.

Até 10 de outubro, na matriz da
companhia em Sdo Paulo e em todas

as suas sucursais pelo Brasil, caixas

de coleta ficam a disposi¢do das pes-
soas interessadas em contribuir com
a agao.

Os itens doados em Sao Paulo serdao
destinados a criangas das comunida-
des carentes assistidas pelo programa

de assisténcia social Tokio Marine’s
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Angels. Os objetos entregues nas su-
cursais serdo destinados a entidades
locais.

O projeto existe desde 2005 e tem
como objetivo conscientizar os cola-
boradores da companhia sobre a im-

portancia do servigo voluntario.

www.planetaseguro.com.br



12 de outubro

dia do corretor de seguros

vocé, corretor de sequros, teve conosco. Muito mais do que

agradecer, nos queremoes compartilhar uma grande alegria.

A Tracker do Brasll, representante exclusiva da tecnologia Lolack,
participara pela primeira vez do Salao do Automadvel, a mais

importante feira de automobilismo da América Latina

E vocé, nosso grande parceiro, ndo pode ficar de fora.
Venha nos visitar no Saldo do Automdy e se divertir
COom as ; atracdes, além de aproveitar toda a estrutura

montada em nosso estande

Cacker 1o/ack

LIDER MUNDIAL EM RECUPERACAD DE VEICULOS

Sao Paulo/Camital: (11) 4002 7002 Cemais Localidades: 0800 11 7172 www trackerdobrasil.com. br



Acontece

Unimed Seguros: bom ambiente de trabalho

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

Em sua 12% edi¢do, a pesquisa, que
seleciona anualmente as 150 empre-
sas com o melhor desempenho na ges-
tdo de pessoas, recebeu 550 inscri¢des
nesta edigao.

Durante a premiacéo, realizada na
noite de 8 de setembro, no Teatro Alfa,
em Sao 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 nés, e sustenta nosso objetivo de
trabalhar, diariamente, no aperfei-
g¢oamento de programas que melho-
rem a qualidade de vida e o ambien-
te de trabalho de nossos colabora-

dores”, afirmou Dalmo.

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

“A Unimed apéia o planejamento
da drea de Recursos Humanos, inves-
tindo em continuo treinamento e no
desenvolvimento de liderancgas. Isso
demonstra que beneficios e remune-
ragdo ndo sdo as Unicas prerrogativas
para reteng¢do de talentos”, observa
Rafael.

Destaque em Saude

A Unimed Seguros iniciou suas
operagdes em 1989 com o objetivo de
atender as demandas do Sistema Uni-
med, formado pelas 377 cooperativas,
106 mil médicos cooperados e 14,6
milhdes de clientes em todo o Brasil.

Atualmente, a empresa conta com
5,4 milhdes de segurados, oferece 25
produtos nos segmentos de Vida, Pre-
vidéncia e Satide e estd entre as maio-
res empresas do setor, ocupando a 30*

'AS MELHORES
= EMF «'SAS

PARAVO. - ABALHAR

Ll

Marcelo Noce Rocha, Dalmo Claro de
Oliveira e Rafael Moliterno - Unimed Seguros

posicdo no ranking, sendo a 6* em sau-
de, 14" em Vida e a 16 em Previdéncia
Privada.

Com matriz em Sdo Paulo e 25 es-
critérios regionais distribuidos 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.

Novo produto no mercado

A Unimed Seguros acaba de lan-
car o Unimed Acidentes Pessoais
Premidvel. Com planos individuais e
coletivos, o AP Premiavel possui sor-
teios mensais de R$ 10 mil, realiza-
dos pela Loteria Federal, sempre no
altimo sabado de cada més.

O novo seguro, além de garantir
o pagamento da importincia segu-
rada aos beneficidrios, por meio de
diversas coberturas (como morte
acidental, ou ao préprio titular por
invalidez permanente, total ou par-

cial), cobre também o pagamento de

didrias por incapacidade temporaria
(DIT), causada por acidentes.

“O novo produto permite a possi-
bilidade de contrata¢do da garantia
adicional DIT também por profissio-
nais CLT e ndo s6 por autdbnomos,
como no Serit”, afirma Rafael Moli-
terno Neto, diretor de Planejamento
da Unimed Seguros.

Mais uma vantagem do AP Pre-
midvel é a assisténcia opcional Mi-
crocomputador, servico que auxi-
lia o segurado a solucionar davidas

e problemas técnicos nos sistemas
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operacionais de seus computadores

pessoais.

www.planetaseguro.com.br
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Acontece

Cardit: certificacio em seguranca da informacéo

Preservar a imagem e credibili-
dade de seus parceiros e clientes
é uma prioridade da Cardif, segu-
radora do grupo BNP Paribas. E ¢
com esse objetivo que a empre-
sa atua continuamente no intui-
to de atingir o maior grau possi-
vel de certifica¢des e comemora a
conquista da certificacdao ISO/IEC
27001 - Controles de Seguranca da
Informacio.

Foi com a area de Contact Cen-
ter Receptivo, responsiavel pelo
processo de atendimento ao segu-
rado nos produtos de garantia es-
tendida e protecdo financeira, que
a Cardif conquistou a certificagao
inédita no setor de seguros.

Para garantir a certificagdo, a

Cardif precisou aplicar 133 con-
troles (requisitos) que provam que
a empresa elimina e administra as
suas vulnerabilidades, isto é, reduz
os riscos com possiveis fraudes, sa-
botagem, virus, bugs, problemas
com incéndio, inundagio e outros.
Depois de se adequar as exigéncias
da ISO, a empresa foi submetida a
uma auditoria, pré-requisito para
receber a certificacio.

“Proteger a confidencialidade,
integridade e disponibilidade da
informagdao é um compromisso as-
sumido com todos 0s nossos parcei-
ros. A iniciativa pioneira de passar
por um processo de certificagdo ri-
goroso como esse reflete o cuidado
e a importincia com que a Cardif

trata a seguranc¢a da informagio”,
explica o vice-presidente comer-
cial da Cardif, Adriano Romano.

Grupo NotreDame Intermédica comemora 40 anos

Como parte das comemoragdes
pelos seus 40 anos de atividades,
o Grupo NotreDame Intermédica,
considerado hoje um dos trés maio-
res grupos operadores de planos de
assisténcia médica e odontolégica
do pais, anuncia a conquista de
mais de 3 milhdes de associados e o
nome de Aloisio Wolff como o novo
co-presidente do Grupo e principal
executivo da Intermédica Sistema
de Satude.

Considerada do

Grupo integrado ainda pelas em-

carro-chefe

presas NotreDame Seguradora e
pela Interodonto Planos Odonto-

l6gicos, a Intermédica Sistema de

Saade tem se destacado como em-
presa pioneira no desenvolvimento
e incorporagio em seus servigos de
atendimento de programas de me-
dicina preventiva e de gestido inte-
gral da saide.

Focada na exceléncia de servigos
médico-hospitalares marcados por
um atendimento especializado e
humanizado, a Intermédica Sistema
de Sadde conta com uma estrutura
propria de atendimento integrada
por 90 centros clinicos, oito pronto-
socorros, sete hospitais, quatro ma-
ternidades e mais de 5.600 recursos
credenciados, entre hospitais, ma-

ternidades, servigcos diagnésticos e
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consultérios particulares.

Através de sua Divisao de Medi-
cina Preventiva, criada em 1982,
a Intermédica Sistema de Sauade
tem contribuido para a significati-
va melhora da qualidade de vida de
seus associados e familiares, da re-
dugao do absenteismo e o aumen-
to da produtividade nas empresas,
através de agdes e programas de
medicina preventiva que incluem
cursos, palestras, orientagoes e de-
monstragdes sobre mais de 60 te-
mas, como diabetes, hipertensio,
obesidade, amamentag¢ao materna,
doengas sexualmente transmissi-

veis, etc.

www.planetaseguro.com.br
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Bradesco Dental ja tem 1 milhao de vidas

A Bradesco Dental atingiu o marco
histérico de um milhao de segurados,
100% deles de apdlices empresariais.

H4 um ano e meio, o Grupo Bra-
desco de Seguros e Previdéncia in-
veste na expansio do Seguro Odon-
tolégico, acdo que resultou na es-
trutura¢do da Bradesco Dental em
maio ultimo.

Com crescimento de 40% nos tl-
timos 12 meses, a empresa alcangou
em julho a meta para 2008. A evolu-
¢do ocorreu de forma organica, sem a
compra de carteiras de outras opera-
doras e, exclusivamente, com planos
de empresas.

Lideranca
Lider no mercado de seguro odon-
toldgico e presente em mais de 1,3 mil
cidades, a Bradesco Dental conta com
cerca de 9 mil dentistas e clinicas re-
ferenciados.
O leque de servigos atende de mi-

cro e pequenas empresas as grandes
organizac¢des, num total superior a 2,4
mil clientes corporativos.

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 sao con-
quistas dos tltimos seis meses.

Mercado aquecido

O mercado de planos e seguros
odontolégicos cresceu cerca de 50%
nos ultimos dois anos, segundo a
Agéncia Nacional de Sadde. Até abril,
somava 9,5 milhdées de clientes.

Os planos dentais sdao hoje o ter-
ceiro beneficio mais solicitado pelos
trabalhadores das empresas, apés o
plano de sadde e a previdéncia com-
plementar.

Assim como a Mediservice, opera-
dora de planos de satide empresariais
administrados, adquirida em fevereiro
de 2008, a Bradesco Dental e a Bra-
desco Saude sido controladas do Gru-
po Bradesco de Seguros e Previdéncia,
maior conglomerado de seguros da
América Latina, que integra a Organi-
zagdo Bradesco.

Produtos e planos

Os produtos da Bradesco Dental,
disponiveis para empresas a partir
de cinco funciondrios tém cober-
tura em Ambito nacional, caracte-
risticas flexiveis que permitem a
elaboragdo de um beneficio perso-
nalizado, ampla Rede Referenciada
de profissionais e clinicas especiali-
zadas em todo o pais, e o uso da li-
vre escolha (reembolso de despesas
odontolégicas) para todas as moda-
lidades de planos contratados.

Produtos:
¢ Bradesco Dental SPG (empre-
sas de 5 a 99 segurados, somente
se conjugado ao Bradesco Saude
SPG)
- Bradesco Dental Empresarial
(a partir de 50 segurados)

Planos:

¢ Familia Essencial: inclui toda
a cobertura do Rol de Procedimen-
tos da ANS, mais 40 procedimentos
basicos, além de livre escolha com
reembolso pela Tabela Bradesco.

v Essencial

v Essencial Plus

v Essencial Top

¢ Familia Premium: inclui todas
as coberturas do Essencial, além de
coberturas para prétese, implante e
ortodontia.

v Premium

v Premium Plus

v Premium Top

v Premium Top Implantes

www.planetaseguro.com.br
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Acontece

Mercado PME ganha novos planos odontoldgicos

Inpao Dental apresenta novidades, especialmente
para pequenas e médias empresas

O mercado de pequenas e médias
empresas é a “bola da vez” para as
operadoras de planos odontolégi-
cos. Responsdvel por mais de 80%
da companhias brasileiras, segun-
do dados do Instituto Nacional de
Geografia e Estatistica (IBGE), a
caréncia por alguns beneficios, co-
mo assisténcia odontolégica, ainda
é grande. Entre os motivos estdo 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 estd lan-
cando alguns planos diferenciados.
Destinado para empresas com 5 a
99 vidas, com no minimo dois ti-
tulares, o PME Inpao Dental é um
plano sem caréncia e com periodo
contratual de 24 meses. A grande
novidade estd no fato do titular ter
a possibilidade de colocar como de-
pendentes o conjuge e os filhos de
qualquer idade, além dos pais e so-
gros como agregados.

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

“Estamos investindo em produ-
tos com maior atratividade para es-
se mercado porque h4d uma carén-
cia muito grande. Nosso objetivo
é entrar fortemente no segmento
de PME, principalmente porque a
maioria ndo possui nenhum tipo de
cobertura odontolégica”, explica.

Coberturas

O plano comercializado serd o
Especial, responsavel por 70% dos
negécios do Inpao Dental. Escolhi-
do por sua excelente relagdo custo x
beneficio, oferece total cobertura em
dentistica, periodontia, endodontia,
prevencdo, urgéncia, emergéncias,
odontopediatria e em cirurgias reali-
zadas em consultério, além de apare-
lhos ortodénticos, odontogeriatria e
atendimento a pacientes especiais.

