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MetLife estreia
no segmento odontologico
e fortalece parceria

com corretores

Jose Roberto Lourgiro, presidents da MetLife
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Agora ficou muito mais facil para seu
cliente planejar o futuro.

Com o Prever Max, novo plano de previdéncia da Unibanco, seu
cliente tem tudo o que ele precisa para planejar um futuro tranguilo:
muito mais flexibilidade, vantagens e beneficios.

Acesse www.corretorunibanco.com.br e consulte as condigdes
gerais deste produto.
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EDITORIAL

Hora de dar a volta por cima

crise financeira global vai ter reflexos no Brasil — dis-

so, ninguém mais duvida. Mas as projecdes para o

mercado de seguros sdo otimistas, a julgar pelas
analises de especialistas do mercado e até pelo volume de
iniciativas e investimentos noticiados nesta edicdo, incluin-
do o fortalecimento das parcerias com os corretores, explo-
racao de novos nichos e langamento de novos produtos.

O presidente do Conselho de Administracdao da Monge-
ral, Nilton Molina, declarou recentemente em seminario
promovido pela Stardand Poor’s, no Rio de Janeiro, que “ha
espaco para crescimento, com ou sem crise”.

O caso da Metlife, capa de nossa edicdo, é exemplar.
Em 2008, a empresa deu a volta por cima, registrando fa-
turamento duas vezes maior, em dados até novembro, se
compararmos com igual periodo do ano anterior.

Ndo por acaso, a MetLife estréia no segmento odon-
tolégico, apostando na parceria com corretores e espe-
rando administrar uma carteira com 1 milhdo de vidas
em trés anos.

O projeto, ainda que ambicioso, se sustenta na andlise
de que o ramo odontoldgico é um dos que mais crescem
no pais.

A prova esta no relatério da ANS (Agéncia Nacional de
Saude), que revela crescimento de 15% do setor, de janeiro
a setembro de 2008.

Ou seja, em 2009, o Brasil terd 11 milhdes de benefi-
cidrios, num ritmo de contratacdo de 5 mil planos odonto-
l6gicos por dia.

Entdo, ha espaco para crescer e muito espaco para oti-
mismo. Que todos tenham um excelente 2009!
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om o langcamento do Programa

Corretor, realizado em julho des-
te ano, a Unibanco Seguros & Previ-
déncia deu um passo decisivo em sua
estratégia de consolidar ainda mais o
corretor de seguros como o principal
canal de distribuicdo de seus produ-
tos e servigos.

“O Canal Comercial ¢ a principal
forma de distribuicdo da Unibanco
Seguros & Previdéncia, o que jus-
tifica plenamente os investimentos
realizados para estreitar ainda mais
os lagos com os profissionais da cate-
goria”, afirma o diretor executivo de
Vendas, André Rutowitsch.

Nesse contexto, entre os principais
objetivos da agdo, estdo o aumento do
volume de negocios realizados pelos
corretores € uma maior aproximagao
entre a Unibanco Seguros e seus par-
ceiros comerciais. Segundo André, a
meta da Seguradora ¢ dobrar o fatura-
mento da area Comercial até 2010.

No que se refere ao relacionamen-
to com os corretores, “é importante
destacar que o Programa trouxe uma
série de inovacdes no sentido de revi-
sar processos comerciais € operacio-
nais”, acrescenta o superintendente
Comercial, Ronaldo Henriques.

Uma dessas iniciativas que vem
agradando muito os corretores ¢ o
Portas Abertas, que acontece sempre
nas sedes dos PACs (Posto de Atendi-
mento ao Corretor), reunindo de cin-
co a dez corretores.

Em cada encontro, representan-
tes de diversas areas da seguradora e
os corretores convidados conversam
abertamente sobre os problemas en-
frentados no dia-a-dia de trabalho, as
maneiras de melhorar o atendimento
aos clientes etc.
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Cerca de 90 encontros
foram realizados entre
agosto e novembro. Mui-
tas idéias dos corretores
foram bem recebidas e es-
tdo sendo implantadas pela
companhia, como maior
prazo de transmissdo do
Seguro Auto e ampliagdo do raio de
atuacdo dos guinchos, o aumento do
periodo a que o segurado tem direito
ao carro reserva, entre outros.

Cwrelad
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A énfase nos treinamentos ¢ outra
tonica do Programa Corretor. Cerca
de 800 corretores de pequeno porte —
pertencentes aos segmentos Master e
Classic — ja participaram dos Modu-
los 1 ¢ 2 do programa de treinamento
especialmente elaborado pela Uni-
banco Seguros para este publico.

Outra novidade do Programa Cor-
retor, o Nucleo de Servigos, também
j& estd em pleno funcionamento. To-
das as filiais da seguradora ja contam
com esta estrutura de atendimento ao
corretor, solucionando problemas e
resolvendo duvidas dos parceiros no
menor tempo possivel.

Reconhecer e valorizar cada vez
mais o trabalho desenvolvido pelos
parceiros direciona todas as agdes do
Programa Corretor. Por essa razdo, a
Unibanco Seguros mantém diversas
campanhas de incentivo as vendas,
todas elas oferecendo prémios aos
corretores.

Entre as principais agdes de in-
centivo, estdo a Copa dos Campedes,
dirigida aos corretores Master e Clas-
sic; Rally Unibanco (corretores VIP);
e Unibanco Experience (corretores
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Platinum, de grande porte). Todas
essas campanhas reconhecem o tra-
balho dos corretores de acordo com
sua produgdo. Os seguros comerciali-
zados transformam-se em pontos que
podem ser trocados por uma infinida-
de de produtos no Catalogo de Pré-
mios, disponivel na internet.

Além disso, os melhores corretores
em cada segmento participam de uma
viagem-prémio final, cujos destinos
incluem um resort no Brasil (Copa
dos Campedes), uma viagem para
o Chile (Rally) e uma viagem para
Dubai, nos Emirados Arabes Unidos
(Platinum). Vale lembrar, ainda, que
0 corretor com a maior pontuagdo na
Copa dos Campedes também ira par-
ticipar da viagem do Rally, bem como
os trés maiores pontuadores do Rally
irdo se juntar na viagem internacional
dos corretores Platinum.

Além disso, a Unibanco Seguros
desenvolveu para os corretores um pa-
cote de beneficios bancarios. Entre as
vantagens oferecidas, estdo a abertura
de contas com isencdo de tarifas, aces-
so a linhas de crédito com juros mais
baixos e descontos na contratacdo de
seguros da propria companhia, como o
Auto, Lar e Patrimdnio Empresa.

Desde o lancamento do Programa,
5,1% da base de corretores elegiveis
aderiu ao Pacote Bancario. Cerca de
600 corretores abriram sua conta cor-
rente. Além disso, outros 200 que ja
eram correntistas solicitaram a isen-
¢do de tarifas.
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eriodos de férias trazem uma pre-

ocupagdo comum a muitas fami-
lias que pretendem viajar: deixar a
residéncia desocupada aumenta o ris-
co de furtos e invasdes. A busca por
prevencao gera significativo aumento
da procura por produtos de seguranga
para a residéncia neste periodo de fé-
rias de verdo.

No caso da Porto Seguro, a prote-
¢do € dupla: ao contratar o sistema de
Alarmes Monitorados da Porto Seguro,
apenas no caso de residéncias o cliente
recebe gratuitamente uma apolice de
seguro do Porto Seguro Residéncia,
com cobertura basica, e que inclui ser-
vicos emergenciais.

“Acreditamos que nem 10% das re-

O Banco Toyota oferece seguros
para cobrir riscos e proporcionar as-
sisténcia 24 horas a clientes e ter-
ceiros. Para garantir as coberturas, o

José Macedo — Aon Affinity
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sidéncias no Brasil sejam monitoradas,
dentro de um mercado potencial de 5
milhdes”, afirma José Luis Ferreira da
Silva, diretor da Porto Seguro Protecao
e Monitoramento.

“Porém, assim como a conscientiza-
¢ao sobre o seguro residencial vem se ex-
pandindo, é natural também que as pes-
soas passem a proteger melhor suas casas
com sistemas de seguranca”, completa.

Para conhecer os tipos de sistema e
ter idéias de custo, o interessado pode
acessar o site http://www.portoseguro.
com.br/site/produtos/protecaoemonito-
ramento/simulador.cfm para obter um
or¢amento online, conforme as carac-
teristicas do local a ser monitorado e o
produto escolhido.

banco tem parceria com a Mitsui Su-
mitomo Seguros, representante brasi-
leira da Mitsui Sumitomo Insurance
Group, desde 2001, e fechou parceria
com a Aon Affinity do Brasil, em-
presa especializada em seguros mas-
sificados no pais, para a gestao dos
Seguros Toyota, oferecidos aos con-
sumidores que compram veiculos nas
revendas da marca.

A Mitsui Sumitomo Seguros atua
em todos os ramos de seguros. “No
caso do Seguro Toyota, ha total
diferenciacdo dos processos inter-
nos da companhia, com operacoes
e equipes voltadas exclusivamente
para esse canal”, conta Ana Paula
Schmeiske, gerente de Planejamen-
to e Marketing.

Segundo José¢ Macedo, CEO da
Aon Affinity Latin América, o seguro
¢ de facil contratacdo, pois “permi-
te no ato da compra a simulacdo do

José Luiz Ferreira da Silva — Porto Seguro

preco com as coberturas adequadas
ao perfil do cliente. Também sao ofe-
recidos descontos especiais, aplica-
dos em todos os veiculos Toyota, em
relagdo ao valor total do prémio do
seguro”, conta Macedo.

Os principais diferenciais do Se-
guro Toyota sdo: a contratagdo pode
ter vigéncia de até trés anos; o valor
do prémio pode ser financiado pelo
Banco Toyota do Brasil S/A ou pago
em até sete vezes; cobertura em todo
o Brasil e em paises do Mercosul (Ar-
gentina, Paraguai e Uruguai); repara-
cdo do veiculo na Rede Toyota em
caso de sinistro.

Ainda ¢ oferecida completa assis-
téncia 24h: guincho, chaveiro, remo-
cdo do veiculo em caso de pane seca e
troca de pneus. O cliente ainda tem a
sua disposicdo servicos de assisténcia
residencial de chaveiro, eletricista e
encanador.
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Bradesco Vida e Previdéncia pro-

moveu durante o ano passado o
“Circuito de Corrida e Caminhada da
Longevidade”, no interior paulista. A
iniciativa promoveu a atividade fisica
como um dos pilares para melhoria
da qualidade de vida.

As etapas reuniram um total de
15 mil pessoas e tiveram inicio em
Ribeirdo Preto (17/10). Em seguida,
Campinas (19/10), onde a verba ar-
recadada com as inscri¢des foi desti-
nada para a constru¢do de uma aca-
demia popular. Nas demais cidades,
o montante arrecadado foi destinado
a entidades beneficentes locais.

Em Bauru (19/10), como nas ou-
tras etapas, foram lembrados os me-
lhores classificados nas diferentes
faixas etarias. Messias Ribeiro, de
78 anos, foi um dos homenageados
em Bauru. “Tomei gosto pela corri-
da, pois além de ganhar mais ener-

O Centro Automotivo de Super
Atendimento (C.A.S.A.) da SulAméri-
ca, em Porto Alegre, completou um ano
em dezembro com alto indice de satis-
facdo. Pesquisa feita pela seguradora
mostra que 87% dos segurados que
deixaram seus veiculos no C.A.S.A.
ficaram satisfeitos com o atendimento.
Fatores como cordialidade e qualidade
das informagoes sdo altamente enfati-
zados pelo cliente SulAmérica Auto,
com aprovagdes de 95% e 87%, res-
pectivamente.

Durante o primeiro ano de funcio-
namento, o C.A.S.A. de Porto Alegre
recebeu, em média, 125 veiculos por
més. A boa receptividade dos clientes

Revista Seguro Total - 2008

gia, saude e alegra, conquistei muitas
amizades”, conta.

Em S&o José do Rio Preto (9/11),
um grupo chamou atencdo: trés por-
tadores de necessidades especiais
participaram do evento e dez inte-
grantes da Associacdo de Deficien-
tes Visuais da Regido fizeram a ca-
minhada.

Ja em Presidente Pru-
dente (23/11), a Corrida
contou com a participa-
¢do de atletas olimpicos.
Durante a etapa de Soro-
caba (07/12), houve arre-
cadagdo de donativos as
vitimas catarinenses que -
foram enviados a Defesa
Civil do Estado.

O diretor presidente
da Bradesco Vida e Pre-
vidéncia, Marco Antonio
Rossi, comemorou o su-

cesso do Circuito. “O mais impor-
tante de tudo isso € que consegui-
mos proporcionar atividade fisica
para a comunidade, estimulando a
qualidade de vida”. Neste ano, o
Circuito da Longevidade Bradesco
Seguros e Previdéncia volta ao in-
terior de Sao Paulo.

Largada em Presidente Prudente

incentivou a companhia a inaugurar em
outubro um novo Centro Automotivo,
em Caxias do Sul.

“Os beneficios ao segurado sdo
grandes e esses nimeros so reforcam a
boa aceitagdo. Os esforcos da segura-
dora em oferecer diferenciais tém dado
resultado”, afirma o vice-presidente de
Automoveis e Massificados da SulA-
mérica, Carlos Alberto Trindade.

O C.AS.A. oferece comodidade
maxima ao cliente. Em caso de sinistro,
o cliente deixa o veiculo danificado no
Centro e ndo precisa se preocupar com
mais nada, podendo até sair de carro re-
serva por tempo ilimitado.

Além da capital gaucha, a segura-

dora conta com mais onze C.A.S.A.s,
localizados em Sao Paulo, Campinas,
Salvador, Ribeirdo Preto, Belo Hori-
zonte, Fortaleza, Uberlandia, Blume-
nau, Caxias do Sul, Vitoria e Manaus.

C.A.S.A. Porto Alegre
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eeducacdo alimentar, programa anti-
tabagismo, combate ao sedentarismo
¢ prevencdo ao estresse, além de outras
campanhas de satide. Essas sdo as pro-
postas do Vida em Ac¢ao, programa cria-
do pela Seguros Unimed para ampliar a

s

Programa Vida em Agao

A Companhia de Seguros Alian-
¢a do Brasil, empresa do Banco do
Brasil, ¢ patrocinadora da exposicdo
“Smetak Imprevisto”, que traz instru-
mentos e obras sonoras criados por
Walter Smetak.