Outros dois planos também fo-
ram lancados 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-
tagdo e manutengdo ortodontica. Ja
o Especial Pro, possui a ampla cober-
tura do plano Especial, mais préte-
ses, incluindo as de porcelana.

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

Outra aposta da operadora para
atrair as pequenas e médias empresas
é o investimento em tecnologia, princi-
palmente na oferta de servicos online.
A expectativa é que o avango nessa drea
dé novos impulsos na contratagio de
planos odontolégicos. Com mais de 60
opg¢des, como faturas online, por exem-
plo, a facilidade em resolver pequenas
pendéncias do dia-a-dia deve contribuir
também para uma rapida adesio.
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Pioneiro no segmento

O Inpao Dental (Instituto de Pre-
vidéncia e Assisténcia Odontoldgi-
ca) é pioneiro no mercado de planos
odontolégicos corporativos. Funda-
do em 1964, é uma das maiores em-
presas do setor, com mais de 300 mil
beneficidrios. Sua rede credenciada
é composta por 12,5 mil cirurgides-
dentistas distribuidos por todo o
territ6rio nacional.

Entre os diferenciais do Inpao
Dental estd a qualidade de sua re-
de credenciada, composta por ci-
rurgides-dentistas com 15 anos de
experiéncia, em média. Outra dife-
renca é a possibilidade do paciente
acompanhar seu tratamento den-
tario através do portal www.inpao.
com.br.

www.planetaseguro.com.br
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Prodent e Samcil lancam produto diferenciado

A Samcil Planos de Satde, pio-
neira no setor de planos de sadde,
fechou acordo com a Prodent As-
sisténcia Odontolégica, empresa
especializada na operagdo e admi-
nistra¢do de planos odontolégicos,
para atuar como parceira no aten-
dimento a carteira de clientes do
novo produto da Samecil: o Samcil
Odonto.

O plano oferecera cobertura na-
cional para os clientes PJ (pessoa
juridica), PME (Pequena e Média
Empresa), e Pessoa Fisica. O Sam-
cil Odonto contard com uma estru-
tura de mais de 8 mil especialistas
e servigos credenciados em todo o
pais e uma ampla cobertura de ser-
vigos.

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

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

“Essaimportante alianga comer-
cial é fruto da politica de expansio
comercial e planejamento estraté-
gico da Prodent, contemplando a
abertura de novos segmentos e ca-
nais de distribui¢do em massa, con-
tribuindo de forma significativa pa-

Mauricio Camisotti — Prodent

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

Com o Samcil Odonto, o objeti-
vo é aumentar as vendas de planos
odontolégicos na atual carteira e
atuar com um produto diferencia-
do na prospecc¢io de novos clientes
que ainda ndo possuem plano odon-
tolégico. Nos planos PJ e PME, o Sa-
mcil Odonto pode ser comerciali-
zado separadamente — ou conjun-
tamente — ao plano de sadde. Para
as pessoas fisicas, o Samcil Odonto
serd adquirido juntamente com o
plano de saade.

Solucdes personalizadas

No segmento de plano exclusiva-
mente odontolégico (Empresarial e
PME), a Prodent destaca-se no mer-
cado pela flexibilidade e persona-
lizagdo do atendimento aos seus
clientes e parceiros, além de ofere-
cer solugdes exclusivas e persona-
lizadas para empresas de todos os
portes, prestigiando a distribuigédo
pelo canal corretoras e consulto-
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rias de beneficios.

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

Crescimento consecutivo
Fundada em 1989, a Prodent é
hoje uma das maiores empresas de
assisténcia odontolégica do pais.
Focada principalmente no segmen-
to de planos empresariais, a com-
panhia registra aumentos anuais
consecutivos de 30% a 50% no fatu-
ramento dos tltimos cinco anos.
Em 2007, a Prodent atingiu a me-
lhor pontuagdo no ranking de qua-
lificagdo da ANS (Agéncia Nacional
de Satide Suplementar) superando
mais de 538 operadoras de odon-
tologia de grupo e cooperativas de

todo o Brasil.

J
J
4
¥ 7 |
i /
b

Luis Fernando de Paula
Henrique - Prodent
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Coberturas de pessoas trazem
orandes oportunidades

Mercado brasileiro comeca a ter perfil de economia
desenvolvida no consumo de seguros

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 sobrevivéncia.

Conforme divulgou a Fenaprevi (Fe-
deragio Nacional de Previdéncia Priva-
da e Vida), na coletiva de imprensa do
IV Férum Nacional de Seguro de Vida
e Previdéncia Privada (leia matéria nas
paginas 23 e 24), os seguros para cober-
turas de pessoas ja representam 1,5%
do PIB e quase 50% do volume total de
prémios do mercado segurador.

Em outras palavras, a participagdo
dos seguros de beneficios comeca a
suplantar as coberturas para proprie-
dades, como acontece nos paises de-
senvolvidos. Isso se deve ao préprio
estagio de exceléncia dos produtos
oferecidos ao brasileiro, quanto pelo
cendrio sécio-econdmico favorivel e
por regras tributdrias que fomentam a
poupanca de carater previdencidrio.

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

Evolucdo em numeros
De 2000 a 2007, enquanto a inflagdo
acumulou crescimento de 73,3%, o seg-
mento de coberturas de pessoas alcancou
151,5% de expansio, contribuindo deci-
sivamente para o desempenho do mer-

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

No primeiro semestre de 2008, a
inflagdo marcou 78,9% no acumulado
desde2000,a0 passoqueosegmentode
coberturas de pessoas atingiu 222,2%
e o mercado segurador 140,3%.

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

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

“Subir de classe social expde pesso-
as ariscos 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 Criangas, 13o0. salario e declara-

¢do 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 sdo excelentes portas de
entrada para a populagio com ganho
familiar até R$ 3 mil — e podem trazer
grandes resultados para companhias e
corretores de seguros.

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

Para Antonio Cdassio, o viés so-
cial do VBBL Saude é grande, pois se
trata de produto previdencidrio com
fim especifico, que cria condig¢bes
para comprar um plano de sadde ou
custear tratamento de doengas na ve-
lhice. O VGBL Educacio, por sua vez,
é ideal para assegurar a educacio de
criangas e adolescentes.

A FenaPrevi

Observa-se o aumento da
participacho, e
conseqilientemente, da
importincia do Segmento de
Coberturas de Pessoas na
economia.

Estima-se qua no 1° samestre de
2008 a arrecadacio do
Sagmanto da Cobarturas de
Passoas represente 1,54% do
PIB brasileiro.

SEGMENTO DE COBERTURAS DE PESS0AS
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Féorum destaca resultados e
tendéncias em Vida e Previdéncia

Evento da Fenaprevi traz abordagens e idéias inovadoras
para ampliacao dos resultados positivos

A protecdo das pessoas contra in-
fortinios e a realizacdo de projetos
pessoais e familiares estdo na base de
crescimento dos produtos de Vida e
Previdéncia, conforme analisou An-
tonio Céssio dos Santos, presidente
da Fenaprevi (Federagido Nacional de
Previdéncia Privada e Vida), na aber-
tura do IV Férum Nacional de Segu-
ro de Vida e Previdéncia Privada. O
evento foi realizado em Sdo Paulo,
nos dias 27 e 28 de agosto.

Por sua vez, o presidente da CN-
Seg (Confederag¢io Nacional de Em-
presas de Seguros Gerais, Previdén-
cia Privada e Vida, Saidde Comple-
mentar e Capitalizagdo), Jodo Elisio
Ferraz de Campos, observou que
“nao hd pais desenvolvido que nio
tenha também uma inddstria de se-
guros solida”.

Em seguida, o superintende da
Susep, Armando Vergilio dos Santos
Junior, disse que o0 momento é de es-
tabilidade e crescimento econdémico,
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 niao como um risco. Ela vai nos
despertar para a criatividade e pa-
ra solu¢bes com novos produtos.
Além disso, as a¢bes governamen-
tais no campo social, como o com-
bate a fome, tém promovido me-
lhorias na qualidade de vida. Tam-
bém temos vivenciado a migrag¢iao
da piramide social. Hoje, 52% da
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Jayme Garfinkel - FenSeg

populacido estdo na classe C e isso
é fantdstico para os seguros de pes-
soas”, enfatizou.

Vergilio argumentou ainda que os
microsseguros devem ser ferramen-
ta de inclusio social. “Nosso pais re-
uine os ingredientes para o sucesso
dos microsseguros”, refor¢ou, dando
a defini¢do precisa do conceito e de
seu publico-alvo, “que compreende a
populagdo com renda mensal de até
trés salarios minimos”.

Macrotendéncias

No painel “Reflexdes sobre as ma-
crotendéncias do setor de Vida e Pre-
vidéncia Privada, na visdo do segura-
dor”, o presidente da FenSeg, Jayme
Garfinkel, lembrou que

Seguro Residencial tem tudo a ver
com Vida e Previdéncia, mas teve re-
tragdo de 1980 a 2008, caindo de 3
milhdes de contratos negociados pa-
ra 1 milhéo.

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

Falando também sobre ética,
Garfinkel informou que a Comissio
de Etica, criada pela Fenseg, estd
pronta para funcionar, aguardando
a participac¢ido dos seguradores.

No mesmo painel, Patrick Larrai-
goti, vice-presidente da CNSeg, con-
cordou sobre o momento econémico
favoravel e avisou sobre os desafios
para o setor — ao criar produtos de
acumulagdo de médio e longo pra-
zos, o mercado segurador assume o

papel de alicerce para o desenvolvi-
mento sustentavel do pais.
Nilton Molina, falou de outros

Nilton Molina - Mongeral
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desafios, como melhorar os canais
de distribui¢ao, diminuir os custos
e rever o pagamento de comissoes.
“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-
portiancia da acumulag¢do com vis-
tas ao futuro.

Os principios bdsicos para cor-
retores devem ser, portanto, paci-
éncia, disciplina, fé no futuro e es-
pecializa¢do, porque é impossivel
conhecer a fundo todos os produ-
tos. “Nao faga tudo, faga 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 € preciso tomar cuidado com
os conceitos e que, biologicamen-
te, ainda h4 sérios problemas, co-
mo doengas ndo controladas pela
medicina e mudangas no compor-
tamento que levam a obesidade,
por exemplo.

“Para exemplificar, em 2030,
25% da populagdo brasileira sera
obesa. Além disso, vemos a cres-
cente incidéncia 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 solugdes a
todos os problemas inerentes a ve-
lhice e isso pode trazer sérios pro-
blemas ao mercado segurador.

Marketing etario
Como abordar pessoas de dife-
rentes faixas etdrias, visando me-
lhores resultados? Esse foi o tema
central de Ann Fishmann, da Gene-

rational Targeted Marketing.
Analisando o perfil da geragdo do
primeiro quarto do século passado
(de 1901 a 1924) até os novissimos
integrantes da Geragdo Y, Ann de-
monstrou como a visao de mundo e as
demandas mudam conforme a idade.
A Geragdo X (de 1961 a 1981),
por exemplo, é um dos principais
mercados dos Estados Unidos, por-

que sdo formadores de opinido.

Jay Olshansky — Univesity Of Illinois

“Uma empresa fez um comercial
para esse publico, mencionando
que estd 14 no momento em que
elas precisam. E isso que essa gera-
¢do valoriza, o senso de pertencer
a uma familia”.

Em contrapartida, a Geragdo Y
(de 1982 a 2000), é composta por
jovens e adolescentes, que valori-
zam a independéncia, muitos tém
mesada e cartido de crédito.

“Para eles, as marcas sdo impor-
tantes. Sentem-se jovens, saudaveis
e nio pensam no futuro. Gostam de
jogar e ndo de comprar seguro, mas
precisam de ajuda, pois chegam a
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idade adulta e ndo contam mais com
beneficios empregaticios. E uma ge-
rag¢do que cresce regada por informa-
¢Oes, estd conectada o tempo todo”.

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

Microsseguros

O palestrante Brandon Mathews,
do departamento de Microsseguros
da Zurich, falou da regulacio e dis-
tribui¢do dos microsseguros, suge-
rindo que o modelo de vendas deve
alcancar as pessoas das camadas
mais pobres e conquistar a confian-
¢a do publico-alvo.