A retrospectiva ocupou a Grande
Sala do Museu de Arte Moderna de Sao
Paulo, de 9 de outubro a 4 de janeiro,
trazendo 90 instrumentos criados pelo
artista, bem como a execugdo de algu-
mas de suas pecas musicais.

O musico suico Walter Smetak
(1913-1984), chegou ao Brasil em 1937
onde deu aulas de violoncelo e tocou no
Rio de Janeiro e Sdo Paulo, passando
pela Radio Tupi, Record, Teatro Muni-
cipal. Um dos muitos mitos sobre sua
trajetoria € o de que ele tocou inclusive
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qualidade de vida de seus clientes.

O Vida em Ag¢do comega com um
questionario enviado aos colaborado-
res de cada empresa-cliente. O obje-
tivo ¢ saber do que necessita cada co-
laborador. Depois disso, a Unidade de
Atencdo a Saude da Seguros Unimed
desenvolve uma série de atividades es-
pecificas para atender, de maneira per-
sonalizada, cada empresa.

“Habitos saudaveis garantem uma
vida tranqiiila e feliz, e ¢ justamente
isso que queremos oferecer aos cola-
boradores de nossos clientes”, afirma
o diretor de Planejamento da Seguros
Unimed, Rafael Moliterno Neto.

Ha uma grande adesdo ao Vida em
Acdo. Cerca de 2.000 clientes ja assis-
tiram as palestras; 2.500 tiveram seu

com Carmem Miranda — o que ¢ bem
provavel, uma vez que qualquer musi-
co de talento nos anos 40 acabaria por
trabalhar com a estrela luso-brasileira.

Para Smetak, a musica ¢ um dos
elementos que harmonizam e explicam
o mundo, que propiciam o encontro do
homem com sua espiritualidade.

Adepto da plastica sonora, Smetak
tem obras com forte apelo visual, cria-
das com uma preocupagdo estética li-
gada a filosofia, de forma que cada cor
e cada forma geométrica utilizada tem
um significado especifico.

O som produzido por algumas des-
sas plasticas sonoras puderam ser ou-
vidos por meio de um sistema ativa-
do pela presenca do visitante. Quem
vai a0 MAM também podia assistir a

perfil epidemiolédgico avaliado, ¢ mais
de 11 mil participaram das campanhas
de saude. Entre as ac¢des realizadas du-
rante as campanhas estdo: mensuragdo
da pressdo arterial, avaliagdo do IMC
(indice de Massa Corporal) e da capa-
cidade respiratoria e coleta de sangue
para diversos exames.

Os interessados em abandonar o
cigarro participam de palestras motiva-
cionais, seguidas de consultas indivi-
duais em que sdo examinados e rece-
bem a prescricdo médica adequada ao
seu caso. Além disso, ha programas
que estimulam a atividade fisica, tan-
to aos sedentarios como aqueles que ja
praticam algum exercicio, com a for-
magao de grupos de corrida ou de ca-
minhada.

dois documenta-

rios sobre ele, um
de Hermano Penna
(com imagens do
artista  construindo
seus
“Alquimista dos Sons”,
de Walter Lima, além
de uma animag¢do em
8 mm criada pelo pro-

prio Smetak.

instrumentos) e

Instrumento
criado por
Smetak
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ACONTECE

Collins e Especializada Re unem for¢as no
mercado ressegurador brasileiro

Aerlnmericana Collins, uma das dez
aiores corretoras de resseguros do
mundo, e a brasileira Especializada Re
firmaram contrato de correspondéncia
exclusiva para servir o mercado segura-
dor e ressegurador brasileiro.

A Especializada Re, no acordo com
a Collins, sera a sua correspondente ex-
clusiva no pais.

“A Collins tem um historico de su-
cesso no mercado ressegurador mun-
dial e forte experiéncia trabalhando
com os varios tipos de seguradoras
oferecendo servigos de consultoria
e corretagem de resseguros”, afirma
Ricardo Rodrigues da Silva, presi-
dente da Expecializada Re.

“Estamos muito felizes com a opor-
tunidade de servir o dindmico e recém-
aberto mercado ressegurador brasileiro
com um parceiro local forte, experiente
e de grande capacidade técnica”, disse
o presidente ¢ Chief Executive Officer
da Collins, Patrick (Pat) Denzer. “Os
fundadores da Especializada Re t€m
uma excelente reputacdo perante as se-

guradoras brasileiras pelo seu alto nivel
de profissionalismo e vasta experiéncia
técnica”, complementou.

Ricardo lembra que o expertise da
empresa foi adquirida ao longo de oito
anos de atuagdo da Especializada Con-
sultoria Financeira e de Seguros no
mercado segurador. “Soé este ano fomos
responsaveis pela emissdo de apolices
de alguns dos mais importantes projetos
em andamento no pais, como os das hi-
drelétricas do complexo do Rio Madei-
ra”, revelou o executivo.

Para o vice-presidente da Especia-
lizada Re, Ricardo Rodrigues da Silva
Filho, em um mercado aberto, o resse-
guro ganha ainda mais importancia para
as seguradoras, porque passa a ser um
diferencial de grande peso na atividade
de seguros, na qual a concorréncia ja é
bastante acirrada.

Segundo ele, as duas companhias
reunem as condigOes ideais para que
seus clientes tenham sucesso, oferecen-
do servicos de qualidade e consultoria
especifica para as necessidades de cada

Ricardo Rodrigues da Silva —
Especializada Re

um. “Montar contratos com vantagens
competitivas para nossos clientes ¢ o
nosso objetivo”, destacou Ricardo Ro-
drigues Filho, que também conhece bem
o mercado segurador norte-americano,
onde trabalhou por 12 anos.

Executivo reforca time da American Life

Dilmo Bantim Moreira, académi-
co da ANSP (Academia Nacional de
Seguros e Previdéncia), ¢ o gestor da
area de Produtos da American Life
Companhia de Seguros, desde o dia
21 de outubro. O profissional tem
quase trés décadas de experiéncia de
mercado, ¢ especializado em riscos
pessoais, também exerce o cargo de
diretor de Seguros do CVG/SP e atua
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como docente em diversas institui-
¢oes de ensino, em cursos voltados
a seguros.

A contratacdo de Dilmo deve-se
ao projeto de expansdo da empresa,
que pretende conquistar novas fatias
de mercado. A American Life nasceu
em 2003, atua com riscos pessoais e €
conhecida por sua segmentagdo de pu-
blico alvo, tendo produtos especificos,

por exemplo, para moto-frete, casais
homossexuais e pessoas diabéticas.
Dilmo conta ter “expectativa de
participar deste momento de cresci-
mento da empresa” e que sua inten-
¢cdo € “cooperar 0 maximo possivel
para esse movimento”. Ele também
adianta que podemos esperar “langa-
mentos ao longo de 2009” de produ-
tos que estdo em desenvolvimento.
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ACONTECE

CVG/SP elege diretoria para 2009/2010
com Osmar Bertacini na presidéncia

Achapa unica inscrita para parti-
cipar da elei¢do da diretoria do
CVG/SP — gestao 2009/2010, enca-
becada por Osmar Bertacini, foi rati-
ficada por unanimidade pela Assem-
bléia Geral da entidade.

Realizada no dia 11 de dezem-
bro, durante almogo no Terraco Ita-
lia em Sdo Paulo que contou com
expressiva participa¢do de mais de
80 pessoas, a AGO elegeu a nova
diretoria que sera responsavel pela

Osmar Bertacini — CVG/SP

Grupo XP lanca a

O Grupo XP Investimentos viu
no mercado segurador uma boa
oportunidade. A XP Seguros iniciou
em dezembro as operagdes com in-
vestimento inicial de R$ 4 milhdes
e espera, daqui a um ano, represen-
tar 20% da receita total do grupo.

“0 seguro entra como um novo
produto financeiro. A idéia & ofe-
recer um grande leque de produtos
para que os clientes solucionem to-
das as questdes financeiras em tnico
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condugao e trabalhos da entidade
durante dois anos.

“A responsabilidade ¢ grande”,
destaca David Felipe, o presidente
da gestdo 2007/2008, que agora sai €
ocupara a funcdo estatutaria de pre-
sidente do Conselho Consultivo. “O
Osmar ¢ competente, tem experién-
cia e histéria no mercado segurador.
Sua grande responsabilidade € trazer
toda essa bagagem de conhecimento
e colaborar no crescimento e fortale-
cimento do nosso CVG/SP. Creio ser
o nome certo na hora certa”, enfatiza
David Felipe.

Osmar concorda com o anteces-
sor. “O desafio aqui ndo ¢ fazer mais
do que todas as outras gestdes, por-
que fizeram muito, porque foram
competentes e extremamente eficien-
tes. Prova disso é o espaco ocupado
pela entidade hoje e o trabalho que
realiza. Meu desafio ¢ fazer pelo me-
nos igual ao que fizeram que, tenho
certeza, ja serd muito. Meu empenho
sera maximo, minha dedicagdo sera
total para atingirmos esse objetivo”
destaca Osmar Bertacini.

Diretoria eleita

Presidente: Osmar Bertacini (S6-
cio Fundador/Humana Seguros).

Vice-Presidentes: Dilmo Bantim
Moreira (American Life Cia de Segu-
ros) e Francisco Alves de Toledo Neto
(Chubb do Brasil Cia de Seguros).

Diretor Administrativo Financei-
ro: Carlos Henrique Pereira (Bradesco
Vida e Previdéncia).

Adjuntos: Armindo Pereira Silva
(Real Tokio Marine Vida e Previdén-
cia), Paulo Rogério Lima (Bradesco
Vida e Previdéncia).

Diretor Relacdes com o Merca-
do: Julio César Tucci (Metropolitan
Life Seguros e Previdéncia).

Adjuntos: Carlos Alberto V. Ro-
drigues (Metropolitan Life Seguros e
Previdéncia), Marcos Henrique Alves
dos Santos (Mapfre Seguros), Rei-
naldo Oliveira da Silva (Metropolitan
Life Seguros e Previdéncia).

Diretor de Seguros: Valmir Mon-
giat (Maritima Seguros).

Adjuntos: Joana Barros Salgueiro
dos Santos (Alfa Previdéncia e Vida),
Marcelo de Figueiredo (Socio Parcei-
ro), Marcio José Batistuti (Mongeral
S/A Seguros e Previdéncia);

corretora XP Seguros em todo o Brasil

lugar, um shopping financeiro.”, diz
Eduardo Glitz, sécio da XP respon-
savel pela operacdo da XP Seguros.

Com foco em varejo e pessoas
fisicas, a corretora, que ja nasce
com 35 mil clientes das outras em-
presas da XP e 30 escritorios pelo
pais, oferece seguros de automo-
vel, saude, vida e previdéncia e de
notebook, além de um portfélio de
produtos voltados para o segmento
corporativo.

XP Corretora
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MetLife estréia no segmento
de planos odontolégicos com objetivo
de forte crescimento

Lider do segmento nos Estados Unidos, empresa quer chegar a
1 milhdao de vidas em trés anos no mercado brasileiro

Atenta ao potencial de crescimento
dos planos odontologicos empresa-
riais no Brasil, a MetLife iniciou em
dezembro sua operagdo no segmento.
“A MetLife vem olhando esse merca-
do ha mais de dois anos, estudando
as melhores alternativas. Nesse inter-
valo, contamos aos corretores nossa

José Roberto Loureiro - Metlife

idéia para saber se eles encaravam
nossa empresa como eventual parceiro
e tivemos alto nivel de concordancia”,
afirma o presidente da empresa, José
Roberto Loureiro.

O movimento de entrada no seg-
mento odontologico foi a compra
da Odonto A, ja aprovada pela ANS
(Agéncia Nacional de
Saude) e Cade (Conse-
lho Administrativo de
Defesa Economica).

Dessa forma, a
Metlife chega como
nome forte no mercado
odontoldgico, passando
a administrar a estrutura
da Odonto A: fundada
em 1985, sempre atuou
exclusivamente em as-
sisténcia odontologica,
alcangando o 11° lugar
no ranking mnacional,
com 130 mil vidas e
rede de 10 mil dentistas
credenciados.

Além disso, a MetLife
se torna a Uinica empre-
sa do setor odontolo-
gico com certificacdes
de gestdo da qualidade
(ISO 9001), ambiental
(ISO 14001) e respon-
sabilidade social (NBR
16001).
Sistema de Gestdao In-

Trata-se do

tegrada, que suporta operagdo de alta
qualidade, resultando em elevados in-
dices de satisfagao de clientes e exce-
lente relacionamento com parceiros.

“A MetLife reafirma seu compro-
misso com o mercado brasileiro e re-
forga sua presenga no crescente mer-
cado de beneficios ao trabalhador”,
complementa José Roberto.

Para cuidar da area dental, a segu-
radora contratou o executivo Otavio
Antonio Filho, que possui grande ex-
periéncia em diversas empresas do seg-
mento, entre elas a OdontoPrev.

EXPERTISE INTERNACIONAL

O Brasil € o primeiro pais fora dos
Estados Unidos em que a MetLife in-
veste no segmento odontoldgico. No
mercado norte-americano, a empresa
detém a lideranca com 100 mil dentis-
tas credenciados e 21 milhdes de clien-
tes, mais que todo o mercado odontolo-
gico brasileiro.

“A MetLife sempre quis encontrar
outro mercado para aplicar 0 mesmo
know how. E & de amplo reconheci-
mento que o segmento odontologico é
um dos que mais crescem no pais, pois
apenas 20% dos segurados que tém
saude, possuem também o odontologi-
co”, sustenta José Roberto.

A afirmagdo do executivo se apodia
em dados da ANS: com crescimento
médio de 20,4% nos ultimos anos e
receita crescente — de R$ 345 milhdes,

Revista Seguro Total - 2008
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em 2001, para R$ 1 bilhdo, em 2007 —
o mercado de assisténcia odontologica
atende a um universo de aproximada-
mente 9,5 milhdes de pessoas, quan-
tidade ainda baixa se comparada aos
mais de 39 milhdes de pessoas que t€m
seguro saude.

“A Metlife vai juntar seu exper-
tise internacional desenvolvido nos
Estados Unidos com a especializa-
¢do em beneficios corporativos apli-
cada no Brasil, fazendo a distribui-
¢do do plano odontologico por meio
da nossa principal forca de vendas:
cerca de 4 mil corretores ativos”,
explica Loureiro.

METAS E INVESTIMENTO

Com investimento inicial de R$ 5
milhdes na area dental, o objetivo da
MetLife ¢ chegar a 1 milhdo de vidas
em trés anos. Os corretores de segu-
ros t€ém papel fundamental no plano
de crescimento do produto e por isso
a empresa vai dar suporte com equipes
de especialistas em vendas de assistén-
cia odontologica.