“Precisamos ensinar sobre be-
neficios e condig¢des, 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. “E preciso ter bom atendimen-
to, o produto certo e capacidade de
entregar o que foi prometido”.

Brandon Mathews - Zurich
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INPAO

DENTAL

A Odontologia Inteligente

Planos odontolégicos empresariais.

“Comecei a trabalhar para o INPAO Dental
e cresci profissionalmente tendo a companhia
como parceira. Hoje, mais de 20 anos
depois, continuo fazendo parte da rede
credenciada. Para mim, o tratamento e o
respeifo dispensado aos profissionais s@o
muito importantes. Por isso, sigo trabalhando
com o INPAQ Dental todo este tempo”.

/ Dra. Maria Rita Giovanazzo Anselmo
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Expectativa de vida do brasileiro
desahia o setor de seguros

Seminario da Bradesco Seguros e Previdéncia aborda os
impactos socio-econdomicos de viver mais e melhor

Segundo dados do IBGE (Insti-
tuto Brasileiro de Geografia e Esta-
tistica), mais de 10% da populagio
brasileira ja ultrapassaram os 60
anos. S6 na cidade de Sao Paulo,
h4 1,1 milhédo de idosos. Em 2050, o
pais contard com 64 milhdes de se-
xagenarios, ou 24% da populacgio.

A situagdo é um desafio para o se-
tor de seguros, pois poderd contar
com mais pessoas consumindo se-
guros de Vida e Previdéncia Privada,
mas também conviverd com maiores
demandas em planos de satde.

Para enfocar os aspectos sociais e
econémicos encontrados em paises
com populacdes que vivem mais e
melhor, a Bradesco Seguros e Previ-
déncia realizou o III Férum da Lon-
gevidade, no dia 2 setembro, em Sio
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 tinico na histéria, onde
as pessoas deixaram de viver a escas-
sez, como aconteceu com a geragio
do entre-Guerras, para conviver com
a possibilidade de realizacdo de nos-
sos sonhos. “Mas tudo serd 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 “geracio I-pod”,

Lowell Catlett — Universidade
do Novo México

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

Futuro em construcao

“E preciso ser previdente e pru-
dente, é preciso planejar”. Esse foi o
foco do filésofo Mario Sergio Cortella,
professor da PUC-SP (Pontificia Uni-
versidade Catélica de Sdao Paulo”, na
apresentagdo “Qual o futuro que va-
mos construir?”.

Ressaltando que devemos viver
o presente e o futuro, e ndo o pas-
sado, Cortella abordou o significa-
do da palavra “felicidade”, que em
latim quer dizer “fertilidade”. “Nio
ha felicidade sem fertilidade”, dis-
se 0 académico, defendendo que o

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

Mais idosos do que nunca

O cientista social José Carlos Liba-
nio apresentou “Longevidade no Brasil
e no mundo”, explicando como muda o
conceito de idoso de acordo com o grau
de desenvolvimento dos paises, como
estd e como vai ficar a piramide etdria
brasileira e o compromisso da Bradesco
Seguros Vida e Previdéncia em mapear
a questao, 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 politicas de satide deixam a
desejar — o que se configura como
imenso desafio para um pais que
quer envelhecer com qualidade de
vida, como recomenda a ONU.

José Carlos Libanio
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Um relacionamento transparente leva a grandes conquistas.
E agora também vai levar a incriveis descobertas.
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Pais e responsaveis podem investir
em previdéncia para menores

Novo Educaprevi, da SulAmérica Seguros e Previdéncia, atende
diversos perfis de renda e oferece servico Assisténcia Escola Online

Garantir uma educagdo de quali-
dade para filhos, netos ou sobrinhos
é o sonho de grande parte das fami-
lias brasileiras. O novo Educaprevi, da
SulAmérica Seguros e Previdéncia,
cumpre a missio e oferece entre seus di-
ferenciais o Assisténcia Escola Online.

Com o produto, pais e responsaveis
investem em mensalidades a partir de
R$ 50 por més e escolhem a forma co-
mo o dinheiro sera aplicado: sdo trés
opg¢des de planos disponiveis nas mo-
dalidades PGBL e VGBL, cujas con-
tribui¢cdes podem ser distribuidas em
renda fixa, varidvel ou multicarteira.

Ap6s o periodo de contribuicio, o
menor contard com uma reserva acu-
mulada para financiar estudos uni-
versitdrios (no Brasil ou no exterior),
compram um automével ou, até mes-

Previdéncia BH retne 97,5% dos

Formada por 4,6 mil médicos coo-
perados, a Unimed-BH € o maior siste-
ma de satide suplementar de Minas Ge-
rais. Com 730 mil clientes, a cooperati-
va conta com uma rede de 258 clinicas,
laboratérios e hospitais credenciados
e, no primeiro semestre de 2008, atin-
giu receita operacional bruta de R 671
milhdes, com uma evolugio de 12,39%
frente a0 mesmo periodo em 2007.

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

Renato Russo — SulAmérica
Seguros e Previdéncia

mo, iniciar um plano de previdéncia
para a aposentadoria.

“Com o Educaprevi, os pais ou
responsdveis oferecem os primeiros
passos para que 0$ menores atinjam

oportunidade, formalizou-se o repasse
de R8 50 milhdes a Petros, entidade es-
colhida para a gestdo do beneficio.
“Desde o planejamento até o regu-
lamento dos planos, todas as etapas de
formatagdo do beneficio foram discu-
tidas com os nossos cooperados. Atri-
buimos essa extraordinaria adesao de
quase 98% dos médicos a maneira par-
ticipativa como o processo foi conduzi-
do, o que nos permite, agora, ampliar
o compartilhamento dos resultados da
nossa eficiéncia operacional com os co-
operados”, avalia Helton Freitas, dire-
tor-presidente da Unimed-BH.

a independéncia financeira e possam
iniciar a constru¢do de uma carreira
profissional ou realizar um desejo”,
explica o vice-presidente de Vida e
Previdéncia da SulAmérica, Renato
Russo.

A Assisténcia Escola Online con-
siste em uma série de servigos que
auxiliam nas atividades escolares,
incluindo tira-duvidas, aulas virtu-
ais de todas as disciplinas da 5* série
do ensino fundamental ao vestibu-
lar, testes, revisdo de matérias, en-
tre outros recursos.

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

cooperados

Ao constituir sua previdéncia asso-
ciativa, a Unimed-BH criou dois planos
distintos e complementares. No Plano
Unimed-BH, os participantes recebe-
rdo aportes anuais por parte da Coope-
rativa, cujo valor serd baseado no de-
sempenho alcangado no periodo, além
de contribui¢does mensais. Ja 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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Chubb lanca seguro de automoveis
platinum para publico feminino

Novo produto oferece coberturas exclusivas como assisténcia
nutricional e protecao para bens deixados dentro do veiculo

A Chubb lancou recentemente o
Quality Protection Platinum Auto Mu-
lher, produto com coberturas e servi-
¢os desenhados para as necessidades
do publico feminino.

Entre seus diferenciais estd a possi-
bilidade de contratag¢do de uma cober-
tura complementar para bens pessoais
deixados dentro do automével.

Dessa forma, a segurada contard
com proteg¢do em caso de roubo ou fur-
to dos mais diferentes tipos de bens
como laptops, cadeirinha de bebé, ce-
lular, 6culos, maquiagem, bolsas, toca-
dores de mp3, entre outros.

Ja com o servigo de Assisténcia Nu-
tricional, por exemplo, a cliente conta
com profissionais especializados para
esclarecer davidas e receber orienta-
¢oOes sobre alimentagdo saudavel, esti-
lo de vida, receitas, dicas para preparo
de alimentos € muito mais.

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

Evento em Blumenau

O 20. Encontro Catarinense da
Mulher Profissional do Seguro, reali-
zado em Blumenau, nos dias 18 e 19
de setembro, foi palco do langamento
do Quality Protection Platinum Auto
Mulher.

Marcaram presenga no evento a su-
perintendente de Marketing da Chubb,
Maria Celeste Parra, e a executiva de
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Personal Lines, Priscilla Magni.

“A segurada Chubb é uma mulher
sofisticada e exigente. Assim, traba-
lhamos para desenhar um seguro ex-
clusivo, com beneficios e coberturas
capazes de construir a percepcio 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
beneficios que facilitam o dia-a-dia
das nossas clientes e que nio sio ofe-
recidos pelo mercado, visando tornar
anico o Quality Protection Platinum
Auto Mulher, assim como nossas segu-
radas”, complementa.

Para apresentar o produto ao mer-
cado no 2° Encontro Catarinense da
Mulher Profissional de Seguro, a segu-
radora providenciou a montagem do
Espago Chubb Mulher, drea 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 servigos de massagem e de maquia-
dores.

Maria Celeste Parra - Chubb

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 discussio
e troca de informagdes, 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.

Seguradora oficial do Casa Boa Mesa

O evento Casa Boa Mesa, realizado
em Sao 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 experiéncia no
segmento.

“A Chubb é referéncia na oferta de

seguros para prote¢do do patrimonio
de pessoas de Classe AA e o Gasa Boa
Mesa traz novas tendéncias gastrond-
micas e arquitetonicas para esse pu-
blico, o que torna a parceria um gran-
de sucesso”, reforga Acacio Queiroz,
presidente e CEO da Chubb Seguros
do Brasil.
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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

As vésperas do dia 17 de outubro,
data fixada pelo governo para finali-
zar a transi¢do no processo de aber-
tura do resseguro, a Revista Seguro
Total buscou especialistas no assun-
to para investigar como o mercado
segurador estd vendo o momento
atual, com base no contexto histéri-

Marcello Gama - Miller do Brasil

co e tendo em vista as perspectivas
para o futuro.

Na analise de Marcello Gama, um
dos fundadores da Miller do Brasil,
ndo ha duvida de que, historicamen-
te, o IRB-Brasil Re (antigo Instituto
de Resseguros do Brasil) teve papel
de relevancia no desenvolvimento
do setor de seguros brasileiro, desde
sua cria¢do, em 1939.

“O IRB permitiu que as compa-

nhias de seguros brasileiras come-
gassem a assumir grandes riscos,
ressegurando todos os seus exceden-
tes de capacidade, através de contra-
tos feitos com o mercado internacio-
nal”, explica Marcello.

Aolongo do tempo, o IRB também
foi muito importante para o mercado
porque implantou no pais uma série
de regras e procedimentos, além de
favorecer e estimular o lan¢gamento
de novos produtos.

O IRB introduziu e aprimorou um
eficiente sistema financeiro de con-
trole de pagamentos e recebimentos
de prémios, devolugoes e de indeni-
zagdes de relevante importancia pa-
ra o mercado. E internacionalmente
o IRB foi considerado um dos mais
eficientes pagadores desses compro-
missos financeiros.

Monopolio em extincao

Mas o tempo passou e 0s paises
com sistema monopolista de resse-
guro entraram em exting¢ao. Marcello
lembra que, hd poucos anos, s6 mes-
mo o Brasil e Cuba, nas Américas, e
outro pafs africano praticavam o mo-
nopdlio de resseguro.

“Na época havia uma grande pres-
sa0, nao s6 interna, como interna-
cional, para a abertura do mercado”,
reforga Marcello.

No inicio da década de 90, come-
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g¢aram a chegar ao Brasil as grandes
resseguradoras, com o intuito de se
estabelecer e de ocupar o espaco 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
proépria Miller.

“Em 1996, eu fui para Londres,
para treinar resseguro, sabendo que
a queda do monopdlio aconteceria e
o Brasil precisaria de técnicos espe-
cializados. Mas nada aconteceu de
concreto e, somente em janeiro de
2007, com a edi¢do da Lei Comple-
mentar No. 126, o mercado de resse-
guro foi oficialmente aberto”.

Marcello explica que a legislagdo
atual prevé trés tipos de ressegura-
dores: o Local (aquele que tem um
capital minimo requerido e reservas
de prémios e sinistros no Brasil), o
Admitido (aquele que s6 tem um es-
critério de representac¢ido no Brasil,
e garante a sua operagdo através de
uma conta vinculada 2 Susep de US$
5 milhoées para todos os ramos e de
US$ 1 milhdo para os resseguradores

www.planetaseguro.com.br



atuantes somente no ramos de pes-
soas) e o Eventual (aquele que nio
tem escritério no Brasil, ndo tem re-

serva e nem conta corrente).

Em cima da hora
A preocupacio do executivo diz
respeito exatamente com o prazo do

Capa

dia 17 de outubro, quando termina
o periodo provisério de abertura,
apoés os seis meses em que o IRB po-
de subscrever riscos e retroceder ao
mercado internacional utilizando
resseguradores ainda nio registrados
pela Susep para operar no Brasil.

“Hoje temos somente 20 ressegu-

radores cadastrados no Brasil, que
poderdo prover capacidade insufi-
ciente para proteger a totalidade dos
riscos brasileiros”, alerta Marcello.
Ele refor¢a que “hd mega-clientes
com mega-apoélices como, por exem-
plo, petroquimicas, refinarias, gigan-
tes da mineragdo e companhias aé-

A primeira em sinistros

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 razdes do merca-
do ter votado na Miller foi a estrutura
da companhia, que possui gerentes de
sinistros para cada drea de negdcios,
provendo assim uma equipe eficiente,
experiente e sélida, como declara um
subscritor em Londres.

Os gerentes de Sinistro em questdo
sao Andrew Ford e Stewart Lawrence,
chefes de Sinistros da 4drea 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-
finigdo de estrutura foi uma decisdo
consciente tomada pela Miller.

“Com um grande departamento
isolado, percebe-se que hd uma desva-
lorizagao no servigo de sinistros para o
cliente. Cada sinistro é tratado de for-
ma estanque. No nosso caso, trabalha-
mos proximos das respectivas dreas de
colocagdo, o que é uma grande van-
tagem ja que tudo isso agrega valores
ao servigo de sinistros. E um grande
apelo de vendas para nés. Se ha um
sinistro em qualquer drea, ele pode ser
tratado ja no primeiro dia” diz ele.

Imediatamente apés os furacoes
atingirem a costa leste dos Estados
Unidos em 2004, Edward estava em
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um aviao 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 Flérida — surgiram em torno de
10.000 reclamagdes. Foi uma atuagio
proativa sair de 14 e poder dar um bom
nivel de conforto aos subscritores. Ao
mesmo tempo, os clientes sentiram
que nao estavam sozinhos. Esse é o
servico extra que nés fornecemos”.

Sidgwick acredita que esse valor
agregado ao servigo € reconhecido no
mercado.

“A Miller trata os sinistros seria-
mente. NOs acreditamos nisso e € o
que oferecemos como grande diferen-
cial. E um tratamento proativo. Nos-
so papel é direcionar os sinistros para
uma conclusio satisfatéria. Nossa ha-
bilidade e experiéncia estio a disposi-
¢ao e as utilizamos na condugao dos
processos”, disse Sidgwick.

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

“O mercado estd no meio de um ci-
clo “soft”, mas se est4 “soft” ou “hard”
isso na tem feito nenhuma diferenga
para o setor de sinistros nos ultimos
10 anos”, acrescenta Edward.

Essa é a visao compartilhada por:
agora hda um mercado consistente,
consolidado através de contratos. Ba-
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seadas em clausulados adequados, as
indenizagoes ficam muito mais faceis
de serem obtidas.

“Sempre havera uma falha no clau-
sulado, o que é comum nesse negocio.
Quando isso ocorre procuramos cor-
rigir operacionalmente essas falhas o
que envolve intimeros fatores. Nos tra-
balhamos duro para obter os ntimeros
corretos”.

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

Edward afirma: “Enquanto ha pre-
ocupagdo com a falta de experiéncia
e especializagido na drea de sinistros,
né6s focamos na educacgio de nossas
equipes. N6s sentamos permanente-
mente com alguns membros jovens da
equipe e os qualificamos.

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

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



reas, que vao precisar de uma massa
muito grande de capacidade finan-
ceira fornecida pelas ressegurado-
ras, que em alguns casos nem sequer
sabem da exigéncia de registro para
subscrever o risco brasileiro”.

A situacgio critica pode ter inicio
justamente a partir de 17 de outubro.
“O prazo é curto, estamos em cima
da hora. Algumas grandes apolices
brasileiras podem ficar sem cobertu-
ra de resseguro, porque a partir de
entdo o IRB ndo poderd mais fazer a
retrocessio para resseguradores nao
cadastrados na Susep”.

“O IRB estd na lista que inclui
Munich Re e J. Malucelli, tnicos
registrados, até o momento, como
Resseguradores Locais pela Susep.
Eles tém o direito de subscrever até
60% do risco ou até mesmo recusd-lo
(“First Refusal Right”). Depois dis-
so, deve-se buscar os ressegurado-
res Admitidos ou Eventuais. Aguns
riscos brasileiros poderdo ficar sem
cobertura integral porque ndo temos
capacidade suficiente, entre esses
resseguradores registrados, para as-
sumi-los”, ressalta Marcelo.

Saidas possiveis

E qual a solugdo? Marcello diz
que ha rumores sobre o periodo de
transitoriedade do IRB, que podera
ser prorrogado por mais seis meses.
“Provavelmente, a Susep vai dar ou-
tra solugdo, mas seria contrério a lei
permitir que resseguradores nao re-
gistrados subscrevam riscos brasilei-
ros, salvo se através de uma operagio
de retrocessio, envolvendo o IRB”.

Ele da o exemplo de um cliente da
Miller. “Aqui temos um cliente com
16 resseguradores ainda ndo regis-
trados pela Susep. Quando a apdlice

dele vencer, e se nada acontecer, nés
poderemos enfrentar um vacuo entre
suas necessidades e as capacidades
disponiveis. Por isso precisamos ar-
ranjar uma solugdo, urgentemente”.

Controvérsia tributaria

Considerando que as indeniza-
¢bes tém fim social, ou seja, de re-
por o segurado na mesma situagio
econOmico-financeira em que se
encontrava antes do sinistro, Mar-
cello avisa sobre outro problema da
legislacdo, agora tributdria, que afe-
ta o resseguro aberto: a taxa do IOF
cambial.

O IOF, cuja taxa é 0,38%, € devido
na saida e na entrada de valores do
pais, no momento da operag¢do cam-
bial. Dessa forma, quando se remete
prémio ao exterior para pagar os res-
seguradores admitidos ou eventuais,
deve-se pagar o Imposto.

O grande problema esta na entra-
da de valores, pois se aplica o impos-
to que, na realidade, é um desconto
no valor da indenizacio. “Ele estaria
recebendo uma indenizacdo 0,38%
menor que o prejuizo. Isso esta ge-
rando uma controvérsia porque os
seguradores brasileiros entendem
que se trata de 6nus do ressegura-
dores, que por sua vez ndo pensam o
mesmo”, analisa Marcello.

O executivo diz que ha diversas
entidades preocupadas, tentando
encontrar uma solug¢io, como Fena-
seg (Federagdo Nacional de Seguros
Privados e Capitalizag¢do), Aber (As-
sociacdo Brasileira das Ressegura-
doras) e Abecor (Associac¢do Brasi-
leira dos Corretores de Resseguro),
entre outras.

“E preciso negociar a isencido do
IOF ou buscar outra saida. O que nao
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Ambiente de trabalho — Miller do Brasil

podemos aceitar é que os segurados
recebam quantias menores que seu
prejuizo final apurado e aprovado
pelo regulador”, reforga Marcello.

Miller do Brasil:
tradicdo e solidez

No contexto atual de incertezas e
até desinformagdo, a Miller do Brasil
se projeta no mercado com a expe-
riéncia 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 Patrimo-
nio Liquido de US$ 47 milhdes, re-
ceitas anuais de US$ 113 milhdes e
gestdo de prémios na ordem de US$ 2
bilhées, estando situada entre as 10
maiores do mundo.

Com 108 anos de histéria e tradi-
¢do, a Miller Insurance Services € re-
conhecida internacionalmente como
um broker de nivel técnico superior e
que opera sob rigidas normas de com-
pliance, estando presente em varios
paises, incluindo Brasil, Estados Uni-
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Dario Guarita — Miller do Brasil

dos, Espanha, Australia, Japdo, Chi-
na, Malasia, Tailandia 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
experiéncia e reconhecido conheci-
mento técnico. Logo a Miller se tor-
nou uma importante parceira do IRB,
atuando na renovacao dos Contratos
de Maritimo, Riscos de Engenharia,
Vida e Acidentes Pessoais, além da
colocagdo facultativa de indmeras 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

O executivo Marcio Corréa res-
salta que ética e transparéncia sio
os pilares de qualquer iniciativa ou
envolvimento da empresa. “Ndo se
negocia ética. Somos incapazes, por
exemplo, de fazer uma oferta para
uma seguradora sem se ter clara-

Dario trouxe sua longa experi-
éncia de mercado, tendo sido pre-
sidente ¢ membro do Conselho de
Administragdo da Finasa Segurado-
ra, membro do Conselho de Admi-
nistracdo 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-
¢do ocorreu em 2006 com a chegada
de Marcio Corréa como sécio, tra-
zendo sua experiéncia do mercado
segurador em seus mais de 30 anos
de atividade.

Desde entdo, a empresa mudou
sua sede do Rio de Janeiro para Sao
Paulo, mantendo na capital flumi-
nense suas atividades técnicas. Com
essas alteragdes fisicas, a empresa
concentrou atengdo em seu planeja-
mento e em sua reorganizagao, re-
forgando sua estrutura com a con-
tratagdo de gente de peso (leia box
“Novas contratagdes”)

“Aqui em Sio Paulo cuidamos de
toda a gestio da empresa e damos
especial foco as estruturas de rela-
cionamento com as seguradoras e
corretoras independentes. A idéia é
ter a empresa estruturada nio sé pa-
ra os desafios que ja se apresentam,
mas também para o futuro. Uma de
nossas preocupacgoes fundamentais é
com a ética e com a transparéncia.
Esses sdo valores inegocidveis para

Etica e transparéncia

mente garantidos niveis adequados
de capacidade.

Nesse contexto, a reestruturagio
promovida em 2006 também ajudou
a delimitar com precisio a missio
da empresa no Brasil, como segue:

“Sermos um corretor de ressegu-

nés por acreditarmos que sio a base
para nossa visao de longo prazo. Na
mesma linha, procuramos dar espe-
cial aten¢do as atividades financeira
e contdbil, j4 que a responsabilidade
de um broker nessas dreas é enorme,
levando-se em conta os trabalhos de
controle de transferéncia de pré-
mios, sinistros, informagdes as segu-
radoras etc. Todo esse reordenamen-
to interno e em relagdo ao mercado
nos estimulou a cuidar com muita
ateng¢do da defini¢dio de nossa mis-
sdo e valores, para que ficasse claro
para todos aqueles que trabalham na
empresa ou que com ela se relacio-
nam”, conta Marcio (leia box “Etica
e transparéncia”).

Sobre a recente abertura do mer-
cado de resseguros no Brasil, Marcio
lembra que, sem diivida, é muito po-
sitivo que aconteca num momento
bom da nossa economia.

“Como todos sabem, o processo
de abertura era aguardado ha mui-
to tempo e o mais importante para
nés é sermos um elemento chave que
assegure que nossos clientes tenham
acesso as melhores praticas interna-
cionais e a novos produtos. Nesse
sentido, a Miller tem muito a contri-

buir”, reforga.

Diferenciais
Para entender como a Miller atua,
é preciso antes conhecer seus maio-

ros independente, lider do mercado
brasileiro, baseados no mais eleva-
do nivel de integridade, oferecendo
aos nossos clientes produtos e servi-
¢os de alta qualidade com apoio das
melhores praticas globais da Miller
Insurance Services”.
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res diferencias: independéncia e
equipe qualificada.

Mircio explica que a Miller é um
broker de resseguros independente
pois ndo esti ligada a grupos finan-
ceiros e, principalmente, ndao ope-
ra com seguros. Tal posicionamen-
to permite alternativas importantes
para as seguradoras e é uma solugéo
para os corretores de seguros inde-
pendentes ja que estes véem a Miller
como parceira que complementa su-
as operagoes € ndo uma ameaga aos
seus negocios.