Além disso, a MetLife pretende
incluir as vendas do plano odontolo-
gico também no IntegrAg¢do MetLife,
programa de incentivo langado no
ano passado e que ja atraiu mais de
1.500 corretoras de seguros de todo
o pais, distribuindo prémios que vao
de livros a notebooks. O grande pré-
mio anual serd uma viagem nacional
com todas as despesas pagas e direito
a acompanhante.

“O plano odontologico ¢ um pro-
duto que entra no portfolio do corretor
e tem poder de retengdo sobre o clien-
te final por sua alta capacidade de fide-
lizagdo. Nossa estratégia ¢ fortalecer a
parceria com as corretoras € a0 mes-
mo tempo criar uma sinergia comer-
cial com os produtos atuais da compa-
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nhia, que ja ocupam de
destaque no segmentos
de Vida e Previdéncia”,
conta José Roberto.

Para aumentar o po-
der de comercializacdo
dos corretores, a MetLife
jé fez o mapeamento da
atual rede credenciada,
analisando onde pode
melhorar o atendimento,
credenciando mais den-
tistas. A empresa também
vai usar, pela primeira
vez, campanha publici-
taria em radio para divul-
gacdo do produto.

COBERTURAS
A formatacdo das co-

Helio Kinoshita - MetLife

berturas do plano odon-
tologico da MetLife sera
ampliada, visando se alinhar aos me-
lhores do mercado. De maneira geral,
hoje a MetLife oferece duas modalida-
des de coberturas: clinica e estendida.

Na cobertura clinica, que resolve
a maioria dos problemas odontold-
gicos, inclui-se dentistica (restaura-
coes), cirurgias (extracdes dentarias
e diversas cirurgias orais), endodon-
tia (tratamento de canal), periodontia
(tratamento da gengiva e tecidos de
suporte do dente), odontopediatria,
radiologia, preven¢ao e urgéncias

A cobertura estendida engloba
tudo que ¢é oferecido na cobertura cli-
nica, mais proteses e ortodontia (es-
pecialidade que corrige a posicao dos
dentes e dos ossos maxilares posicio-
nados de forma inadequada).

RESULTADO
EM DOBRO

A entrada da MetLife no segmen-
to odontologico é também resultado

do excelente desempenho da empre-
sa em 2008. De acordo com o dire-
tor Financeiro, Helio Kinoshita, “até
novembro, a MetLife obteve fatura-
mento de R$ 33,6 milhdes, mais que
o dobro do apresentado no mesmo pe-
riodo do ano anterior, que foi de R$
15,4 milhdes.

Helio afirma que a operacdo da
Metlife no Brasil foi pouco impac-
tada em funcdo da crise financeira
mundial. “A carteira propria de in-
vestimentos estd 94% alocada em ti-
tulos publicos e apenas 6% em titulos
privados de renda fixa, de empresas
extremamente sdlidas. Outro fator
positivo ¢ que ndo temos nenhum
passivo indexado a moeda america-
na”, acrescenta.

Na analise do executivo, a cartei-
ra de fundos PBGL ¢ VGBL também
nao foi afetada, uma vez que a parti-
cipacdo dos fundos de renda variavel
¢ muito pequena.

Para 2009, o executivo aborda dois



cenarios que trazem grandes desafios.
O primeiro diz respeito as fusdes de
grandes bancos, como Santander com
ABN Amro, Itad com Unibanco e
Branco do Brasil com Nossa Caixa.

“Fica evidente para as segurado-
ras independentes, que ndo contam
com o balcdo de distribuicdo dos
bancos, a necessidade de desenvol-
ver ou aperfeicoar o processo de
distribui¢do, expecialmente para os
produtos de Vida e Previdéncia, nos
quais os bancos possuem grande par-
te do market share”.

O segundo cenario se refere exa-
tamente a crise econdmico financei-
ra, pois ndo se conhece a exata ex-
tensdo de seus efeitos ao mercado
segurador.

“A previsdo é que o mercado de
seguros cres¢a em torno de 9%, muito
acima do PIB projetado entre 2,5% e
3% para 2009. A MetLife esta otimis-
ta e espera crescer acima do espera-
do pelo mercado, principalmente por
conta da exploragdo de novas regides
geograficas e de novos produtos, in-
cluindo o odontolégico”.

Luis Barsotti - MetLife

i

PLANOS DE EXPANSAO

A MetLife iniciou 2008 com 20
pontos de Segundo
Luis Barsotti, diretor executivo Co-

distribuigdo.

mercial, houve inauguragdo de uma
filial, em Recife, e mais trés PAD’s
(Ponto Avangado de Distribuigdo)
nas cidades de Marilia, Sorocaba e
Lageado/RS. Dessa forma, a empre-
sa terminou o ano com 24 pontos de
distribuicao.

O PAD esta sempre localizado no
raio de 100 Km de uma filial. “Para
o ano de 2009, a MetLife espera in-
vestir R§ 300 mil para abrir mais
cinco PAD’s e trés filiais: Brasilia,
Florianopolis e Sao Bernardo do
Campo. Queremos finalizar o ano
com 32 pontos de distribuicdo”, con-
ta Barsotti.

O diretor explica ainda que a
MetLife usa um modelo de nego6-
cios baseado em ferramenta de pla-
nejamento estratégico para avaliar a
viabilidade de mercado nas regides
onde a empresa pretende abrir pon-
tos de distribuicdo. Esse modelo cru-
za dados sobre a quan-
tidade de corretores,
empresas identificadas
por ramos de atividade,
P numero de funciona-
rios e faixa salarial em
cada area analisada.

“Isso aponta qual a
possibilidade de negd-
| cios na regido. Nossa

decisdo ao abrir uma fi-
lial ou PAD ¢ embasada
nisso. Cada local exige
esse grau de conhe-
cimento e seguranca
para nos instalarmos.
Ja concluimos sobre o
potencial de criar 50

PAD’s pelo pais, sendo

CAPA

25 deles em regides onde ja temos fi-
liais”, explica Barsotti.

MAIS CORRETORES
E FUNCIONARIOS

“A MetLife quer apresentar-se para
mais mercados e todos nossos esfor-
cos estdo voltados para que o corretor
tenha sucesso”, afirma Barsotti.

Seguindo essa linha, o plano de
expansdo da MetLife contempla
também os corretores. A empresa ja
conta com 4 mil corretores ativos,
mas com a abertura das filiais e dos
PAD’s em 2009, acrescentara a sua
equipe cerca de 550 corretores, sen-
do em média 100 por filial e 50 por
PAD. “Queremos aumentar o nime-
ro de corretores em 15% em 20097,
prevé o executivo.

Quanto ao quadro funcional, a
MetLife fez sua principal expansédo ja
no ano de 2008. Além das contrata-
¢cOes para os novos pontos de distri-
bui¢do, aumentou a equipe em 15%
nas filiais ja existentes. Barsotti ex-
plica que a novidade ¢ que a empresa
deve aumentar em 15% a area comer-
cial em 2009.

Também ja esta prevista para o
final de janeiro ou inicio de feve-
reiro a conclusdo de amplo estudo
de mercado da MetLife. Ele ¢ vol-
tado para o segmento de pequenas
e médias empresas. “A partir des-
se levantamento vamos pensar nao
apenas em novos produtos, mas
também em novas ferramentas e
servigos”, revela Barsotti.

Como a MetLife pretende ter
um milhdo de vidas em tr€s anos no
segmento odontologico, Barsotti co-
menta que “qualquer expansdo fisi-
ca ou de pessoal vai acompanhar o
crescimento dos ramos da empresa
na medida em que for necessario”.

Revista Seguro Total - 2008
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De portas abertas para os corretores

A MetLife abriu suas portas as cor-
retoras de seguros parceiras com o ob-
jetivo de discutir estratégias para me-
lhorar seus produtos e servigos e tornar
a empresa cada vez mais competitiva e
inovadora.

O grupo foi batizado de Conselho
de Corretores e ¢ composto por 14
profissionais que atuam no mercado.
A escolha dos nomes foi definida pela
MetLife de forma a promover a maior
diversidade possivel: corretores com
alto indice de trabalho e outros com
pequena produtividade com a MetLife,
corretores de diversas regioes do pais;
corretores que sdo donos de grandes
corretoras € autdbnomos, etc.

“Nossa intencdo foi ter a maior
pluralidade possivel de perfis para que
possamos mapear as mais diferentes
opinides e promover um intercimbio
de idéias realmente produtivo para a
MetLife e também para os correto-
res”, explica André Teixeira, diretor de
Marketing e Planejamento Estratégico.

A primeira reuniio aconteceu em
novembro do ano passado e, durante
2009, a MetLife vai promover mais trés
encontros do Conselho, todos na sede

Conselho dos Corretores da Metlife

da empresa. Para corretores de outros
estados, a empresa paga as passagens
aéreas e todos tém a sua disposi¢do um
business center para dar continuidade a
seus negocios.

A fim de conduzir as dinadmicas do
Conselho, a MetLife contratou uma
empresa terceirizada. No formato utili-
zado, o presidente José Roberto Lou-
reiro e os diretores Luis Barsotti ¢ An-
dré Teixeira foram praticamente apenas
ouvintes dos depoimentos de cada um
dos conselheiros.

Na proxima reunido, a diretoria vai
abrir os trabalhos, trazendo as respos-
tas sobre todos as demandas e suges-
toes feitas pelos corretores.

“A receptividade da idéia foi muito
positiva, pois estamos inovando entre
as companhias especializadas em Vida
¢ Previdéncia. No primeiro encontro,
ja apareceram diversos pontos que me-
recem atengdo da MetLife, que vao ao
depoimento de quem ndo gosta de ser
atendido por secretaria eletronica até
sugestdo para nova defini¢ao de produ-
to”, acrescenta André.

Os membros do Conselho tém man-
dato de um ano e a renovacao sera feita
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André Teixeira - MetLife

no final de 2009, preservando o critério
da pluralidade de perfis.

Mas a MetLife espera que, com o
decorrer dos anos, seja criada uma co-
munidade informal de corretores, for-
mada por conselheiros e ex-conselhei-
ros, ¢ que eles troquem informagdes e
1déias, estimulando e intensificando o
relacionamento com a empresa.

“A entrada no ramo odontologico
esta ligada a parceria da MetLife com
o corretor de seguros. Entdo, mais do
que nunca, ¢ fundamental ouvir esses
profissionais. Assim teremos mais con-
digdes de levar o produto a um maior
numero de clientes e regides”, aponta
André.

A opinido do corretor Casemiro
Alves Junior, da corretora Ilha Azul,
de Vitéria/ES, vai na mesma dire¢ao.
“Além de contribuir para o relaciona-
mento com o mercado, a iniciativa ino-
vadora da MetLife de ouvir seu princi-
pal canal de distribuicdo fara com que
os produtos sejam cada vez mais elabo-
rados e correspondam as necessidades
do cliente final. O Conselho todo sera
positivo ndo sé para MetLife, mas para
o mercado segurador como um todo”.
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Mercado de seguros cresce e crise
financeira ainda nao afeta resultados

Seguradoras e companhias de previdéncia e de capitalizacao, operadoras
de saude e prestadores de servicos do setor revelam expansao e otimismo

Até o final do terceiro trimestre
de 2008, o mercado de seguros vivia
momento histérico com crescimen-
to muito acima do PIB e projecoes
animadoras para quase todos os ra-
mos. E, de repente, a crise financeira
internacional apareceu, assustando
grande parte dos setores econdmicos
e jogando incertezas sobre 2009.

Mas até que ponto a crise pode
impactar negativamente o setor de
seguros? E como a maioria das em-
presas reagiu a essa nova realidade?
A Revista Seguro Total ouviu repre-
sentantes de diversas companhias
para saber dos resultados de 2008,
ainda que parciais, e os desafios es-
perados para 2009.

RENTABILIDADE
E INTEGRACAO

O diretor executivo da Unibanco
Seguros & Previdéncia, Ney Dias,
estimava crescimento de 14% da
companhia em 2008. Os ramos de
maior expansdo foram o de Seguro
Garantia (mais de 40%), Riscos de
Engenharia (mais de 40%) e Previ-
déncia (mais de 50%).

Ele destaca que a fusdo com o
Itau gera a seguradora mais rentavel
do mercado, detendo a lideranca em
Grandes Riscos ¢ Seguro Residen-
cial, além do segundo lugar em Pre-
vidéncia Privada. No ramo de Auto,
a unido deve levar a companhia ao
quarto lugar.

Quanto aos efeitos da crise, Ney

Ney Dias — Unibanco Seguros & Previdéncia

acredita que o impacto nao sera tao re-
levante, pois a Unibanco Seguros tem
um portfolio muito diversificado.

A recompra das agdes da AIG foi
outro movimento da seguradora no
sentido de reafirmar sua solidez na-
cional. O executivo conta que a ope-
ragdo brasileira da AIG era uma das
mais lucrativas do mundo.

“Foram 11 anos de crescimen-
to constante. Quando comegamos
a parceria, estavamos no 40° lugar
mundial e chegamos a 4% posicdo em
rentabilidade. O momento mudou, a
Unibanco Seguros amadureceu € nos
tornamos referéncia para todas as
operacgoes da AIG”.

Por fim, Ney ressalta que o mais
importante foi enfrentar as novida-
des com transparéncia, buscando

orientar e conversar com corretores
e colaboradores, tanto que a pesqui-
sa interna de clima organizacional
deste ano apontou 94% de indice de
satisfacao (contra 70% ha dez anos).

Para 2009, ele diz que o grande
desafio ¢ o da integragdo com as
operagdes da Itau Seguros, “porém
ha muita complementaridade em pro-
dutos e servigos e é possivel afirmar
que essa unido resulta em algo maior
que a simples soma de ambos”.

CONSOLIDAGCAO DA MARCA

A Allianz Seguros previa fechar
0 ano com crescimento geral de 20%
em volume de prémios, com desta-
que para os ramos de Riscos de En-
genharia, Seguro Garantia e Seguro
de Transportes.

Mas, de acordo com o presiden-
te da companhia, Max Thiermann,
a maior conquista durante 2008 foi
a consolidacdo da marca Allianz no
mercado, apds a aquisicdo da AGF
Seguros.

“Aprofundamos o relacionamen-
to com os corretores, apresentando
uma visdo de aceitagdo de riscos di-
ferenciada e mais qualificada. Para
tanto, houve muito investimento em
treinamento e nos sistemas de infor-
macgdo. E tivemos muito sucesso na
introdug¢do da marca global Allianz
para nossos clientes e parceiros”,
conta Max.

Para 2009, a companhia preten-
de manter o esfor¢o de reposiciona-
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Max Thiermann — Allianz Seguros

mento e construcdo da marca, re-
forgando a importancia de procurar
negocios com o0s corretores e cui-
dando da produtividade interna com
processos mais ageis.

Segundo Max, a crise traz desa-
fios e oportunidades. “Todo o merca-
do esta aguardando o realinhamento
de diversas companhias que estdo em
processo de fusdo, mas estamos oti-
mistas com a manutencdo dos bons
resultados para 2009”.

De janeiro a outubro, a Seguros
Unimed cresceu 30% em relagdo ao
mesmo periodo de 2007. “Crescer
30%, mesmo com a crise da eco-
nomia mundial, nés da condicdes
de superar a meta de 25% previs-
ta para 2008, ainda que o pais en-
frente momentos de desaceleracao
econOmica”, afirma o presidente da
Seguros Unimed, Dalmo Claro de
Oliveira.

Em 2008, a empresa investiu no
processo de reestruturacdo da marca
com vistas a expansdo de seus ne-
gocios. O objetivo agora, com nova
Revista Seguro Total - 2008

identidade visual, ¢é atrair novos
clientes de modo a posicionar a em-
presa como uma das mais promisso-
ras seguradoras do pais.

Para 2009, dando continuidade
aos bons resultados da empresa nos
ultimos anos, a Seguros Unimed
aposta no incremento de 10% em seu
faturamento. Nem mesmo eventual
retragdo da economia comprometera
o desempenho da marca, que repre-
senta os negdcios da Unimed Segu-
radora, e de sua controlada, a Uni-
med Seguros Saude.

Hoje, a Seguros Unimed conta com
uma carteira de 5,4 milhdes de segura-
dos em todo o Brasil, nos segmentos
de Vida, Previdéncia e Saude.

Em 2008, a Mongeral estimava
crescimento de 16,5% na receita total.
Mas, segundo o diretor de Marketing,
Luiz Claudio Friedheim, o principal
evento do ano foi a assinatura da joint
venture com a Aegon, que assumira
50% das acdes da companhia.

Mesmo assim, a companhia esta
atenta aos impactos da crise. “Para
2009, caso a crise se agrave, podera
haver um redirecionamento de al-
guns investimentos para agdes mais
especificas de treinamento e aber-
tura de nichos que possibilitem a
manutencdo das metas de vendas”,
acrescenta o executivo.

No ambito interno, a Mongeral
lancou a novidade da TV Corpora-
tiva Mongeral, que tem sido utiliza-
da, entre outras agdes, para esclare-
cer sobre o novo cenario econdémico
mundial.

“Se por um lado, as restrigdes de
crédito afetaram o mercado consu-
midor, por outro lado a inseguranga
das pessoas com relagdo ao futuro

abre possibilidade para a venda de
seguros de Vida e Previdéncia, sen-
do necessarios para isso a adequagio
de alguns produtos”.

Por isso, a Mongeral ja comecou
a langar produtos alinhados a de-
manda e necessidades dos clientes
nesse momento, como o Vida Toda
Prazo Certo, seguro desenhado para
quem quer uma cobertura por um
periodo determinado, que pode ser
de 5, 10, 15 ou 20 anos, com uma
taxa fixa durante toda a vigéncia do
plano.

Outra novidade ¢ o Vida Toda
Total, que oferece, em um s6 plano,
uma cobertura completa, para os ca-
sos de morte e invalidez com o bene-
ficio de concorrer a sorteios mensais
com base na extragdo da Loteria Fe-
deral, que pode render até 112% do
capital segurado para morte natural,
limitado a R$ 200.000,00.

A Capemisa chegou ao mercado
em abril de 2008 e, desde entdo, lan-
cou quatro produtos individuais de
Vida e Previdéncia e dois corpora-

José Augusto da Costa Tatagiba - Capemisa




tivos (Educacional e Cia. Empresa-
rial). “Todos foram lancados recen-
temente com aceitagdo muito boa”,
diz o presidente da companhia, José
Augusto da Costa Tatagiba.

A companhia estd comemorando
50 mil adesdes aos produtos lanca-
dos e, para 2009, a meta é conquistar
mais 100 mil. “Temos convic¢do de
que vamos atingir essa marca”, re-
forga Tatagiba.

Sobre a crise, ele revela que a ati-
vidade de crédito consignado da com-
panhia sofreu desaceleragdo entre ou-
tubro e novembro, mas em dezembro
voltou a operar normalmente. “Ape-
nas encurtamos os prazos de finan-
ciamento, que chegavam a 80 meses,
e agora ficaram entre 36 e 48 vezes”.

Internamente, a Capemisa fez
uma apresentagdo aos funcionarios
para explicar que ndo haveria de-
missodes, buscando demonstrar que a
companhia tem condi¢des de driblar
as adversidades externas. “Nossa in-
ten¢do era fortalecer a auto-estima
da equipe e manter a motivagdo de
todos”, diz Tatagiba.

Em 2008, a empresa abriu oito
sucursais e pretende abrir mais oito
em 2009, usando esses locais sobre-
tudo como ambiente de treinamento
para corretores.

Outra prova de que a seguradora
vai bem € o investimento na cons-
tru¢do do Shopping Paralela, em
Salvador, que terd 120 mil metros
quadrados e 300 lojas, gerando 5 mil
empregos diretos.

“A Capemisa pretende fixar em
2008 sua imagem no territério na-
cional com produtos para classes C,
D ¢ E, por meio de portfdlio e pregos
adequados e se aproximando cada
vez mais das comunidades que con-
sumem tais produtos”.

A Sul América Capitalizagdo
estimava crescimento de 40% em
2008. “Por sermos uma empresa in-
dependente, ndo vinculada a bancos,
o0 sucesso ¢ resultado da inovagado e
criagdo de produtos, como o Compra
Programada”, afirma o diretor Cesar
Tadeu Alonso Dominguez.

Em 2008, a empresa investiu for-
temente nos equipamentos das su-
cursais, “que responderam de forma
positiva, cumprindo o orgamento”.

Quanto a crise, Cesar sustenta que
na SulaCap o efeito foi inverso, ou
seja, a empresa tratou de encarar a si-
tuagdo como “a hora de vender mais”.
Para tanto, houve adequagdo de pro-
dutos e condig¢des, “de acordo com o
que pode consumir o cliente”. Para
2009, a expectativa € crescer 30%.

Um dos trunfos desse objetivo € o
langamento do Click do Bem, produ-
to de capitalizacdo em que parte dos
recursos serd destinada a entidades
que procuram pessoas desaparecidas
(leia matéria na pagina 32).

Cesar Tadeu Alonso Dominguez - SulaCap

ESPECIAL

A Brasilprev cresceu 19% em
2008, arrecadando R$ 3 bilhdes até
outubro e prevendo superar a marca
de R$ 20 bilhdes em ativos. “A es-
tratégia tem sido investir em produ-
tos de qualidade, venda consultiva,
além de reforgar a solidez e confia-
bilidade da empresa”, afirma o pre-
sidente, Tarcisio Godoy.

O executivo diz que a crise era
esperada, s6 ndo se sabia sua di-
mensdo e duragdo. “Claro que ndo
estamos a salvo, mas podemos ter
um otimismo equilibrado”, defen-
de Tarcisio, ressaltando que um dos
grandes movimentos da empresa
foi treinar mais de 7 mil gerentes,
além da aposta no conceito inova-
dor dos produtos “Ciclos de Vida”,
que oferecem tributagdo regressiva
aos clientes.

Para 2009, a Brasiprev trabalha
com perspectivas de manter cresci-
mento na casa de dois digitos, in-
vestindo em inovagdes, produtos,
servicos e facilidades aos clientes.

A BB Seguro Satude fechou o ano
com crescimento de 28%. “Incorpo-
ramos 45 mil novas vidas a carteira,
contra as 25 mil projetadas inicial-
mente para o periodo, o que significa
avango de 18% no estoque de vidas
seguradas”, afirma Edson Monteiro,
presidente da companhia.

Segundo Monteiro, esse resul-
tado deve-se, em grande parte, as
parcerias formadas com corretores
independentes. “Além de ganhos de
competitividade, as parcerias deram
mais flexibilidade e agilidade ao
atendimento de novas demandas”.

Para 2009, a BB Seguro Saude
prevé crescimento de 29%. De acor-
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Edson Monteiro — BB Seguro Satde

do com Monteiro, trata-se de afe-
rigdo conservadora em fungdo dos
sinais de desaquecimento da eco-
nomia, “mas representa um passo
significativo no plano estratégico da
companhia, que prevé expansao para
180 mil vidas ao fim de 2011”.

Esse ciclo de crescimento teve
como suporte a realizagdo de for-
tes investimentos em tecnologia
da informacdo, o que permitiu a
BB Seguro Saude oferecer solu-
¢cOes 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.

A operadora de saude Amil cres-
ceu 18,2% em total de vidas segura-
das até setembro de 2008, alcancando
a marca de 3,1 milhdes de benefi-
ciarios. Nos primeiros nove meses
do ano, a receita acumulada foi de
R$ 3,2 milhdes, um crescimento de
27,9% comparado ao mesmo periodo
do ano anterior.
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Desde a abertura de capital foram
adquiridas duas operadoras (Life
System e Ampla) e mais dois hos-
pitais (Casa de Saude Santa Lucia e
o Hospital de Brasilia). As operado-
ras também vieram com hospitais,
sendo dois da Life System e outro
da Ampla.

“O objetivo € gerar vantagens
competitivas tanto no que se refere
ao atendimento dos clientes como
para melhor eficiéncia no controle
dos custos. A estratégia da compa-
nhia passa por uma politica de cres-
cimento adicionado a algumas aqui-
si¢des estratégicas”, afirma Norberto
Birman, diretor corporativo da ope-
radora.

Quanto a crise, Norberto comen-
ta que houve preocupacgdo, “mas a
Amil esta em situagdo de estabilida-
de e capitalizada”.

Internamente, a Amil tratou de
fazer campanhas internas, mantendo
a informacdo sobre a solidez do gru-
po, com um caixa elevado e pratica-
mente sem dividas.

“Esperamos manter uma taxa de
crescimento constante, que nos ul-
timos anos foi de aproximadamente
18% ao ano. Pode até reduzir um
pouco, mas mesmo assim estaremos
crescendo acima da média do pais”,
prevé Norberto.

O Inpao Dental estimava fechar
2008 com faturamento de R$ 60 mi-
lhdes, 30% superior ao registrado
em 2007, além de avangar 36,4% no
numero de clientes.

Em 2008, a empresa abriu duas
novas unidades: Recife (PE) e Belo
Horizonte (BH), langando ainda trés
novos produtos — PME Inpao Dental,
Especial Orto e Especial Pro.

Claudio Aboud - Inpao Dental

“Ainda ndo sentimos efetiva-

mente os efeitos da crise mundial
em nosso negoécio. Mas acreditamos
que o ritmo de contratagdo de planos
odontolégicos pelo mercado como
um todo pode sofrer uma pequena
redugdo nos proximos seis meses”,
prevé o diretor de Finangas, Claudio
Aboud.

Apesar disso, no planejamento
estratégico de 2009, ja foram inclu-
sos planos de acao no sentido de re-
ducdo das despesas administrativas e
eliminacdo de desperdicios.

Claudio destaca que o principal
desafio para este ano ndo sera sé do
Inpao Dental, mas de todo o merca-
do, no sentido de superar o ritmo de
crescimento dos ultimos anos, em
torno de 20%. “Para 2009, espera-
mos que a nossa quantidade de usua-
rios cres¢a 24%, conquistando 7,5%
de market share”.

No terceiro trimestre de 2008,
a Aon Affinity do Brasil registrou
crescimento de cerca de 15% no fa-



turamento, “devido ao langamento
de novos produtos, campanhas de
vendas e reten¢do, além da consoli-
dacdo das parcerias”, conforme de-
clara o CEO José Macedo.

Ele lembra que, devido ao suces-
so da parceria com a Cosern, a em-
presa conquistou o Prémio Amauta,
um dos mais importantes na area de

José Macedo - Aon Affinity

marketing da América Latina.

“Apesar da crise financeira, ndo
experimentamos efeitos negativos di-
retos e, consequentemente, nao hou-
ve necessidade de ajuste em nosso
planejamento”, acrescenta Macedo.

A expectativa positiva da Aon
Affinity resulta da analise sobre
o mercado de seguros massifica-
dos. “Devido a preocupagdo com o
desemprego, hd uma tendéncia no
aumento de vendas de seguros que
possuam coberturas para protecao
financeira ou de renda. Dessa forma,
mesmo que a sinistralidade cresga
em 2009, pode ser compensada pelo
volume de seguros vendidos”, argu-
menta Macedo.

A terceirizagdo de servigos para re-
duzir despesas internas ¢ um dos prin-
cipios fundamentais de empresas em
momentos de crise. Com base nesse
pensamento, a Vega Net, especializada
na terceirizagdo de servicos estratégi-
cos, tais como telemarketing ativo e
receptivo e contact center, decidiu an-
tecipar investimentos inicialmente pre-
vistos para 2009 ¢ ampliar sua capaci-
dade para fazer frente a forte demanda
detectada a partir do terceiro trimestre
de 2008.

De janeiro a setembro de 2008, a
Vega Net investiu cerca de R$ 3 milhdes
em tecnologia, novas unidades de aten-
dimento, estrutura interna e também na
valorizagdo de seus profissionais.

A empresa esta em fase de contra-
tacdo e treinamento de novos profissio-
nais. Com a iminéncia de entrada de
novos clientes, a Vega Net quer estar
preparada para atender a demanda. A
posicao dos executivos da companhia ¢
a de enxergar a crise como uma oportu-
nidade ¢ ndo como uma ameaga.

“A gente sabe que algumas em-

;'”

Jorge Abel — Vega Net

ESPECIAL

presas estdo sinalizando um periodo
de retracdo. O governo ja atualizou
as projecdes para 0 proximo ano com
indices de crescimento mais baixos.
Enquanto isso, posso garantir que nos
vamos crescer, € muito. A estatistica do
ano ainda ndo esta fechada, mas vamos
crescer em 2008 pelo menos 50% em
relagdao a 2007. Isso confirma a forma
como estamos estruturando nosso pro-
jeto. E nossa perspectiva para 2009 é
de um crescimento de 80% com rela-
¢do a 20087, afirma Jorge Abel.