“Tenho sempre dito que nossa
presenca sé se justifica se agregar-
mos real valor para nossos clientes e
é com esse compromisso que temos
investido em pessoal de alto nivel,
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 pré-
prios de subscri¢do, permite expres-
sivo alivio em uma série de trabalhos

A Miller em Londres tem um mode-
lo de gestdo préprio que trabalha com
o conceito de “Employee Trust”, ou se-
ja, todo funciondrio é um pouco sécio
da empresa, participando dos lucros e
resultados gerados pelo negécio.

Para Marcio Corréa, esse modelo
protege a organizagdo 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
valorizagdo de seu quadro e na contra-
tacdo de novos nomes de indiscutivel
competéncia por entender que esse é
outro pilar de sustentagio de seu ne-
gocio.
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internos como: acompanhamento de
inspeg¢odes internacionais, controles
dos prémios enviados, dos sinistros
recebidos, acompanhamento de si-
nistros junto aos resseguradores
etc”, argdumenta Marcio.

Sobre a qualificagido da equipe, ele
diz que todo profissional estd prepa-
rado ndo sé tecnicamente, mas tam-
bém para se relacionar com os di-
versos mercados — onde estdo esses

Novas contratacoes

Nesse ambiente destacam-se a
transferéncia para Sao Paulo da Alida
Verleun, engenheira, com anos de tra-
balho em seguradoras e na Miller des-
de 2004.

No inicio de 2007, a Miller ganhou
a colaboracio de Renato Gélio, que
trouxe uma enorme bagagem por seus
17 anos atuando no IRB, inclusive em
Nova York.

Chegou também José Mauricio Pe-
reira que foi Diretor de Controladoria
da Finasa Seguradora e do Banco Mer-
cantil de Sdo Paulo e Presidente da Co-
missdao de Assuntos Contabeis e Fis-
cais da Fenaseg por mais de 10 anos,
além de ter tido importante papel co-

mercados, quais suas especialidades
e capacidades e qual a melhor forma
de abordagem?

“Podemos assegurar que temos
na Miller um quadro técnico em ni-
vel de exceléncia. NGs investimos em
pessoas, em sua capacitagdo e temos
um grande suporte de Londres nesse
processo. Isso faz a diferenca”, diz.

Relacbdes duradouras

A Miller Insurance Services tem
uma relagdo histérica com seus
clientes e com os mercados mais
importantes do mundo, em especial
com o Lloyd’s, institui¢do inglesa de
resseguros que s6 pode ser acessada
via brokers.

“Mas destaco que nio operamos
com qualquer mercado. Trabalha-
mos baseados em rigorosas regras
internas de compliance claramente
definidas por Londres. Isso para nés
é um fator crucial”, ressalta Marcio.

Recentemente, a Miller Insurance

laborando com a Susep de 1993 a 1994
quando aquela autarquia elaborou seu
novo Plano de Contas.

Mais recentemente chegaram a
Miller dois reforgos importantes:
Mauricio Conde, oriundo da Har-
monia Corretora de Seguros e com
passagem pela BCP e Emerson Be-
zerra, com passagens pela Scor na
Suica e na Franca 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.



Services foi premiada como a melhor
gestora de sinistros do mercado pe-
la tradicional revista inglesa Global
Broker & Underwriter através da pes-
quisa Lideres do Mercado de Londres,
edicdo 2008. Esse reconhecimento
prova a eficiéncia e a experiéncia do
time da Miller, diz Marcio. (Leia box
“A primeira em sinistros”).

Acontece que, mais do nunca, o
mercado aberto exige conhecimen-
tos mais profundos, informacoes
consistentes e comprovada espe-
cializa¢do em subscri¢do. “Ja 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
negdcios irdo operar e quais capaci-
dades serdo necessérias de forma a
permitir crescimento equilibrado”,
acrescenta Marcio.

Nesse novo ambiente de negécios,
a Susep estendeu aos brokers regis-
trados consistentes critérios de su-
pervisdo e rigidos controles. Marcio
aplaude o rigor da entidade e enten-
de que isso é uma oportunidade pois
acaba privilegiando empresas sérias
e profissionais.

Capa

Areas de especialidade

A Miller trabalha em varios seg-
mentos com destaque para: Marine
(incluindo a Construgdo de Navios e
os riscos de Transportes), Property,
com especial expertise para ativi-
dades de Energia (Quimicas, Petro-
quimicas, Geragdo de Energia etc.),
Riscos de Engenharia, Vida, Saude,
Transporte de Valores e criacdo/ges-
tdo de Facilities (programas criados
para determinados segmentos ou
atividades econ6micas com termos
e condig¢des pré definidos).

A experiéncia no Brasil ja revela
uma extensa lista de realizagdes, se-
ja por meio de assisténcia aos con-
tratos do IRB ou de seguradoras, seja
pela colocagdo facultativa de diver-
SOS riscos.

Sobre Transporte de Valores, Mar-
cello Gama conta que a Miller teve
papel muito importante na geragio
de solugdes para o mercado que, em
determinado momento, comegou a
enfrentar dificuldades para colocar
seus riscos.

“Havia tanto sinistro que pou-
cos resseguradores se dispunham a
aceitar negécios nessa area. A Mil-
ler trouxe entdo experts de Londres
que, com novas idéias e colabora-
¢do efetiva na implanta¢do de novos

procedimentos de prevencgio e segu-
ranga, acabaram contribuindo para
a redugdo drastica da sinistralidade
e viabilidade das operagdes”, afirma
Marecello.

Um importante momento da Mil-
ler foi o da cobertura das reliquias
da Exposicdo “S Mil Anos de Civi-
lizagdo Chinesa”, realizada em Sio
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.

“Colocagbes importantes como
diversos trechos das linhas do Metr6
de Sdo Paulo, Rodoanel de Sio Paulo,
Calha do Rio Tieté e alguns grandes
riscos operacionais também marcam
nossa trajetéria”, diz Marcio.

Ainda na A4rea esportiva, atual-
mente a empresa se dedica a cons-
truir um modelo viavel de seguros es-
pecificos para atletas profissionais.
Denominado SportPA no exterior, o
produto foi desenhado com base nas
melhores praticas internacionais e
se encontra em fase de desenvolvi-
mento para entrar no portfélio de
uma grande seguradora.

Sistema para contratos

A principal ferramenta de trabalho
da Miller para Contratos é o RARE (sigla
em inglés que quer dizer Assistente para
Cotacgdo e Avaliagao de Resseguro).

Trata-se de um sistema de modela-
gem que define opgdes para as segura-
doras, de acordo com cada carteira. Os
ensaios sdo feitos com base na andlise
de dados, previsdes e ajustes, mode-

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

Os resultados sdo obtidos a partir
de mais de 5.000 simula¢des para ca-
da fase da andlise. O sistema leva em
conta ndo s6 os atuais portfélios de
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negécios mas também as projecoes de
acordo com as estratégias e objetivos
de crescimento de cada seguradora.
“A vantagem de nosso sistema € que
ele ndo define o modelo ideal de con-
trato. Ele sugere diferentes alternativas
ideais, cabendo a seguradora escolher a
melhor delas de acordo com sua estra-
tégia de protegido”, aponta Marcio.
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para vocé. Para ganhar & simples: o valor da sua produgdo vale pontos que podem ser trocados por uma infinidade de

= g prémios, que vio desde geladeiras, fogdes e home theaters até produtos mais simples, de uso diario, inclusive para seu
[5{:‘1 escritdrio. Além de tudo isso, os 30 corretores que acumularem mals pontos no ano ganham uma viagem com direfto a
' acompanhante, 5e vocé ja é um corretor cadastrado, acesse www.metlife.com.br e participe. 5e vocé ainda nio &, acesse

_Lﬂtﬂﬂrﬁgﬁﬂ ; www.integracaometlife.com.br e faga seu cadastro. Aproveite, com tantos prémios assim ndo da para vocé ficar de fora.
| W, Metlife ° -
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Debate

SulAmérica promove evento para
debater o mercado de saude

Il Semana SulAmérica de Prevencao Regulatoria reuniu especialistas
que falaram de tendéncias em planos corporativos

A atuacdo da ANS (Agéncia Nacio-
nal de Satide) e as novas tendéncias
regulatérias foram assuntos centrais
do II Semana SulAmérica de Preven-
¢do Regulatoria, que aconteceu na se-
de da SulAmérica Satide, em Sao Pau-
lo, de 15 a 19 de setembro.

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

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

No segundo dia, a discussdo teve
abertura do chefe do Nicleo de Regu-
lagdo Econémica e Monitoramento de
Mercado da Anvisa , Pedro José Bap-
tista Bernardo.

Ele falou do papel e atuag¢do da An-
visa (Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitdria), limites e competéncias e
o impacto das novas tecnologias no
mercado de satide suplementar.

Na seqiiéncia, a diretora da Fena-
saide (Federagdo Nacional e Sadde
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-
lagdo entre consumidores e operado-
ras de planos de satide foram o tema
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do painel que contou com a presenga
da coordenadora institucional da Pro-
Teste (Associagio Brasileira de Defesa
do Consumidor), Maria Inés Dulci.

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

além do ex-ministro da Previdéncia,
José Cechin.

Debate oportuno

Ao debater o universo da satide
suplementar brasileira, a SulAmérica
promoveu evento atual e oportuno.
Em 2007, os planos privados contabi-
lizaram 51% dos gastos realizados com
saude, contra 49% do SUS (Sistema
Unico de Satide) — vale lembrar que
em 1995, o SUS respondia por 61,6% e
o setor privado por 38,4%.

A constatagdo faz parte de uma pes-
quisa feita pelo médico Gilson Carva-
lho, secretdrio nacional de Atengédo a
Satide no governo Itamar Franco e con-
sultor do Conasems (entidade que re-
une os secretdrios municipais de Sati-
de). Ele fez seu levantamento usando
dados do Ministério da Satide, da ANS
(Agéncia Nacional de Saiide Suplemen-
tar), do IBGE (Fundagio Instituto Bra-
sileiro de Geografia e Estatistica) e da
Organizagio Mundial da Sadde.

13° Conec discute resseguro

Com a abertura do mercado brasilei-
ro de resseguros neste ano € preciso que
os profissionais do setor entendam mais
sobre 0 assunto.

Adiscussido em torno do temaserd um
dos pratos principais do 13° Conec (Con-
gresso dos Corretores de Seguros), que
acontece entre os dias 2 e 4 de outubro
no Palacio de Convengdes do Anhembi,
em S3o Paulo.

Para debater o assunto, o Sindicato
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dos Corretores de Seguros de Sao Paulo
(Sincor-SP), que organiza o evento, con-
vidou a diretora de assuntos institucio-
nais e resseguros da Fenaseg (Federagio
Nacional das Seguradoras), Maria Elena
Bidino, e o s6cio da Cunha Bueno Corre-
tora de Seguros, Renato Cunha Bueno.

Mais informacées no
site www.conec2008.org.br.

www.planetaseguro.com.br



O Grupo NotreDame Intermédica
agradece aos seus clientes e
comemora este grande marco:

DEASSOCIADOS

8 [ntermédica Interodonto NotreDame Seguros RH Vida
1.701.000 vidas 949. 200 vidas 127.300 vidas 261.000 vidas
(Plano de Saude) (Plano Odontolégico) (Seguro Satide) (Satide Ocupacional)

“SUA SAUDE POR INTEIRO”
Conguistar 3 milhoes de associados nao foi facil. Foi preciso muito trabalho, estrutura, solidez e pioneirismo. O nosso
grande diferencial foi perceber, antes de todos, que, tao importante quanto a cura, era promover a salude e prevenir doencas.
Por isso, criamos a GESTAO INTEGRAL DE SAUDE, que, ha 26 anos, nos permite cuidar de SUA SAUDE POR INTEIRO.
E toda essa tradicao e qualidade nos credencia a oferecer planos com a melhor relagao custo-beneficio do mercado.
Faca como nossos associados: junte-se ao Grupo NotreDame Intermédica e deixe a gente cuidar da sua saude por inteiro,

¢ =NotreDame
‘-7 < Intermédica

Solucoes em Saude



Consciéncia social uniformizada

Advogado da Minhoto é co-fundador de empresa que
fabrica pecas de vestuario para entidades assistenciais

Criada pelo advogado Paulo André
Corréa Minhoto, da Minhoto Advoga-
dos, € por sua esposa, Angela Moreira
Minhoto, a Megafit é uma das cinco
maiores confecgdes do segmento de
uniformes do Brasil.

Toda sexta-feira, a empresa destina
uma hora e meia de sua producio se-
manal para a fabrica¢do de roupas in-
fantis e outras pegas de vestudrio des-
tinadas a entidades assistenciais como
o Graacc (Grupo de Apoio ao Adoles-
cente e a Crianga com Cancer), Servico
Social Perseveranga, de Sdo Paulo, € o
Instituto Boldrini, de Campinas.

Compromisso e pratica

O compromisso assumido pela Me-
gafit, batizado de “Consciéncia Social”,
teve inicio hd aproximadamente dois
anos, em uma iniciativa que partiu da
sécia proprietaria da Megafit.

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

“A Megafit ndo s6 exerce a respon-
sabilidade social como difunde esses
conceitos entre os colaboradores”,
acrescenta a empresdria.

Responsavel pela confec¢ao dos uni-
formes dos funciondrios da seguradora
Porto Seguro, além de redes varejistas e
grandes montadoras, a Megafit nio co-
mercializa os retalhos e sobras de teci-
do por quilo, como € habitual no setor,
optando por utilizar esse material para
auxiliar entidades assistenciais.

O trabalho ¢ realizado pelos pré-
prios funciondrios e os custos sio to-
dos absorvidos pela empresa, inclusive
o transporte do material até as entida-
des. A quantidade da produgio pode
variar de uma semana para outra.

“Fago questdo que todos os funcio-
narios participem desse trabalho. Essa
é uma forma de propagar os conceitos
de comprometimento social e, a0 mes-
mo tempo, serve como motivagao pro-
fissional”, explica Angela.

O mercado de uniformes é um dos
que mais cresce no setor téxtil. Esse
fendmeno acontece porque o unifor-
me ganhou status no ambiente corpo-
rativo. O que antes tinha a fungdo de
apenas padronizar as vestimentas de
seus funciondrios, agora deve carregar
também os conceitos da marca da orga-
nizacdo e transmitir as caracteristicas
de eficiéncia e de qualidade da compa-
nhia. Além de oferecer conforto e pra-
ticidade aos funcionarios.

Angela Moreira Minhoto - Megafit

15 anos de atuacao

A Megafit atua hd 15 anos exclusi-
vamente no desenvolvimento e con-
feccdo de uniformes. Visando atender
o mercado de uniformes promocionais,
a Megafit em sua fase inicial trabalhava
em parceria com as principais agéncias
de comunicagdo, promog¢do e eventos
do pais.

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

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

Radio Imprensa FM 102,5



A 0pgao em odontologla para
ampliar 0s neqgocios da sua ¢

Para cada realidade existe uma necessidade, por isso criamos solucoes exclusivas e personalizadas
para sua corretora e empresas clientes, sempre com a melhor relacao custo x beneficio e garantia
de qualidade no atendimento em todo territdrio nacional.
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% RH2008 A Prodent atua em conjunto com vocé corretor na formatagao Fagaaescolha certa!
11% Top of Mind . - . . r s
dos planos, implantacdo personalizada, gerenclamento de  Na hora de buscar os melhores beneficios para agregar ao
contas e suporte a equipe de RH, para garantirum atendimento  seu portifdlio e oferecer aos seus dlientes, consulte-nos e

CADASTRE agileefidente, além damaisaltatecnologiae qualificagdoda solicite umaapresentagio personalizada.
SUA rede credenciada.
CORRETORA
E CONHECA www.prodent.com.br 113017-6075 comercial@prodent.com.br
NOSS0S
DIFERENCIAIS Frodent. Ameiseracdtiucksecantoldgioado Snect ASSISTENCIA ODONTOLOGICA

Uma das maiores e melhores empresas de assisténcia odontoldgica do pais, apontada pela ANS
cam a maior nota no ranking de qualificacdo entre as operadoras de Odontelogia de Grupo. ANS-n°® 38.004-1




CNSeg consolida representatividade
do mercado segurador

Entidade herda estrutura da Fenaseg e vai defender os
interesses das federacdes nacionais do setor

A cria¢do da CNSeg (Confedera-
¢do Nacional da Empresas de Segu-
ros Gerais, Previdéncia Privada e
Vida, Satdde Suplementar e Capitali-
zagdo), no dia 20 de agosto, recebeu
o aplauso de companhias e persona-
lidades do mercado.

Conforme explica o advogado e
consultor Antonio Penteado Men-
donga, cujo artigo “A confederacio
do merdado segurador”, saiu no dia
25 de agosto, em O Estado de S. Pau-
lo, “sem uma Confederagio prépria,
o setor estava de bragos amarrados
para ingressar em juizo na defesa de
interesses e teses pertinentes as em-
presas componentes do sistema”.

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

“Para que uma ag¢do desta natu-
reza fosse proposta, a Fenaseg tinha
que pedir socorro para uma confe-
deracdo estranha, mas amiga, e ndo
dispondo de estrutura juridica espe-
cifica, a federagdo das seguradoras
nio apresentava a legitimidade legal
indispensavel para ingressar em jui-
z0”, aponta.

Forca aumentada
Antonio Penteado Mendoncga sus-
tenta que, “com o novo desenho, os
setores de seguros gerais, previdén-
cia privada e vida, sadde e capitali-
zagdo passam a contar com a solu-

Antonio Penteado Mendonca

¢do mais moderna possivel, dentro
do arcabougo sindical brasileiro”.

Ele considera que, assim, a CN-
Seg terd mais for¢a, em comparagio
com a situag¢do anterior. “Valendo-
se da soma da atuagio integrada das
quatro federagdes especificas para
cada setor e da Confederacgio, cada
uma das atividadades, sob o man-
to confederativo da CNSeg, terd sua
for¢a aumentada mais que propor-
cionalmente, ja que dispora do auxi-
lio de outras importantes atividades
econdmicas para dar suporte as suas
posigdes”.

A CNSeg sera presidida por Joao
Elisio Ferraz de Campos, ex-gover-
nador do Parana. “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 consolidagio do seg-
mento segurador, visto em sua for-
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ma mais abrange”.

Para funcionar, a CNSeg vai her-
dar a “estrutura técnica” da Fena-
seg. “Sem diivida nenhuma, isso lhe
permitird entrar em campo pron-
ta para funcionar eficientemente,
assumindo de imediato as tarefas
maiores que justificaram sua cria-
¢do”, ressalta Mendonga.

“Com certeza, a entrada em ce-
na da CNSeg, especialmente no mo-
mento em que o setor discute solu-
¢Oes inéditas para melhorar o grau
de protegdo oferecido para a popula-
¢do brasileira, ¢ uma prova do grau
de amadurecimento de atividades
econdbmicas fundamentais, pelos
servigos oferecidos”, conclui.

Nova diretoria do
Clube dos Corretores

Em assembléia realizada no dia 2
de setembro, foi aclamada a nova di-
retoria do Clube dos Corretores de
Sdo Paulo para o biénio 2008/2010
com 0s seguintes nomes:

Mentor - Nilson Arello Barbosa
Secretirio - Luiz loels

Tesoureiro - Flavio Bevilacqua Bosisio
Junta Fiscalizadora - André de Cicco
Juliao, Claudio Cambraia da Silveira e
Richard Hessler Furck

A posse estd marcada para o dia 7
de outubro.

www.planetaseguro.com.br



A Avaliacao Patrimonial é a
GARANTIA de um SEGURO bem feito.

Os procedimentos mais modernos de Gerenciamento
de Riscos indicam a correta Avaliagdo dos bens como
um dos fatores mais importantes para a contratacao
dos seguros. Independentemente da forma que o
seguro é contratado, conhecer o valor correto dos
bens, permite ao segurado definir com seguranca
qual o valor que pode ser adotado como franquia e
também optar com tranguilidade sobre qual tipo de
apolice comprar.

Nada mais problematico do que descobrir no
momento de um sinistro que a importancia segurada
nao cobria o valor dos bens e que a Seguradora
somente ird indenizar parte dos bens perdidos.

Associada ao TROOSTWIUK GROEP Europa, USA, Asia,

Australia e Africa. ASSET VALUATION SERVICES, INC - USA
Rua Jesuino Arruda, 769 - 7°/13%/14° andares - CEP 04532-082 - Itaim Bibi

A Avaliacao patrimonial elimina ainda o risco de se
pagar prémios em excesso devido a contratacao de

seguro com valores superestimados dos bens.

76 anos de atuagao no mercado mundial. 31 anos de
atuacdo no mercado nacional.

Australia, Belgium, Brazil, Dutch Caribbean, France,
India, Italy, Mexico, Mozambique, The Netherlands,
New Zealand Portugal, Singapore, Spain, Sweden,
Thailand, U.K, U.S.A

Evite riscos desnecessarios,
faca a Avaliacao dos seus bens.

il

!

ENGEVAL

ENGENHARIA DE AVALIACOES

!

580 Paulo - SP - Brasil - Fone (11) 3079-6944 - Fax (11) 3079-1409
info@engeval.com.br - www.engeval.com.br - www.arcalaudis.com




Campanha promove Cédigo de
Etica do Corretor de Seguros

Tarcisio Meira foi o ator escolhido para pecas publicitarias
inseridas nos intervalos do Jornal Nacional

A divulgacio do Cédigo de Etica
do Corretor de Seguros comegou
no dia 18 de setembro. Encomen-
dada pela Fenacor, a primeira pega
publicitdria foi ao ar na Rede TV,
as 8h25, mostrando o ator Tarcisio
Meira como ancora de um telejor-
nal que apresentava depoimentos
de personalidades sobre o Cédigo.

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

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

Na semana seguinte, a campa-
nha teve continuidade com novas
inser¢des publicitarias, também
estreladas por Tarcisio Meira.

Falando sobre a importincia
do Cédigo 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

Susep lanca alerta contra golpes no seguro

A Susep adverte que estelionatarios
vém causando prejuizos a cidadaos.
Entre os golpes mais aplicados estd a
oferta do resgate de seguros e planos
de previdéncia adquiridos no passado,
mediante o pagamento prévio de valo-
res a titulo de custas para liberagio do
resgate.

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

Contudo, os liquidantes, designa-
dos pela Susep para vender os ativos
das empresas em liquida¢ao com o ob-
jetivo de pagar os credores (incluindo
os segurados e beneficidrios), em ne-
nhuma hipétese solicitam pagamento

prévio de qualquer valor para liberagao
de beneficios, 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 ligagdo telefo-
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 espago exclusivo para dentdncias
e esclarecimento de eventuais dividas
dos consumidores, através do link: ht-
tp://www.susep.gov.br/faleconosco/fa-
leconosco.asp
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Nesse enderego, o denunciante po-
de indicar o assunto, entre as opg¢oes
“Informacdes sobre Legisla¢io e Nor-
mas relativas aos mercados de Segu-
ros, Capitalizacio e Previdéncia Com-
plementar Aberta”; “Atendimento ao
publico”; “Questionamentos sobre
Seguros, Capitalizagao, Previdéncia
Complementar Aberta, Corretores ou
Empresas de Corretagem”; “Informa-
¢oes sobre estatisticas dos mercados
controlados, boletins, envio de dados
estatisticos (Circular 197/02), siste-
mas Autoseg e de Critica de Dados”;
“Solicitagdo de Audiéncia ou Reuni-
oes com agentes publicos em exerci-
cio na Susep, formulada por particu-
lares de entidades supervisionadas ou
nao”; “Sugestbes e problemas técni-
cos relativos ao website”.

www.planetaseguro.com.br



BB Seguro Saude

pese i SUTAMETICA
L

Srs. Corretores,

A BB Seguro Saude
comemora junto com
Seus parceiros a
retomada de seu
crescimento, a partir
de 2007.

A exceléncia do
trabalho do corretor
aliada a qualidade
dos nossos produtos
e servigos ndo pode-
riam ter outro resul-
tado sendo o sucesso
da parceria.

Parabéns

aos corretores
de seguros
que, por meio
de sua
atividade,
contribuem
para o desen-
volvimento do
seguro.