A I4Pro (Insurance for Professio-
nals), empresa especializada em TI
para seguradoras, projetava crescimen-
to de 37% em ntimero de clientes, 77%
em volume de contratos ¢ 52% em fa-
turamento bruto.

De acordo com o diretor Mauricio
Ghetler, ja se sabe que o ritmo de cres-
cimento dos dois tconvictosltimos anos
ndo serd mantida. “Estamos convictos
de que alguns servicos vao diminuir em
2009, razao pela qual devemos expandir
o numero de clientes de modo a preser-
var e, quem sabe, até aumentar nosso
corpo técnico. Outro ponto importante €
retomar as agoes internacionais frustra-
das temporariamente pela crise”.

O executivo ressalta ainda que o
importante ¢ “ndo se esconder da crise,
nem ficar 24 horas pensando nela, pois
nada de produtivo pode sair disso”.
Dessa forma, ele destaca que a produ-
tividade da I4Pro ndo caiu e todos os
funcionarios estdo cientes de seu papel
¢ dos desafios para 2009.

“O segredo ¢ ndo parar de inves-
tir e manter a qualidade dos produtos
e servigos. O cliente é atento a tudo
1ss0 e sO temos a ganhar nos portando
com presteza e seriedade junto a to-
dos os nossos parceiros”.
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EVENTO

Unibanco Seguros & Previdér
e estimular a exceléncia d

Prémio Fornecedor em Destaque visa incent
do cliente final e, desde a primeira edicao,

De que forma o consumidor fica sa-
tisfeito — e até mesmo encantado
- com os produtos ¢ servi¢os de uma
empresa? E como essa percepcao pode
alavancar novos negocios, além de tor-
na-la ainda mais reconhecida e admira-
da ao longo do tempo?

Claro que ndo se pode desprezar
a historia, porte, taxa de crescimen-
to, rentabilidade e tantos outros as-
pectos do universo corporativo. Mas
nenhuma organizacdo terd sucesso e
sustentabilidade se os prestadores de
servigos terceirizados ndo estiverem
verdadeiramente alinhados ao pa-
dréo de qualidade e eficiéncia dessa
empresa.

Com o objetivo de reconhecer
melhores performances, incentivar
melhorias continuas, estimular a
competitividade e disseminar cren-
cas e valores, a Unibanco Seguros &
Previdéncia criou, em 2008, o Prémio
Fornecedor em Destaque, destinado
a parceiros que fazem a interface da
companhia com o cliente final — e
cujo trabalho ¢ imprescindivel para
consolidar e ampliar a percepgao po-
sitiva da seguradora junto aos consu-
midores.

“Estamos realizando um sonho.
Sempre falamos de qualidade aos
colaboradores e clientes, mas faltava
um sistema de pontuacdo, com indi-
cadores e monitoracdo permanente,
para reconhecer e premiar os pres-
tadores que, no dia-a-dia, superam
as expectativas dos clientes e fazem
nosso segurado cada vez mais satis-
feito”, afirma o diretor de Servigos ao
Cliente, Lauriberto Tadeu Tavares.
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Lauriberto Tadeu Tavares —
Unibanco Seguros & Previdéncia

INDICADORES DE DESEMPENHO

O Prémio Fornecedor em Destaque
foi implementado pelo Nucleo & Ges-
tao de Servicos ao Cliente da Unibanco
Seguros. Para tanto, a companhia ado-
tou um sistema de indicadores de de-
sempenho denominado PCA (Processo
Continuo de Avaliagdo).

Desde janeiro, 60 prestadores foram
agrupados em categorias de atuacdo
(veja abaixo a lista de cada uma delas
com seus respectivos vencedores) e
acompanhados regularmente em quesi-
tos de qualidade, performance e prazo.

“Para o cliente, o fornecedor é a
Unibanco Seguros. Portanto, seu aten-
dimento, eficiéncia e postura sdo alguns
dos fatores incluidos no PCA”, afirma
Marcos Siqueira, responsavel pelo Nu-
cleo & Gestdo de Servigos ao Cliente.

Assim, cada prestador foi avaliado

em diversos itens como execucdo de
vistoria, qualidade do laudo, apresen-
tacdo pessoal, entre outros. Algumas
das “notas” foram dadas pelos proprios
clientes, como no caso do servigo de
guincho: assim que o segurado ¢é aten-
dido, ele recebe uma mensagem no ce-
lular, solicitando a avaliagdo do servigo
prestado, em escalade 1 a 5.

“Tivemos excelente desempenho nes-
se item: mais de 90% dos clientes deram
nota entre 4 ¢ 5”°, comemora Marcos.

O executivo considera que a melho-
ria da qualidade e da eficiéncia ¢ impor-
tante tanto para a seguradora, quanto
para os fornecedores. “Se nosso parcei-
ro atende com qualidade, oferecendo
mais agilidade e maior eficiéncia, nos
vamos gerar mais negocios ¢ ele tam-
bém sera beneficiado, porque tera mais
servigos a executar”, complementa.

Vencedores do Prémio e diretores da Unibanco Seguros




EVENTO

cia é pioneira em reconhecer
0s prestadores de servicos

ivar a eficiéncia e a qualidade para satisfacao
‘ja se projeta como referéncia no mercado

Com a iniciativa do Prémio, a Uni-
banco Seguros & Previdéncia da um
passo importante para ser referéncia
em prestacdo de servicos no mercado.
Essa é a meta da diretoria de Servigos
ao Cliente, que ja trabalhava com alguns
indicadores de desempenho desde 2007,
antes mesmo da implantagao do PCA.

Para o ano que vem, na segunda edi-
¢do do Prémio, a seguradora pretende
adotar também critérios de sustentabili-
dade, a fim de reconhecer os parceiros
que também tém preocupagdes ambien-
tais e controles internos que assegurem
o crescimento consistente dos negocios.

SUSPENSE E COMEMORACAO
Depois do minucioso trabalho de
monitoramento dos resultados do PCA
ao longo do ano, a Unibanco Seguros &
Previdéncia promoveu a solenidade de
premiagdo, convocando os 60 parcei-

ros para encontro no Hotel
Blue Tree, em Sao Paulo,
na noite de 9 de dezembro.

O suspense de saber |
quem seria o vencedor em
cada categoria foi interca-
lado por intervencdes do
grupo Circo Fractais, cujos
integrantes  apresentaram
malabares, pirdmides hu-
manas, jogos com luzes e
espelhos em exercicios que
exigiam forga e sincronia,
mostrando no palco a me-

Circo Fractais em acao

tafora do esfor¢co e busca
pela perfei¢do que simbolizam também
a incansavel e cotidiana finalidade de
superar a expectativa dos clientes.
Além de breves palavras do diretor
Tavares acerca da idealizacao do Prémio e
de uma apresentacdo do gerente regional
Marcos Siqueira sobre o PCA, a executi-
va Marusia Gomes fez profunda analise
sobre as relagdes atuais entre empresas €
consumidores, ressaltando que pequenas
atitudes podem fazer a grande diferenga

na conquista dos consumidores.

O evento teve também um fil-
me com o depoimento de clientes e
funcionarios do Conglomerado Uni-
banco, demonstrando mais uma vez
que, sem fugir muito dos processos,
¢ possivel surpreender o consumidor
e ganhar sua confianca, admiracdo e
reconhecimento. Por fim, os vence-
dores foram anunciados e a segurado-
ra terminou a noite com um coquetel
para todos os convidados.

Prémio Fornecedor em Destaque
(Categoria e vencedor)
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Publicacdo chega ao mercado para promover a ética no segmento,
além de aperfeicoar a divulgacdao do produto junto a populacao

romover a interagao entre as em-

presas de capitalizagdo, seus pro-
dutos, clientes, autoridades respon-
saveis pela regulamentacdo, 6rgaos
de defesa do consumidor e meios de
comunicacdo: esses sdo os principais
objetivos da FenaCap (Federagdo
Nacional de Capitalizag@o) ao langar
o manual Melhores Praticas das Em-
presas de Capitalizagao.

A publicagdo chega ao mercado
para organizar iniciativas e realizar
acdes que tornem a sistematica dos
titulos de capitalizagdo de facil com-
preensdo e com a maxima transpa-
réncia para o consumidor.

Fazem parte da Federacdo empre-
sas como Brasilcap Capitalizagdo,
Sul América Capitalizagdo, Caixa
Capitalizagdo, Bradesco Capitaliza-
¢do, Unibanco Companhia de Capi-
talizagdo, entre outras.

“A expectativa de langamento
desse manual ¢ alta e muito positi-
va”, afirma Hélio Portocarrero, dire-
tor executivo da entidade. Para ele,
o material pode ser considerado um
passo a frente em termos de transpa-
réncia e consolidagdo de propostas e
principios éticos no mercado.

Segundo o presidente da Fena-
Cap, Ricardo Flores, a publicagdo
representa a publicidade dos com-
promissos assumidos conjuntamen-
te. “E muito importante neste mo-
mento da economia mundial que um
setor que atinge camada tdo extensa
da populagdo brasileira venha rea-
firmar suas preocupac¢do com a ética
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Hélio Portocarrero - FenaCap

de seu negdcio e a correcdo de suas
praticas”, salienta.

Flores explica que o langamento
vem dar mais visibilidade ao setor,
permitindo avangos de crescimento
ao mercado de capitalizagdo que tem
demonstrado uma evolugdo constan-
te nos ultimos dez anos, mantendo o
nivel de participagdo no Produto In-
terno Bruto (PIB) brasileiro.

O presidente da FenaCap entende
que este ¢ um momento especial para a
institui¢do, pois chegaram a principios
comuns aprovados por todas as empre-
sas associadas, atendendo a um objeti-
vo que norteou a Federagdo desde sua
fundacdo. “Estamos muito felizes por-
que o Superintendente da Susep, Dr.
Armando Vergilio, aceitou escrever
a apresentacdo do trabalho, demons-
trando assim, sua expectativa positiva
em relacao as acoes do setor”.

De acordo com balango divulga-
do pela FenaCap, o mercado de ti-

tulos de capitalizagdo atingiu, em
setembro, faturamento de R$ 767
milhdes, 11% acima do apontado
no mesmo periodo de 2007.

No acumulado de janeiro a se-
tembro deste ano, a receita chega
a R$ 6,3 bilhdes, o que representa
crescimento de 14% frente aos pri-
meiros nove meses de 2007.

As reservas também demons-
tram um bom desempenho do setor.
O faturamento de R$ 12,9 bilhdes
corresponde a expansdo de 13%
quando comparado a 2007.

O maior nimero de consumi-
dores ainda se concentra na regiao
Sudeste do pais, com mais de 50%
de representatividade: Sdo Paulo
possui 37% da carteira por conta de
um faturamento de R$ 2,3 bilhdes.
Rio de Janeiro com 11% e acumulo
de R$ 677 milhodes, enquanto Mi-
nas Gerais totaliza 9% e R$ 579
milhoes.

Ricardo Flores - FenaCap
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Como servico agregado, clientes poderao contar com especialistas de Loss Control,
gue apontam oportunidades de melhoria nos transportes de cargas

mpresas da industria da construgao

ligadas a CBIC (Camara Brasilei-
ra da Industria da Construgdo) pode-
rdo contar com vantagens inéditas na
contratagcdo de seguro de transportes.
A entidade firmou uma parceria com
a Chubb Seguros para a protegdo das
cargas de seus associados.

O produto, desenvolvido especial-
mente para a entidade, tera abrangén-
cia nacional e foi criado pela filial da
Chubb de Minas Gerais em parceria
com o Nucleo de Seguros CBIC e
com a corretora Mondial Total.

O novo seguro serd disponibiliza-
do exclusivamente por meio do site
da CBIC (www.seguroscbic.com.br)
e oferecerd coberturas relacionadas
ao transporte de cargas como: roubo,
carga e descarga, transbordo e desvio
de rotas, mercadorias transportadas
em veiculos, etc.

Os segurados contardo com a fa-
cilidade de realizar suas averbagoes
de forma eletronica, 24 horas por dia,
gerando simplicidade e seguranca na
operacdo. E ainda terdo o servigo de
Loss Control da Chubb, na qual espe-
cialistas apontam quais aspectos po-
dem ser melhorados no atual sistema
de transporte de cargas, oferecendo
treinamento de dire¢do defensiva aos
motoristas, entre outros diferenciais.

“Essa parceria ¢ de extrema im-
portancia para a Chubb, uma vez que
se trata de algo inédito, j& que dese-
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Robert Hufnagel — Chubb Seguros

nhamos esse produto exclusivamente
para os associados da CBIC”, afirma
Robert Hufnagel, diretor de Novos
Negocios da Chubb.

Ele acrescenta que a Chubb estima
“um crescimento acima da média do
mercado, uma vez que estamos fo-
cando no desenvolvimento de novos
projetos e parcerias”.

Os resultados com o produto, se-
gundo o executivo, ndo serdo prejudi-
cados pelo aumento de 10% esperado
para os prémios do seguro de trans-
portes no ano que vem, uma vez que
a experiéncia da Chubb “mostra que
a competitividade ndo se da somente
pelo prego e sim por uma combinagao

de preco com servico agregado”.

“Pela dimensdao da atuacdo da
CBIC, acreditamos que essa parceria
vai trazer excelentes resultados para
a companhia”, complementa Paulo
Alves, gerente de seguros de Trans-
portes da Chubb Seguros.

Gustavo Pocai, gerente da Chubb
em Minas Gerais acredita que “a cha-
ve do sucesso desse projeto € a livre
escolha de corretores, pois o segura-
do podera escolher o seu profissional
de confian¢a e ainda contar com os
beneficios do produto Chubb CBIC”.

A CBIC foi fundada em 1957, re-
presenta 59 associagdes e sindicatos
patronais da constru¢do, de todos
os estados da federagdo e, em 2004,
criou o nucleo que tem por objeti-
vo oferecer uma “Cesta de Seguros”
adequada as mais diversas necessida-
des do setor da construcdo, oferecen-
do alta qualidade e, a0 mesmo tempo,
precos competitivos.

A Chubb Seguros tem mais de 160
anos de existéncia, ¢ uma das maiores
operagdes da The Chubb Corporation
fora dos Estados Unidos e a maior da
América Latina.