QO

e ] ) T Do T o Do Gy

SINC&RsrF

O corretor de seguros
age como verdadeiro
assessor e defensor
do segurado.
Parabéns a todos que
engrandecem essa
profissac e mostram
a sociedade que

"seguro & um bem

necessario”, deixando
a certeza de que
“seguro, s6 com o
corretor de seguros”!

Uma homenagem do
Sincor-SP

A revista Seguro
Total, o portal Planeta
Seguro e o Clipping-
Seg Total juntamente
com as seguradoras,
entidades do mer-
cado e as EMpresas
prestadoras de
servigos, desejam um
otimo Congresso e
excelentes negocia-
coes a todos os
Corretores de
Seguros do Brasil.

WWW.rsaseguros .com.br

E muito
bom saber
que nossas
solucodes
estao em
boas maos.
Feliz Dia do
Corretor!

"Amigo corretor
nesta data tao
especial, o CVG-5P
deseja a vocé
muita VIDA em
seus negocios, com
muita SAUDE, com
um futuro garan-
tido pela PREVI-
DENCIA, a sorte da
CAPITALIZACAQ, e
um grande sorriso
do DENTAL.
Parabéns!”

A FENACOR
parabeniza os
Corretores de
Seguros, que tanto
contribuem para a
protecdo da socie-
dade brasileira e para
o desenvolvimento
da economia
nacional, pelo
transcurso do

"Dia do Corretor
de Sequros”, neste
12 de outubro.

Na
SulaCap,
ha 79
anos,
todo dia é
dia do
Corretor.

&

SUL AMERICA

CAPITALIZACAD




BB Seguro Satde se aproxima do
crescimento previsto para 2009

Consolidacao do projeto Corretor Parceiro acelera
ritmo de expansao da seguradora

Quinze meses apds iniciar uma
profunda reestrutura¢do no seu mo-
delo de negécios, a BB Seguro Satde,
fruto de uma associag¢do entre o Banco
do Brasil e a SulAmérica, ja prepara a
segunda revisdo do plano estratégico
que deu origem as mudangas.

O desafio de entdo era dobrar a car-
teira de 75 mil vidas no periodo 2007-
2010, revertendo forte tendéncia de
queda no volume de negécios. Mas ao
fim do primeiro semestre deste ano a
seguradora ja se aproximava das pro-
jegoes de ampliagdo da carteira feitas
para 2009 - fixada em 130 mil vidas
seguradas — razdo pela qual todas as
estimativas estdo sendo revistas para
cima.

“Isso é reflexo da consolidagio do
projeto de parcerias com corretores

Edson Monteiro — BB Salde

especializados, eixo do nosso novo
modelo de comercializagdo de seguro-
satde”, afirma o presidente da segura-
dora, Edson Monteiro.

Iniciativa inédita no conglome-
rado BB, o projeto Corretor Parceiro

comegou no Rio e em Sdo Paulo e ja
se estendeu para Pernambuco, Bahia,
Parana e Distrito Federal.

“Nosso objetivo é crescer de ma-
neira consistente e sustentavel e isso
implica desde a selegdo criteriosa dos
corretores parceiros até o desenvolvi-
mento de solugdes tecnoldgicas capa-
zes de dar suporte ao relacionamento
dos agentes envolvidos”, diz Montei-
ro.

“O novo modelo foi inovador, pois
representou o inicio da segunda onda
dos negéceios de seguros no conglome-
rado BB, em parceria com os correto-
res independentes”, completa Montei-
ro.

Segundo ele, amudanga veio garan-
tir atendimento exclusivo e especiali-
zado aos clientes e, a0 mesmo tempo,

150 Evolucao da Carteira
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permitiu reduzir custos operacionais,
ao liberar a for¢a de vendas para atuar
na prospece¢io de outros negécios nas
agéncias do BB.

Como ¢ o Banco que pré-seleciona
listas de clientes a serem abordados,
as agéncias também recebem parte do
comissionamento de vendas.

Os corretores parceiros, por sua
vez, atuam em uma ou mais agéncias,
dependendo de sua capacidade de pro-
ducgio e trabalham com uma carteira
seletiva, previamente referendada pe-
lo Banco, o que, além de reduzir riscos,
amplia significativamente a chance de
efetivagdo de novos contratos.

Como estimulo adicional aos par-
ceiros, a seguradora criou uma promo-
¢d0 que premia corretores por desem-
penho de vendas, com distribui¢ao de
TVs LCD, aparelhos de DVD e outros
eletroeletronicos.

Atualmente, o projeto envolve

Mercado

52 corretores abrangendo negécios
potenciais com mais de 10 mil em-

presas.

Novo perfil da carteira
A mudanga no modelo de atuagio
exigiu ajustes do portfélio, fortes in-
vestimentos em tecnologia da informa-
¢20, revisdo de processos operacionais

e sistemas de retaguarda, bem como a

cria¢do de solugdes diferenciadas de
comercializagio.

Os resultados se evidenciam no de-
sempenho registrado até agosto — a re-
ceita de prémios alcangou os R$103,3
milhoées, avango de 21% em relagdo a
igual periodo do ano anterior — mas
também no perfil da carteira.

A participacdo dos negdcios realiza-
dos pelos parceiros ja representa cer-
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Palavra-chave das mudancas: inovacio

O novo ciclo de crescimento teve o
suporte de outras iniciativas que per-
mitiram a BB Seguro Sadde oferecer
solu¢des inovadoras tanto no que diz
respeito ao relacionamento com os
agentes envolvidos diretamente na
comercializagdo — agéncias do BB e
corretores — como no atendimento a
clientes.

Além de renovar o parque tecno-
l6gico, a seguradora desenvolveu uma
série de sistemas em plataforma WEB,
transformando seu site em um portal
transacional, integrando em ambiente
dnico parceiros, colaboradores, clien-
tes e os processos relacionados ao ne-
gocio.

Merece destaque o desenvolvimen-
to e implantacao do médulo Gestao In-
tegrada de Negocios (GIN), facilidade

www.planetaseguro.com.br

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 agéncias e pragas de sua
responsabilidade. Também foram de-
senvolvidos sistemas para simulagédo e
cotagdes via internet e, em breve, sera
implantado um sistema de geragio de
propostas comerciais automatizado.

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

Foraisso, clientes BB Seguro Satade
passaram a dispor de um sistema sim-
plificado de contratacdo. A segurado-

ra registrou em cartério as Condi¢des
Gerais, Condi¢des Particulares e Clau-
sula Opcional de Remissdo. Ao dar fé
publica a esses documentos — também
acessiveis por meio do portal BB Segu-
ro Satide - o processo foi padronizado,
podendo ser customizado, caso neces-
sario, por meio de aditivo contratual.

No ato de contratagdo, agora o
cliente assina um tnico documento:
a Proposta de Seguro. Disponivel des-
de fevereiro de 2008 para o BB Seguro
Satdde Padrao — produto com rede de
assisténcia regional (ver box) — a fa-
cilidade j4 estd disponivel para o BB
Seguro Saide Empresarial, carro-che-
fe da linha de produtos e, ainda neste
semestre, se estenderd a todo o por-
tfélio.
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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-
rizagdo dos riscos da carteira, criando
as condicdes para a que a expansio da
seguradora aconte¢a de maneira sélida
e continuada”, assinala o presidente da
seguradora, Edson Monteiro.

Em julho, pelos critérios da Agén-
cia Nacional de Satide, a BB Seguro
Satdde 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 atencdo 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-
¢do dos nossos negéeios”, diz Edson
Monteiro.

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

“Essa condi¢do nos permite iden-
tificar com muita agilidade a existén-
cia de novas demandas”, avalia. Foi
com base nessa premissa que a BB
Seguro Saude desenvolveu um se-
guro-satide de baixo custo, voltado
apenas para empresas com atuagio
local, oferecendo acesso a rede de as-
sisténcia regional”, acrescenta.

O BB Seguro Satide Padrao, lan-
¢ado em marcgo, foi desenhado sob

Mercado

micro e pequenas empresas, também
pesou no resultado da companhia a
atuag¢do em novo nicho de mercado,
o dos chamados Grupos de Afinidades

Para todos os bolsos

medida para empresas que nio pre-
cisam de assisténcia de rede refe-
renciada de médicos, laboratérios e
hospitais de Ambito nacional.

Com custo até 38% inferior aos
produtos convencionais disponiveis
no mercado, o novo produto ultra-
passou cinco mil vidas contratadas
em apenas cinco meses de comer-
cializagao. Disponivel em duas mo-
dalidades - para o segmento PME,
com grupo seguravel de trés a 49 vi-
das e Empresarial, para grupo segu-
ravel acima de 50 vidas - o BB Segu-
ro Saude Padrao pode ser adquirido
por empresas de qualquer porte se-
diadas nos estados do Rio de Janei-
ro, Sao Paulo e Minas Gerais.

A seguradora vai estender o pro-
duto para os estados do Parani,
Bahia, Espirito Santo e Distrito Fe-
deral. Estd em fase final de ajuste
uma versdo para comercializagdo
por meio da modalidade Coletivo
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BB Sequro Saule

A
it

- formados por cooperativas, sindica-

tos, associagdes de classe e segmentos
afins - para comercializa¢io de produ-
tos por adesio.

por Adesao.

Segundo Edson Monteiro, o de-
sempenho do Padrdo evidencia a
existéncia de uma forte demanda
por um seguro-saide capaz de con-
jugar prego atraente com a mesma
qualidade de atendimento dos pla-
nos tradicionais.

“O produto veio suprir neces-
sidades bem especificas. Isso nos
permitiu promover redugdo signi-
ficativa no custo do seguro saude”,
afirma.

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

www.planetaseguro.com.br
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Filch vé potencial de alta para 0 mercado brasileiro de SEQUINgs

0 portal Planeta Seguro oferece o melhor canal de comunicacdo pela internet.
Veja as vantagens:

Atualizacao didria;

Cobertura de eventos com noticius em tempo real;
ClippingSegtotal diario;

InformativoSegtotal a qualquer hora do dig;

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

Acesse: www.planetaseguro.com.br
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Lincx esta entre as 100 empresas
que mais crescem no Brasil

Empresa registra crescimento consecutivo de 25% nos
ultimos anos e de 73% no primeiro semestre

A Linex Servigos de Saude 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 dltimos anos, a curva ascen-
dente de crescimento da Lincx mostra
que a empresa estd no caminho do de-
senvolvimento sustentavel.

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

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 trajetoria, sempre com
o foco em servigos diferenciados e per-
sonalizados pra encantar o cliente. Nao

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

Para Eduardo Bar, diretor Comer-
cial da Lincx, o crescimento apresen-
tado é fruto de um 6timo trabalho de
gestdo de pessoas, investimento em
tecnologia e persistente busca da ex-
celéncia e personalizagdo dos servi-
¢os de saude.

“Nosso crescimento ser ainda mais
expressivo com a abertura do Canal
Corretor, que tem como objetivo a co-
mercializagdo 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
Linex Servigos de Satide é um plano
voltado para pessoas que exigem qua-
lidade e exclusividade. Hoje, os planos
médico e odontolégico da companhia
sao reconhecidos pelo RH das empre-
sas como ferramentas para retengio

Silvio Corréa Fonseca - Lincx

de grandes talentos.

Entre os principais diferenciais da
Linex, estdo o corpo médico e odonto-
l6gico credenciados e o servigo de aten-
dimento clinico 24 horas, seja em domi-
cilio ou no escritério.

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

Site de grande audiéncia

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

“Desde o inicio, o objetivo do site
era prestar servigos aos nossos bene-
ficiarios, esclarecendo davidas. Mas
é bom ressaltar que nao procuramos

substituir a orientagcio médica pes-
soal, no consultério, essencial para
um diagnéstico correto”, afirma Sil-
vio Corréa 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
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respondem as principais diividas dos
visitantes.

Em 2007, o site registrou trés mi-
Ihoes de visitas. A expectativa para
2008 é crescer 30% em volume de
acessos. Essa projecdo deve-se a re-
formulagdo do site, que trard novida-
des aos internautas. As mudancas de-
vem acontecer no segundo semestre.

www.planetaseguro.com.br



SALVADO ON-LINE

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

- INTEGRAGCAO COM OS SISTEMAS DE SINISTRO E CONTABILIDADE;

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

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

- RELATORIOS OPERACIONAIS E GERENCIAIS;

- E MUITO MAIS.