De acordo com o Ranking 2008
das Melhores Seguradoras, estabele-
cido pela revista Conjuntura Econd-
mica, a Chubb estd no Top 5 entre
companhias do pais em crescimento
de prémios ganhos ¢ melhores indi-
ces de sinistralidade.
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Criado a partir de minuciosa pesquisa de mercado,
Ourocap Fex é lancado com 800 mil clientes potenciais

p6s um ano em negociagdes com

a Susep e estudos minuciosos para
desenvolver um produto de manei-
ra a agregar o maior nimero possivel
de beneficios para os consumidores, a
Brasilcap, empresa lider do mercado de
capitalizacdo, criou o Ourocap Flex.

O produto, que comegou a ser co-
mercializado no final de novembro, se
propde a permitir que o cliente econo-
mize dinheiro de forma programada,
concorra a prémios e, ainda, veja o
montante aplicado render ao longo do
plano.

Segundo Marcio Lobdo, presiden-
te da BrasilCap o produto “é conse-
qiiéncia de uma série de pesquisas de
mercado, nas quais tornou-se evidente
que uma parcela dos clientes de capi-
talizagdo desejavam rentabilidade nos
titulos”.

O nome Flex foi escolhido pois pela
primeira vez no mercado de capitaliza-
¢do brasileiro, o segurado pode contar
com renda variavel também, além da
renda fixa que sempre foi de praxe.
“Existe também flexibilidade na forma
de pagamento do produto, ja que per-
mite a antecipagdo e postergacdo de
parcelas, evitando o cancelamento do
titulo por atraso de pagamento”, conta
o presidente da empresa.

O Ourocap Flex tem vigéncia de 93
meses e 48 pagamentos (20% do valor
dos aportes do cliente ¢ que se destina
ao fundo de renda variavel). Ao longo
dos primeiros 48 meses de vigéncia,
o titulo concorre a sorteios semanais,
mensais e semestrais, que segundo
Marcio “variam de R$ 25 mil até R$
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Marcio Lobdo - BrasilCap

1,25 milhdo ”, pela extracdo da Loteria
Federal do Brasil. A partir do 49° més
de vigéncia, os sorteios sdo mensais.

Assim o Ourocap Flex funciona
mantendo os atrativos dos concorren-
tes (economia programada + sorteios),
contando, ainda, com um bonus for-
mado por cotas do fundo BB CAP de
acoes. Esse fundo seleciona ac¢des de
primeira linha do mercado brasileiro,
provenientes de empresas que possuem
politicas consistentes de pagamento de
dividendos.

“A empresa espera aumentar a sua
penetracdo entre os clientes de maior
poder aquisitivo, atraindo consumido-
res mais sofisticados. H4 uma cliente-
la potencial de 800 mil pessoas nesse
segmento. Mas vale ressaltar que ndo
sdo so os clientes mais endinheirados
que podem se interessar e adquirir um
Ourocap Flex. Como ha uma variagdo

no valor das parcelas, ha opgdes com-
pativeis com diversos niveis de renda”,
complementa Marcio.

Lider de mercado ha 12 anos conse-
cutivos, a Brasilcap foi criada em 1995,
a partir de uma parceria do BB com as
empresas Icatu Hartford, Sul América
¢ Alianca da Bahia. Em 13 anos de atu-
acdo, a companhia se dedica a missao
de garantir as melhores solu¢des em
capitalizacdo, ajudando a tornar reais
os projetos de vida de seus clientes e
parceiros.

* Valores sujeitos a retengdo de IR
na fonte

- A primeira a devolver 100% do
valor pago pelo cliente

- A pioneira e a inica do mercado
até o momento a praticar o resgate
parcial

- A pioneira e a inica do mercado
até o momento a praticar a antecipa-
¢do de parcelas

- A pioneira e a inica do merca-
do até o momento a praticar sorteios
dobrados ao final da vigéncia

- A pioneira e a inica do mercado
até o momento a ter um produto com
contemplagdo obrigatoria



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

Os procedimentos mais modernos de Gerenciamento
de Riscos indicam a correta Avaliacdo dos bens como
um dos fatores mais importantes para a contratagdo
dos seguros. Independentemente da forma que o
sequro 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 tranqUilidade 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 Sequradora
somente ird indenizar parte dos bens perdidos.
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Com previsao de comercializar 100 mil titulos no primeiro més,
Click do Bem é o primeiro titulo online da empresa

isposta a apoiar 0os movimentos

sociais em todo o Brasil, a Sul
América Capitalizagdo (SulaCap),
em parceria com o Banco de Idéias,
langou no dia 1° de dezembro o Cli-
ck do Bem - primeiro titulo online da
empresa com foco em projetos social-
mente responsaveis.

O evento contou com a participacao
do garoto-propaganda da iniciativa,
jornalista Datena (que doou seu caché
a causa), e de Vitor Belfort, lutador de
jiu-jitsu cuja irmd estd desaparecida
desde janeiro de 2004.

Cada titulo custa R$ 5,90, sendo
que cerca de 50% desse valor sera di-
recionado exclusivamente para ajudar
as institui¢oes. Pioneira no mercado
brasileiro de capitalizagdo, a Sulacap
mantém o foco nos segmentos de Titu-
los Populares e de Incentivo.

“O nosso expertise nos possibili-
tou desenvolver uma ferramenta que
estimula as pessoas a exercerem seu
poder de cidadania”, diz Cesar Tadeu
Alonso Dominguez, diretor Comercial
da empresa. “Nossa expectativa ¢ de
comercializar 100 mil titulos mensais
nos primeiros trés meses, alcangando
300 mil/més entre o quarto e sexto pe-
riodos, com previsao de vendas de 400
mil titulos/més no 12° més”.

O participante poderd comprar até
50 titulos vinculados ao mesmo CPF
por més e concorrera a prémios ins-
tantdneos de R$ 30,00 a R$ 500,00. O
internauta também recebera uma Com-
binacdo da Sorte para concorrer a sor-
teios semanais nos valores de R$ 1 mil
a RS 3 mil, as quartas-feiras e sabados,
com base nas extra¢oes da Loteria Fe-
deral. No primeiro dia util subseqiiente
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Datena e Vitor Belfot (de branco) com diretores da SulaCap e Banco Idéias

ao més da compra dos titulos sera sor-
teado um super prémio de R$ 50 mil.

“Esse movimento da SulaCap ¢
muito importante porque entramos num
segmento social de grande relevancia.
Nao deve haver dor maior do que se ver
separado de um ente querido”, reforga
o vice-presidente, Sergio Diuana.

Com um minimo garantido de R$
10 mil por més, a Associag@o Brasileira
de Busca ¢ Defesa as Criangas ¢ Pes-
soas Desaparecidas (ABCD), também
conhecida como Maes da Sé, que ha 12
anos atua na localizacdo e reintegracao
a familia de pessoas desaparecidas no
pais, recebera inicialmente os recursos.
Em breve, outras institui¢des serdo ins-
critas na iniciativa.

Para adquirir o produto, o cliente
deve acessar o site e cadastrar seus da-

dos uma unica vez, escolhendo, em se-
guida, a quantidade de titulos que dese-
ja comprar. O login e senha s3o validos
para todos os demais acessos.
Participe: www.clickdobem.com.br

A Sul América Capitalizagao - Sula-
Cap - foi a primeira empresa de Capi-
talizacdo da América do Sul. Pioneiris-
mo, tradicdo e experiéncia fazem parte
da missdo dessa institui¢do que sempre
inovou para posicionar-se entre as lide-
res de seu segmento.

Com mais de 79 anos de atuacao, a
SulaCap ja negociou cerca de 100 mi-
lhdes de titulos no Brasil e conquistou
milhares de clientes. E reconhecida
como uma empresa empreendedora,
que esta sempre a frente do mercado,
oferecendo idéias criativas aos seus
clientes.
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D&O deixa de pagar indenizagoes
para custear defesas judiciais

Saida é aumentar o valor da importancia segurada, o que contribui para elevar as taxas do
seguro, ou acoplar seguro de responsabilidade civil para perdas e danos

seguro D&O (Directors & Offi-
Ocers), criado com o objetivo de
proteger executivos na sua atuagdo
profissional (leia historico no box), tem
deixado de pagar indenizagdes aos re-
clamantes e, via de regra, as quantias
seguradas s6 conseguem COB rir os
honorarios advocaticios.

A tese ¢ sustentada pela advogada
Ivy Cassa, do ETAD (Emesto Tzirulnik
Advocacia), um dos mais prestigiados
do pais. De acordo com Ivy, “na maioria
das condigdes gerais de seguros de D&O
existentes, a regra ¢ que a seguradora su-
porta, em primeiro lugar, o custo do liti-
gio, e sO com o remanescente do capital
coberto, a indenizagao”.

vy Cassa — Escritério de Advocacia
Ernesto Tzirulnik
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Ivy aponta que “as vitimas ndo
conseguem voltar ao status quo ante
e 0 seguro, que ¢ de responsabilidade
civil, ndo obedece a sua fung¢ao social,
que ¢ aquela descrita no artigo 787 do
Codigo Civil: ‘No seguro de respon-
sabilidade civil, o segurador garante o
pagamento de perdas e danos devidos
pelo segurado a terceiro”.

VERDADEIRO CONTRA-SENSO

A verdade ¢ que a situacao descrita
ndo acontece apenas no Brasil, muito
pelo contrario. Ivy lembra que o D&O
brasileiro segue a tendéncia mundial,
ditada pela hegemonia norte-americana.
“Apenas com o capital restante — e se res-
tar — € que se paga a indenizagdo aos ter-
ceiros. Ou seja, ao invés de cumprir sua
fun¢do social, o0 D&O acaba por ser um
instrumento para custear o litigio contra
a propria vitima, o que ¢ um verdadeiro
contra-senso”.

A advogada acredita, portanto, que ¢
necessario disseminar o conceito de res-
ponsabilidade civil atrelado ao D&O e
aumentar o valor da importancia segura-
da, o que certamente vai contribuir para
encarecer as taxas do seguro.

Outra saida é contratar seguros dis-
tintos: um de responsabilidade civil para
garantir o pagamento de indenizagdo por
perdas e danos causados por administra-
dores de empresas a terceiros e outro ex-
clusivamente para o pagamento de custas
judiciais e honorarios advocaticios.

GRANDE ATRATIVO

Nenhum dos trés executivos ouvi-
dos pela Seguro Total rechagou a tese
da advogada Ivy Cassa. Todos, entre-
tanto, trataram de oferecer solugdes
para o impasse.

Angelo Colombo — Allianz Seguros

O diretor de Grandes Riscos da
Allianz Seguros (lider no ranking euro-
peu), Angelo Colombo, concorda que “O
D&O realmente cobre os custos de defe-
sa ¢ essa caracteristica ¢ um dos grandes
atrativos do produto”.

Mas o executivo destaca que “a de-
finicAo dos limites segurados parte do
cliente, que orientado por seu corretor e



baseado no faturamento da empresa, re-
aliza uma estimativa dos prejuizos possi-
veis de uma acao hipotética, somados aos
custos de defesa”.

Na sua analise, o mercado assiste a
um substancial crescimento dos limites
segurados, em fun¢do do aumento da
percepgao do risco, sobretudo nas gran-
des empresas. “Como contrapartida, a
seguradora realiza a cobranca de prémio
adicional correspondente”.

PAPEL DOS CORRETORES

Leandro Martinez, da Chubb Seguros
(terceira no ranking nacional) conside-
ra que “de fato, o adiantamento de cus-
tos para pagamento de advogados pode
exaurir todo o limite maximo de garantia
da apolice, de forma que, se ao final de

uma ag¢ao judicial, o administrador se ver
compelido a pagar a indenizagao, nao po-
dera contar com a apdlice para isso, o que
ndo o exime da obrigacdo”.

Entretanto, o executivo reafirma que
¢ importante, no momento da contratagao
do D&O, a empresa trabalhar com o cor-
retor a questao do limite maximo de ga-
rantia, levando em consideragao os riscos
para os quais ha exposi¢do na empresa.

“Esse trabalho vem sendo feita de
forma muito positiva pelos corretores,
orientando as empresas a contratarem
limites elevados, que facam frente, tanto
aos custos de defesa, quanto de indeniza-
¢do”, reforga Leandro.

Ele alerta, entretanto, que “ndo pode
ser deixado de lado o fato de que o segu-
1o ndo promove a indeniza¢do quando tal

MERCADO

Leandro Martinez — Chubb Seguros

Breve historico do D&O

Conforme levantamento historico feito pela advo-

gada Ivy Cassa, o seguro D&O surgiu na Inglaterra, na
década de 30, criado pela Loyds Underwriters, como
uma resposta a demanda de protecdo dos administra-
dores de empresas (directors and officers) gerada pela
Crise da Bolsa de 1929. Muitos acionistas, prejudica-
dos pela vertiginosa queda do valor das suas acgoes e
com a faléncia das empresas nas quais haviam investi-
do, pretendiam ser indenizados pelos danos sofridos.
No inicio, ndo teve muito €xito, nem sucesso co-
mercial. A fim de melhorar sua aceitacdo, as segu-
radoras diminuiram a taxa do prémio e o aumenta-
ram o valor da cobertura, o que possibilitava que os
proprios administradores contratassem o seguro, de
modo a conferir mais prestigio em seus curriculos.
Na década de 60, cresceu o indice de litigiosidade

contra os administradores, o que acabou gerando séria

crise para seguradores e resseguradores que operavam
a carteira, de modo que, a partir de entdo, aumentou
0 preco dos prémios e as coberturas passaram a ser
mais controladas. Nesse momento, as proprias empre-
sas passaram a custear o seguro para seus administra-
dores, como uma espécie de beneficio.

No principio, o seguro cobria apenas o risco de
danos causados por atos ilicitos contra as proprias
empresas (responsabilidade interna). Depois, a cober-
tura passou a abranger também os interesses dos ter-
ceiros vitimados (responsabilidade externa). Por fim,
como os valores dos pleitos, especialmente nas acdes
coletivas, costumam ser muito altos e o litigio de es-
pecial tensdo, desproporcionalmente oneroso com re-
lacdo ao proprio risco de condenagao, o D&O passou
a garantir também os custos de defesa dos administra-
dores nesses processos.
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obrigacao for imputada ao executivo por
sentenca judicial em que fique demons-
trada a conduta dolosa dele, ou seja, se
restar configurado que o administrador
agiu com intencdo deliberada de causar
prejuizo a terceiros”.

CONTRATAGAO COERENTE

Seguindo a mesma linha de racioci-
nio, Adriano Corleto, gerente de Linhas
Financeiras da ACE Seguradora (segun-
da no ranking nacional do ramo), aponta
que o caminho para evitar que o D&O
seja todo direcionado para defesas judi-
ciais ¢ mesmo a contrata¢ao de um LMI
(Limite Maximo de Indenizagao) coeren-
te e de acordo com o risco.

“A subcontratacdo desses valores ¢
responsabilidade do segurado e seu res-
pectivo representante de seguros. No
caso de sinistro, se houver contratacao
correta e a escolha de um representan-
te legal cobrando custos condizentes
com os de mercado e servigos a serem
prestados, a chance de o LMI se esgo-
tar por defesa judicial é muito pequena.
Portanto, 0 D&O segue sua fungédo de

seguro necessario aos administradores
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de hoje. A escolha do Limite ¢ da se-
guradora ¢ um ponto importantissimo”,
considera Adriano.

CRESCIMENTO INCERTO

Apesar da problematica descrita, o se-
guro D&O tem ganhado destaque com a
crise financeira. Adriano Corleto, da ACE
Seguradora, confirma que o produto esta
muito atrelado as situa¢des economicas.

“Em tempos de crise, 0 D&O se torna
ainda mais necessario. Podemos verificar
0s casos notorios das empresas que tive-
ram prejuizos com operagdes de derivati-
vos. Muitos diretores poderdo ser deman-
dados, tornando o D&O, e alguns outros
seguros, algo ainda mais necessario”.

O cenario favorece, portanto, verti-
ginoso crescimento da sinistralidade, o
que ja esta elevando as taxas do seguro.
Para apdlices em vigor que tiveram re-
novacdo, Leandro Martinez, da Chubb
Seguros, conta que “ja houve aumento
de 12% nos valores dos prémios”, mas
o mercado ja comega a trabalhar com
projecdes de 30% a 40% sobre os valo-
res das taxas atuais.

Tudo isso deixa o ramo de D&O em

Adriano Corleto — ACE Seguradora

estado de stand by, ou seja, de cresci-
mento incerto. Em primeira analise, ha
tendéncia de expansdo do produto para
2009. Mas ¢ possivel que os aumentos
esperados nas taxas dificulte as contra-
tagOes, ainda mais que as seguradoras
tendem a ser bem mais rigorosas nas ana-
lises de riscos.

Radio Imprensa FM 102,5



SALVADO ON-LINE

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

- INTEGRACAO COM OS SISTEMAS DE SINISTRO E CONTABILIDADE;

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

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

- RELATORIOS OPERACIONAIS E GERENCIAIS;

- E MUITO MAIS.

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

TAREFAS A SEREM EXECUTADAS, DESDE A 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 - Higienopolis

Cep: 01227-000 - S3o0 Paulo - SP - Tel.: 11 3664-2040
E-mail: info@sistemas-seguros.com.br - Site: www.sistemas-seguros.com.br
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I4Pro aposta na expansao da Tecnologia
da Informacao no mercado de seguros

Demandas das companhias de seguros por novos processos
vao manter o setor aquecido neste ano

14Pro (Insurance for Professionals),

empresa especializada em tecnolo-
gia da informacgdo para seguradoras,
projeta uma expansdo superior a 50%
para 2009, depois de anunciar cresci-
mento de 62% em 2008.

Segundo Mauricio Ghetler, dire-
tor de Marketing da 14Pro, o setor de
TI ¢ indispensavel para dar suporte ao
volume de negocios das seguradoras.
“Nao ¢ mais possivel pensar na gestdo
de processos de seguros, sem 0 uso in-
tensivo e inteligente da tecnologia da
informagdo. Além de minimizar riscos
operacionais, agiliza o atendimento ao
cliente, ao corretor e viabiliza negocios
de todos os ramos ¢ portes”.

O volume de investimentos feito pe-
las companbhias brasileiras em TI cresceu
mais de 25% nos tltimos 24 meses. Em
2007, o montante foi de R$ 1,12 bilhdo.
Este ano, os investimentos devem atingir
R$ 1,4 bilhdo. Para 2009, a expectativa
¢ que 0s recursos superem essa marca €
sigam acompanhando a taxa de cresci-
mento do setor como um todo, cuja mé-
dia esta em torno de 20% ao ano.

Atualmente, os maiores desafios
que as seguradoras enfrentam envol-
vem a reducgdo dos custos operacionais,
a prevencao contra fraudes e a gestdo
de processos e sistemas de informagdo
para ganharem vantagem competitiva.

PERSPECTIVAS E TENDENCIAS
Uma pesquisa da Accenture, realiza-
da recentemente com alguns dos princi-
pais executivos das maiores segurado-
ras do pais, comprova esse quadro. O
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estudo foi feito com

o objetivo de avaliar
as perspectivas e ten-
déncias do mercado
de seguros brasilei-
ro até 2015. Entre as
principais areas que
necessitam de apor-
tes em TI estdo a de
Precificacdo e Subs-
cricdo, com 60% das
respostas; Gestio de
Sinistros, com 58%
e Servigos ao Clien-
te, apontado por 48%
dos executivos.

Mauricio Ghetler — 14Pro

Entre os ramos de
seguros que mais devem receber inves-
timentos em TI para criar um diferen-
cial competitivo estdo o de Automo-
veis, com 64%; Saude, com 52%; e o
segmento de Vida, com apenas 28%.

“Os aportes, em média, sdo em
torno de 2% a 2,5% do total de pré-
mios das empresas”, afirma Sidney
Dias, presidente da Comissdo de Tec-
nologia da Informacdo da Federacdo
Nacional das Empresas de Seguros
Privados e de Capitalizagdo (Fena-
seg). Entretanto, esses percentuais
ndo incluem o segmento de Saude e
Capitalizagdo e, em Previdéncia, so
envolve a carteira de VGBL.

OUTROS DESAFIOS

Existem ainda outros desafios que
prometem manter aquecido o merca-
do de tecnologia em 2009. Talvez o
maior deles seja a necessidade das

companhias em adquirir sistemas para
atender aos novos padrdes de relato-
rios contabeis e financeiros fixados
pela Superintendéncia de Seguros e
Privados (Susep). O novo procedi-
mento comeca a vigorar em 2010 e &
equivalente ao International Financial
Reporting Standards (IFRS), ou nor-
mas internacionais de contabilidade.

Além disso, as companhias te-
rdo que possuir plataformas que
adaptem seus processos e sistemas
de informacao aos das ressegurado-
ras estrangeiras, que comecaram a
operar no Brasil em abril deste ano.
Atualmente, existem trés compa-
nhias locais, além de outras 17 in-
ternacionais, que podem atuar como
resseguradoras de empresas brasi-
leiras. Com isso, a quantidade de
normas que precisam ser atendidas
cresceu bastante.



MERCADO

SulAmérica Saude agora conta
com certificacao digital

Médicos, dentistas, hospitais, ambulatérios e clinicas vao eliminar papéis
e acelerar processos no relacionamento com a seguradora

ASulAmérica ¢ a primeira compa-
nhia do setor a adotar a tecnologia
de certificacdo digital para a troca de
documentos eletronicos com seus qua-
se 27 mil prestadores de servigos. Com
a certificacdo, as transagdes eletronicas
estardo protegidas por mecanismos de
seguranga capazes de garantir autenti-
cidade, confidencialidade e integridade
as informagoes.

No lancamento da novidade, dia
11 de dezembro, o diretor de Produtos
da SulAmérica Saude, Marco Antu-
nes, tragou o historico da companhia,
no sentido de buscar a inovagdo para
aumentar a produtividade e a segu-
ranga nas transagdes com oS parcei-
ros. “Esse ¢ o espirito da SulAmérica:
provocar mudangas, mas para tanto &
preciso credibilidade e competéncia”,

reforga o executivo.
O sistema sera utilizado, en-
tre outras fungdes, para o envio L
de faturas dos prestadores (mé-
dicos, dentistas, hospitais, em-
presas de diagnostico, entre ou-
tros) para a seguradora e devera
tomar ainda mais rapido o paga-
mento dos servigos prestados.
“Esse tipo de operacao agi-
liza todo o processo, pois evita

Marco Antunes apresenta o evento de lancamento

extravios, contribui para a redu-
¢do de erros no preenchimento
de guias e formularios, sem contar no
impacto positivo no meio ambiente
pela eliminagdo do papel”, acrescenta
Marco Antunes.

O executivo destaca que a certificagdo
digital € parte fundamental do TISS (Tro-
ca de Informagdes em Saude Suplemen-

tar), uma determinagdo da ANS (Agéncia
Nacional de Saude) que estabelece as re-
gras e padroniza o registro de dados en-
tre operadoras de satde e prestadores de
servicos na area . “O TISS visa a melho-
ria no atendimento aos beneficiarios dos
planos e seguro saude”.

MMI investe em pesquisa e desenvolvimento para 2009

A MMI, empresa fornecedora de
solucdes tecnologicas para o merca-
do de seguros, acaba de realizar in-

Marcel Pratte - MMI

vestimentos no montante de R$ 370
mil em pesquisa e desenvolvimento
para aumentar a aderéncia de suas so-
lugdes ao mercado segurador.

“A iniciativa faz parte de uma nova
remodelagem nos processos de desen-
volvimento dos novos pacotes de servi-
¢os de nossa fabrica de software”, afir-
ma Marcel Pratte, CEO da MMI.

Para 2009, a MMI pretende conso-
lidar a utilizagdo de metodologias MSF
for CMMI e PMI através da ferramenta
Microsoft Team System, que foram im-
plementadas durante o ano de 2008.

A MMI fornecera servicos para os
produtos SharePoint e Performance

Point, além da implementagdo de no-
vos recursos no FrameWork Net 3.5 e
Java voltados a plataformas de alta dis-
ponibilidade e rentabilidade.

Uma das lideres do segmento, a
MMI demonstra sua perfomance no
mercado e atende dez das quatro maio-
res seguradoras do Brasil.

A companhia conquistou a confian-
¢a do setor ao longo de sua trajetoria de
18 anos, procurando sempre tendéncias e
inovagoes. Seu portfolio traz uma gama de
pacote de servicos direcionados para esse
nicho de mercado, como: BI, web service,
integracdo e desenvolvimento, processos,
outsourcing, mobilidade, entre outras.

Revista Seguro Total - 2008



MERCADO

Parceria de empresas traz solucao
para normatizagao contabil

SAP, BBKO, Grupo FBM e Ldogica se unem para atender mercado
por meio de uma nova solucdo para norma contabil internacional

BBKO Consulting, parceira ofi-
Acial SAP, anunciou que ja esta
disponivel a solucdo “Central SAP
IFRS” para atender o mercado na
implementacdo da norma contabil.
Em conjunto com o Grupo FBM e
Logica, o objetivo é suportar deman-
das dentro do prazo legal e oferecer
a solucdo com custo compartilhado.

Tania Leal, diretora de Financial
Services and Insurance da BBKO,
salienta a vantagem do investimento
que sera unico para a manutengao e
val variar apenas para a licenca de
software. Além disso “pequenas e
médias instituigdes terdo um mode-
lo diferenciado com parcelamentos e
custo muito interessante”, revela.

PRAZO DA LEGISLACAO

O IFRS passou a ter maior visi-
bilidade ja que o prazo-limite da Lei
11.638 esta proximo: 31 de dezem-
bro de 2010. Trata-se de uma padro-
niza¢do da contabilidade de ambito
internacional. Todas as institui¢des
devem apresentar seus balancos den-
tro desse modelo contabil segundo o
prazo que cada pais determinar.

A parceria de negocios vai aten-
der as publicacdes do Banco Central
do Brasil (Bacen) e Comissao de Va-
lores Mobiliarios (CVM), criando
um modelo adequado ao Brasil.

O Grupo FBM jé possui know how
de implementagdo da norma contabil
em toda a Europa. A ferramenta usa-
da € o software da SAP, mdédulo Bank
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Tania Leal — BBKO Consulting

Analyser, que ja esta em uso na Euro-
pa, onde o IFRS vigora desde 2005.

A “Central SAP IFRS” é uma so-
lucdo pré-configurada para pontos
comuns que sdo a maior parte das
solicitacdoes. O restante refere-se a
formatos diferenciados e particula-
ridades de cada instituicdo e serdo
construidos para atender cada cliente
de forma personalizada.

ACEITAGAO E VANTAGENS

O grupo ja desenvolveu apresen-
tacoes da solugcdo em instituicdes e
comités de IFRS em Sao Paulo, Rio
de Janeiro, Curitiba, Porto Alegre e
Belo Horizonte. A receptividade esta
alta. “J& estamos fechando com algu-
mas instituigdes”, afirma Tania. Ela
também revela que seguradoras do

Rio, Sdo Paulo e de outros estados ja
estdo em processo de contratagdo da
“Central SAP IFRS”.

“Quem sair na frente estara em
posi¢do de vantagem. Podemos ga-
rantir que as institui¢des que ado-
tarem a ‘Central SAP IFRS’ ficarao
tranqiiilas quanto ao cumprimento
das datas e com a exceléncia neces-
saria para tratar esse assunto.Quem
participar da primeira onda de im-
plementagdo receberd o servigo em
junho de 20097, enfatiza.

O novo sistema traz muitas van-
tagens, ja que abrange a implemen-
tacdo completa do IRFS. Entre elas
esta a transparéncia dos negocios
efetuados. “Isso torna mais facil
para os investidores avaliarem a
saude de uma empresa. Traz segu-
rancga, principalmente em tempos de
crise, o que assegura lucros a médio
¢ longo prazo para as institui¢gdes”,
conclui Tania.

ATUACAO NACIONALE
INTERNACIONAL

A BBKO Consulting ¢ uma par-
ceira homologada SAP, que trabalha
na implementacdo, desenvolvimen-
to, manutencdo e suporte pos-imple-
mentacdo (Help Desk) de solugdes.

A empresa, que conta com um
time de mais de 400 consultores,
possui atuagdo nacional e internacio-
nal, atendendo a clientes como Itat,
Embraer, Johnson & Johnson, Natu-
ra, Whirlpool, entre outros.



DEBATE

Projeto de Lei do Contrato de Seguro
em debate na Seguro Total

Nossa revista vai publicar trechos da PL 3555/04
juntamente com analises de especialistas convidados

Apartir de janeiro, a Revista Se-
guro Total vai trazer ao merca-
do a discussdo do Projeto de Lei do
Contrato de Seguro (PL 3555/04),
cujo conteudo foi aprovado por una-
nimidade pela CEDEIC (Comissdo
de Desenvolvimento Econdémico,
Industria e Comércio), no dia 2 de
julho, na forma de substitutivo apre-
sentado pelo deputado Leandro Sam-
paio (PPS-RJ).