SISTEMA TODO CRIADO EM FORMATO WORKFLOW, O QUE FACILITA O CONTROLE DAS
TAREFAS A SEREM EXECUTADAS, DESDE A REMOCAO DOS BENS SEGURADOS ATE A SUA
VENDA FINAL DIRETAMENTE A COMPRADORES OU ATRAVES DE LEILAO.

MARQUE UMA DEMONSTRACAO E CONHECA DETALHADAMENTE NOSSO SISTEMA.

Sistemas
Seguros

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

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

Cep: 01227-000 - S30 Paulo - SP - Tel.: 11 3664-2040
E-mail: info@sistemas-seguros.com.br - Site: www.sistemas-seguros.com.br
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DexTotal: gestdao de satide com
ganhos operacionais e ambientais

Ao adotar o sistema DexTotal, a
operadora ou seguradora de satde
ganha aumento de agilidade e qua-
lidade do processo de gestio como
um todo, uma vez que ele permite
mais consisténcia dos dados, elimi-
na falhas de insercdo e valida¢do das
informagdes, personalizando os pro-
cedimentos de acordo com o cliente.
Com a automatizagdo, economiza na
utilizacdo de papéis e contribui com
o meio ambiente.

Para Sergio Monaco, diretor de
Marketing e Vendas da DexBrasil, a
empresa procura desenvolver solu-
¢Oes 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 solugdes al-
tamente eficientes que o mercado
pouco conhece. O DexTotal traz
melhoria na performance dos ne-
gécios, reduzindo notadamente os
custos ao desmaterializar proces-
sos”, explica.

Case Allianz
Um exemplo de sucesso do Dex-
Total acontece na Allianz Satde,
que implantou o sistema no inicio
de 2003. Antes dele, as faturas eram
em papéis, enviadas impressas e en-

velopadas, gerando 30 mil folhas de
documentos.

“Hoje, quando chega o dia ante-
rior a emissdo de tudo isso o sistema
elabora todos os faturamentos e os
envia eletronicamente”, conta Mo6-
naco.

Para evitar que haja algum pro-
blema de recebimento do e-mail, o
material fica disponivel para visuali-
zag¢ao no sistema, pela internet, por
seis meses. Isso da inclusive uma
mobilidade muito grande, ja que as
pessoas podem visualizar on-line,
sem que haja emissdo dos documen-
tos fisicos.

O ambiente web possibilita ain-
da agendar pagamento eletronico. £
uma economia de trabalho, papel e
arvores — cada tonelada de papel é
responsavel pelo corte de 20 a 30 ar-
vores.

Essa desmaterializagdo dos proces-
sos vem ao encontro de uma impor-
tante iniciativa de automatizacdo no
mercado de seguros satde. Criada pe-
la Agéncia Nacional de Satide (ANS), a
TISS (Troca de Informacdes em Sau-
de Suplementar) é uma medida que
determina que transagdes como guias
médicas e prestagio de contas entre
operadoras de satide e prestadores de
servigos sejam feitas por meio eletro-
nico e nao mais em papel.

Sergio Monaco - DexBrasil

Organizacao internacional

A DexBrasil, situada em Sdo Pau-
lo, faz parte do DexGroup que ofere-
ce solugdes em Tecnologia da Infor-
magdo, operando em varios segmen-
tos, com destaque aos de seguros e
saude.

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

Esses servigos compreendem
desde avangados sistemas de infor-
macgdo e infra-estrutura de suporte
operacional, até a consultoria em
negécios. Além de outras empre-
sas, faz parte do DexGroup a De-
xAfrica, sediada em Johannesburg
(Africa do Sul).

Conectividade como diferencial

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

Seus recursos facilitam a utiliza-
¢do dos servigos por todas as partes
envolvidas no processo: operadora
(medicinas de grupo, segurado-
ras, cooperativas médicas, auto-
gestoes), prestadores de servigos,
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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.

www.planetaseguro.com.br
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Mudancas no mercado de resseguros
aumentam demanda por solucées de TI

Apos abertura do mercado de resseguro, seguradoras buscam
solucoes de Tecnologia da Informacao aderentes as novas regras

As contratagoes de seguro Ga-
rantia entraram em uma nova fase.
Ap6s 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 as novas
regras para obtencio de recursos de
outros players que ingressaram nes-
se mercado.

Atualmente, existem trés 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 mudancgas 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 negoécios 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
prejuizos causados por alguma “que-
bra” no acordo. Geralmente este se-
guro é utilizado na construgéo civil,
principalmente em grandes obras
como a constru¢do de viadutos e es-
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tacoes de metrd. Entretanto, pode
ser aplicado também em contratos
de prestacdo de servigos, forneci-
mento e obrigagdes aduaneiras.

Para atender a essas necessida-
des, a [4Pro — empresa especializada
em Tecnologia da Informacido para
seguradoras - foi chamada para im-
plementar as mudangas necessarias
na aplica¢io 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 negocia¢do de uma linha
de crédito melhor.

Parametrizacao ampla

A implementacgio realizada con-
fere ao sistema uma parametrizagio
ampla de contratos de resseguro e
do processo de emissdo, permitindo
um apontamento imediato das dire-
trizes finais de cada apdlice.

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

“A correta e completa adminis-
tragdo de resseguros é pega funda-
mental para qualquer sistema mo-
derno de Suporte Integrado aos Pro-
cessos de Negécios, razdo pela qual
foi implementada no I4Pro ERP. O
momento é de mudanga positiva.
Nossa empresa estd engajada em
tornar a administracdo de ressegu-
ros transparente aos clientes, adap-

Mauricio Ghetler — I14Pro

tando os produtos da [4Pro as neces-
sidades apontadas”, afirma o diretor
de Marketing, Mauricio Ghetler.

Outra evolugdo foi a implemen-
tacdo de documentos assinados di-
gitalmente, que conferem agilidade
em todo o processo de gerac¢io, apro-
vag¢do e envio das apdlices para to-
madores, corretores e clientes. Com
o mesmo valor de uma assinatura no
papel, a eletrdonica torna possivel o
envio de originais para parceiros de
negbcios via internet sem precisar
imprimi-los. As apdélices podem ser
emitidas online - tanto pelo toma-
dor, como pelo segurado.

Os investimentos em TI devem
impulsionar ainda mais os negécios
da Berkley. A companhia calcula
que o seu market share deve saltar
dos atuais 7% para 12% em 2009. O
valor de prémios emitidos deve che-
gar a R§ 30 milhdes ao final deste
ano, mais do que o dobro registrado
em 2007, quando a companhia con-
tabilizou 12 milhdes.
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Agora, com o Cdodigo de Etica
dos Corretores, vocé
vai ficar ainda mais seguro.

Em um relacionamento, nada & mais importante que a transparencia
e a seriedade. Principalmente quando esse relacionamento garante
a seguranca do seu patriménio, sua vida e a tranquilidade da sua familia.
Foi pensando nisso que o Conselho Nacional de Seguros Privados,
orgdo que regula o mercado de seguros brasileiro, reconheceu como valido
e aplicavel o Cédigo de Etica dos Corretores de Seguros, que vai pautar
a conduta desses profissionais — preservando a transparéncia, a responsabilidade
e a retiddao em todas as relagdes com clientes e seguradoras.
A partir de agora, quando pensar em seguro, consulte um corretor de
seguros e verifique se ele aderiu ao Cédigo de Etica.

Dia do Corretor, 12 de outubro.
Além dos parabéns, vocés merecem
toda a nossa confianga.

Saiba mais no site www.fenacor.com.br
ou ligue gratis para 0800 701 9757

de 8h30 as 17h30. Quem

FENACCR tem e

Sequro, 56 com o Corretor de Seguros comto
SINCTR



Call centers sob medida
para seguradoras

“Disque 1 se vocé ja ¢ cliente, 2
se vocé (ainda!) ndo é, 3 para recla-
magdes ... ou 9 para falar com um de
nossos atendentes”, desde que vo-
cé nio 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 ntimeros, c6digos e opgoes.

Mas, o que muita gente nao sabe
é que isso é apenas a ponta do ice-
berg que nasceu na inddstria de sof-
tware e rapidamente se alastrou pa-
ra todo e qualquer servigo dirigido
aos usudrios e consumidores finais.
Trata-se da filosofia “good enou-
gh”, que na sua origem era respon-
savel pelo langamento de software

que fosse “ttil o suficiente” (‘sood

enough software’), mesmo que ain-

da apresentasse defeitos, erros ou
comportamento indesejavel.

Sobram para o usudrio, eventual-
mente afetado pelas falhas, as con-
seqiiéncias que elas podem provo-
car em seus negocios, seus estudos
e até mesmo em sua propria vida.
Existe uma rela¢ido entre essa filo-
sofia de trabalho e o conceito popu-
lar americano que explica as coisas
indesejdveis que acontecem na re-
alidade cotidiana, o simples “shit
happens”.

Por essa filosofia, o conceito de
qualidade deixa de ser o cldssico “a
satisfagdo do cliente” e basta ser
“um produto suficientemente bom”

58 - Seguro Total - 2008

Por Paulo Antonio de Almeida *

para resolver os problemas mais co-
muns da maioria dos usudrios.

H4 um més, o presidente Lula
sancionou as novas regras para o
atendimento em call centers. Mas,
serd que basta decretar novas regras
para o atendimento dos mesmos
processos que hoje ja sdo suporta-
dos pelas centrais? E quanto aos
processos que vdo além do “good
enough”?

As respostas para as perguntas
podem variar entre os setores. O
prazo de adequagido é considerado
curto por muitas empresas, mas, pa-
ra algumas seguradoras, nas quais a
atuacdo das centrais de atendimen-
to sao literalmente vitais, uma outra
oportunidade deve ser percebida.

Quem j4 investe na expansio de
call centers sabe que, pela nova lei,
cinco dias é o prazo maximo para
a resolucdo dos problemas reclama-
dos. Além disso, o atendimento se-
ra de 24 horas, todos os dias. Estdo
condenados os menus extensos, a
comunicagdo inicial deve ser com o
atendente e a ligacdo do usudrio s6
pode ser transferida uma vez.

No setor securitdrio, sobretudo
nos servicos de satide, a utilizacio e
promogdo da interatividade do call
center é fundamental. Gestores da
area sabem que a reorganizagio de
dados com seguranca € indispensa-
vel para um servigo que “informati-
za” processos e dados relacionados

ao atendimento de vidas, o que pode
ser decisivo no atendimento rapido
e eficiente de um segurado.

Se as novas regras sdo exigen-
tes demais, as seguradoras podem
enxerga-las como um desafio para
prover atendimento cada vez mais
qualificado e alinhado as necessida-
des do usudrio final dos servigos e
fun¢des complementares da satide.

E da natureza dos call centers
desse setor a interagdo entre oS
provedores dos servigos de satide
e os segurados. Neste caso, novas
regras que simplificam e humani-
zam o atendimento sio bem-vindas
e favorecem a todas as seguradoras
conhecedoras da boa estratégia que
é oferecer uma navegagdo simples,
rapida e eficiente ao segurado. Ndo
atendé-las, além de contrariar as
premissas da intera¢io 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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Contratante

Quem escolhe SulAmérica Odontologico
tem muito mais motivos para sorrir.

Novo SulAmérica Odontolégico.
Qualidade SulAmérica com preco competitivo.

Corretor de sequros: com o novo SulAmerica Odontologico todo mundo sai ganhando
s seus clientes e as suas vendas. Além de precos competitivos, o produto oferece
contratacdo por adesio e um pacote de vantagens exclusivas. Olha so:

= Coberturas opcionais: ortodontia, protese e implante

« Reembolso no Brasil e no exterior

+ Programa de prevencao e promocgao a saude bucal

Fale com a sua sucursal e saiba como aumentar suas vendas.

| ANS n° 000043 |

SulAmeérica

assoclada ao 1 NG I.:xb.i




A Capemisa valoriza o trabalho dos
Corretores de Sequros. Para tanto, lanca
produtos novos e completos para que vocé,
corretor, possa conquistar mais clientes

e ganhar muito com isso. Cadastre sua
corretora no site www.capemisa.com.br

e Seja nosso parceiro.

12 de outubro, Dia do Corretor.
CAPEMISA. PORQUE D FUTURO £ PARA TODOS. Saber em quem confiar é a melhor forma de ficar sequro.