Em cada edi¢dao, o PL 3.555/04
sera “dissecado” por temas — risco,
prémios, sinistros, resseguros, etc —
em artigo assinado pelo IBDS (Ins-
tituto Brasileiro de Direito do Segu-
ro) €, no mesmo numero da revista,
havera um debatedor convidado para
comentar os topicos da Lei do Con-
trato de Seguro.

Ao final de trés edicoes, a Revis-
ta Seguro Total e o IBDS vao pro-
mover um seminario que abordara as
questdes levantadas anteriormente
nos artigos publicados.

EM TRAMITACAO

O projeto original da Lei do Con-
trato de Seguro, de autoria do depu-
tado José Eduardo Cardozo (PT-SP),
foi elaborado por comissdo compos-
ta pelo IBDS (Instituto Brasileiro de
Direito do Seguro), juntamente com
juristas brasileiros e estrangeiros,
além da participagdo do Brasilcon
(Instituto Brasileiro de Politica e Di-
reito do Consumidor).

O Projeto agora sera analisado pe-
las Comissdes de Seguridade Social
e Familia, depois pela de Finangas e
Tributagdo e, por fim, de Comissao,
Justica e Cidadania. De acordo com

Ernesto Tzirulnik - IBDS

o advogado Ernesto Tzirulnik, pre-
sidente do IBDS, “esperamos que a
tramitacdo toda ocorrerd em 2009 e
que tenhamos para 2010 a promulga-
¢do da lei”.

DINAMICA ESPECIFICA

Na visdo de Tzirulnik, a neces-
sidade da existéncia de lei especial
para regular os contratos de seguros
se deve ao fato de que o tema pos-
sui “dinamica especifica. “O Codigo
Civil é um diploma mais adequado
para regular questdes gerais da so-
ciedade. E por isso que existe uma
Lei de Locagdo, Lei de Alienagdo
Fiduciaria e tantas outras que tratam
de assuntos que possuem dindmicas
incomuns aos demais contratos”.

Além disso, o advogado sustenta
que o Codigo Civil, promulgado em
2002, ja nasceu “envelhecido”, até
porque resultou de uma discussdo
juridica e politica que demoraram
décadas. E, por isso, muitos de seus
artigos ndo tém a atualizagdo devi-
da, nem contemplam questdes na
qualificacdo exigida pelo mercado
de seguros.

“Leis de contrato de seguros ja
existem desde o século XIX na Bél-
gica e ¢ uma pratica hoje comum
na grande maioria dos paises. Mes-
mo na América do Sul, Argentina e
Uruguai, por exemplo, tém suas leis
sobre a matéria e Cuba esta aprovan-
do a sua legislacdo sobre seguros”,
acrescenta Tzirulnik.

Ele acredita que a promulgagéo
da Lei do Contrato de Seguro vai be-
neficiar muito o mercado nacional,
inclusive no sentido de estimular a
cultura do seguro, porque nosso pais
vive realidade oposta a da Inglaterra,
por exemplo, cuja industria do segu-
ro ¢ exportadora de produtos e so-
lugbes. Mesma situa¢do ocorre com
a Franca, Alemanha e outros paises
que convivem com o seguro ha mui-
to mais tempo que o Brasil.

A defesa da Lei do Contrato de
Seguro passa, ainda, pelo fim social
do seguro, que ficaria mais claro e
definido. “As pessoas se relacionam
através de um contrato de seguro.
Cada um pesa um pouco mais, ou um
pouco menos, na formagao do indice
de sinistralidade. Mas isso s0 € su-
portavel socialmente quando ha um
sistema protetivo bem regulado por
meio de lei especifica”.

Revista Seguro Total - 2008



DEBATE

Corretores devem ficar atentos a normas
para seguros em moeda estrangeira

Consultor adverte que consulta publica de minutas ja foram encerradas
e nova regulamentacao deve sair até inicio do proximo ano

Susep (Superintendéncia de Se-

guros Privados) publicou no dia
22 de setembro os editais de audién-
cia publica que colocaram em con-
sulta publica as minutas de circular
e resolucdo para o estabelecimento
de normas e procedimentos opera-
cionais para contratagdo de seguros
em moeda estrangeira e de seguros
no exterior.

As consultas ficaram em aberto
pelo prazo de trinta dias e, de acor-
do com André Gondinho (socio do
escritorio Doria, Jacobina, Rosado
¢ Gondinho Advogados), as minutas
apresentadas — uma da futura resolu-
cdo do CNSP e outra para circular da
Susep - foram elaboradas conciliando
a experiéncia pratica do Detec (De-
partamento Técnico Atuarial da Su-
sep), além de sugestdes apresentadas
pela Fenaseg.

Atualmente, o mercado convive
com as disposi¢coes da Resolugdo
CNSP 165/2007. “E de se presu-
mir que as colaboragdes técnicas
representem o sentimento comum
do mercado sobre o que deveria ser
mudado na regulamentacdo”, consi-
dera Gondinho.

NOVAS HIPOTESES

Mesmo ressaltando que ndo ha
prazo certo para publicag@o das novas
normas, espera-se que a Susep publi-
que logo a nova regulamentacao.

“A Resolugdo em vigor, apesar
de suas qualidades, ¢ falha em al-
guns pontos, ja identificados e re-
clamados pelo mercado. Assim, nao
ha razdo para a Susep ou o CNSP
demorarem mais do que o necessa-
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rio”, complementa o consultor.

Entre as possiveis mudangas, ele
destaca a criacdo de novas hipote-
ses para a contratacdo de seguros em
moeda estrangeira, a exemplo do se-
guro de bens cuja reposicdo ou repa-
racdo dependa de importagao.

“Por outro lado, ha previsdo de res-
tricdes na contratacdo de seguros em
moeda estrangeira que cubram simul-
taneamente outros riscos, além de bens
importados, nas hipdteses em que o
valor desses bens fique aquém da me-
tade do valor do risco declarado ou da
importancia segurada contratada”.

O consultor lembra, porém, que
de todas as modificagdes propostas,
uma ¢ particularmente interessante:
a contratacdo de seguro no exterior
por pessoas residentes no exterior so-
mente pode ser custeada por pessoa
residente ou empresa domiciliada no
Brasil, por for¢a de contrato de pres-
tagdo de servigos, como nas importa-
¢Oes via CIP (Carriage and Insurance
Paid to) e CIF (Cost, Insurance and
Freight).

IMPACTOS PREVISTOS

Ainda ¢ cedo para delimitar todos
os impactos da nova regulamentacao,
mas Gondinho acredita que os corre-
tores vdo passar a ter mais responsa-
bilidades.

“A minuta proposta da circular
Susep estabelece, no artigo 14, que ‘a
corretora domiciliada no Brasil que
intermedie a contratagdo de seguro
no exterior respondera solidariamen-
te pelo atendimento ao disposto na
legislagdo em vigor”, aponta.

Ele também ressalta que a mesma

q

André Gondinho — Doria, Jacobina, Ro-
sado e Gondinho Advogados

minuta, no artigo 17, determina que
“o segurado e/ou seu corretor estardo
sujeitos as penalidades previstas em
regulamentacdo especifica no caso de
contratacdo de seguro no exterior que
nao esteja de acordo com as disposi-
¢oOes desta Circular”.

Atualmente, a infragdo as normas
ja inclui adverténcia, suspensdo do
exercicio das atividades ou profissao
pelo prazo de até 180 dias e até mul-
ta de R$ 10 mil a R$ 1 milhdo, entre
outros pontos.

“Todavia ¢ possivel que a Susep
venha a editar regulamentagdo espe-
cifica sobre o tema, conforme previs-
to na minuta de artigo 17 antes me-
cionada”, conclui.



DEBATE

Crise financeira deve elevar
taxas de seguros

Em palestra na Funenseg, presidente da Chubb Seguros faz analise
da crise atual e proje¢des para o ano que vem

Com patrocinio da APTS (Associa-
¢do Paulista dos Técnicos de Se-
guro), o presidente da Chubb, Acacio
Queiroz, apresentou palestra na Funen-
seg, dia 19 de novembro, sobre a crise
financeira internacional e de seus pos-
siveis reflexos no mercado brasileiro
de seguros. O mesmo conteudo esta
previsto para apresentagdo em diversos
pontos do pais até fevereiro.

Acacio Queiroz — Chubb Seguros

De maneira geral, Acacio demons-
trou que quase todos os ramos tiveram
bom desempenho ao longo de 2008,
principalmente por causa do melhor
controle da sinistralidade. Mas fez a res-
salva de que o lucro liquido de R$ 10,6
bilhdes ainda ¢ muito pequeno se com-
parado ao lucro dos bancos (onde ape-
nas dois deles superaram a marca).

Falando especificamente sobre a
atual crise financeira internacional,
Acacio ressaltou que “50% dela esta na
nossa cabega, trata-se de uma questdo
de confianga”. Com bom humor, pro-
jetou vinhetas de musicas conhecidas,
como “Onde esta o dinheiro?” e “Meu
mundo caiu”.

MENOS CREDITO

No caso do Brasil, Acacio alertou
que em 2009 havera, sem duvida, redu-
¢d0 da oferta de crédito, com elevacao
da taxa de juros e menor nivel de inves-
timento empresarial.

Em conseqiiéncia, havera também
menos consumo de bens e servigos,
menor expansdo do PIB, além da re-
ducdo das importagdes brasileiras para

equilibrar o saldo comercial.

Num enfoque realista, Acacio falou
claramente que a carteira de seguros de
Transportes sera uma das mais afeta-
das, em virtude da redugdo do seguro
internacional pela queda das importa-
¢des e importagdes.

Além disso, a sinistralidade do ramo
— que ¢ uma das mais altas do mercado
— vai certamente elevar as taxas de se-
guros em 10%, numa tentativa de cor-
regdo das perdas atuais.

No caso da carteira de Automoveis,
que fechou 2008 com 22% de cresci-
mento, neste ano as seguradoras vao lu-
tar para conseguir pelo menos a metade
desse desempenho. Em Riscos de En-
genharia, uma situac¢do parecida: 18%
de crescimento em 2008 para projecao
de 8% em 2009.

Por fim, Acacio falou que, como
economista, acredita que o governo
estd demorando para impedir a inflagdo
€ que, entre os pontos decisivos para o
futuro estdo: cambio, taxa de desem-
prego, disponibilidade de crédito e o
governo do presidente eleito dos Esta-
dos Unidos, Barack Obama.

IQ Trade é ferramenta de comunicag¢ao para corretores
H

A Media Factory ¢ uma empresa de
marketing digital que possui uma solu-
cdo de e-mail marketing lider no mer-
cado de franquias e seguradoras: O 1Q
Trade. A ferramenta garante a empresa
seguradora que seus corretores se co-
muniquem com seus clientes de forma
eficaz, mantendo uma padronizagao.

O sistema ajuda ainda o corretor a
comunicar seus descontos, promogoes,

etc, com a mesma identidade corpora-
tiva da seguradora — o que lhe garante
credibilidade.

“A solucdo ¢ ideal para esse seg-
mento, ja que sdao profissionais que
possuem uma infinidade de contatos.
Além disso, ela garante a potencializa-
¢do do relacionamento e as vendas de
sua rede de distribui¢do”, afirma Lean-
dro Kenski, CEO da Media Factory.

Leandro Kenski — Media Factory
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“‘ RESPONSABILIDADE SOCIAL

Alianc¢a do Brasil: sacando pelo verde

Empresa neutraliza carbono emitido em eventos e planta mais de
16 mil arvores em area de preservacao permanente

Companhia de Seguros Alian-

ca do Brasil patrocina, pelo se-
gundo ano consecutivo, acdo para
neutralizar o gas carbdnico emitido
por eventos da seguradora. No ano
passado, foram plantadas 5.196 para
compensar as operagdes da segura-
dora e 11.389 arvores para neutrali-
zar as 16 etapas do Circuito BB Vo6-
lei de Praia 2008.

No total, o Circuito 2008 emitiu
1.803,25 toneladas de gés carbonico.
E a iniciativa de neutralizagdo fez com
o torneio se tornasse o primeiro even-
to esportivo e itinerante a conquistar o
selo “Carbon Free”.

“Atendendo a um pedido da Alianga
do Brasil, a Iniciativa Verde produziu
um inventario de emissdes de gases do
efeito estufa (GEE). Foi utilizada uma
metodologia desenvolvida pelo WRI
(World Resources Institute) e que tem
como base as pesquisas do Painel In-

Sral WA An e, e et
Virna plantando uma muda na area de
preservacio permanente
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tergovernamental de Mu-
danga Climaticas”, explica
Marcos Mollo, gerente de
Marketing e Relaciona-
mento com Clientes.

FORMANDO UMA
NOVA FLORESTA

O local escolhido para o 8
plantio foi uma 4rea de pre- |
servagdo permanente, loca-
lizada no municipio de Sao
Francisco Xavier, no Vale
do Paraiba, em Sao Paulo.
“Ao realizarmos o reflo-
restamento de uma area de
prote¢do ambiental, contri-
buimos também para a pre-

Angela e Virna, dupla que compete no Circuito

servacdo do solo, da agua

¢ da biodiversidade, além de ajudar no
desaceleramento do aquecimento glo-
bal”, refor¢a Mollo.

O trabalho ¢ realizado com apoio da
Iniciativa Verde e da Arborea Ambiental.
“Sao mais de 80 tipos de espécies nati-
vas da Mata Atlantica, cultivadas em um
viveiro e depois deslocadas para terrenos
de monitoramento. Isso garante que as
mudas se desenvolverdo, formando uma
nova floresta”, explica o executivo.

PRESENCA DE ATLETAS

No plantio simbolico feito durante a
14" etapa do Circuito estavam presen-
tes atletas que participaram do torneio.
“Todo evento polui o meio ambiente,
entdo ¢ importante mostrar a contrapar-
tida, pensar no futuro e ajudar a nature-
za”, conta a jogadora Agatha, parceira
de Shaylyn na competicao.

Virna Dias, que também esteve pre-
sente, conta como foi sua participacdo. “A
gente explica, distribui folders e orienta a
populagdo. Eu acredito que o plantio sim-
bdlico sensibiliza as pessoas”.

Em 2007, j& haviam sido plantadas
cerca de 20 mil mudas para compensar
0 gas carbonico emitido pelas operagdes
da seguradora, de dois eventos corporati-
vos e das 16 etapas do Circuito Banco do
Brasil Volei de Praia.

AMPLA ATUACAO

A atuacao da Alianga do Brasil abran-
ge projetos que promovem a cultura, o
esporte ¢ a educagdo, além de iniciativas
ligadas ao bem-estar e a saude.

Entre eles estdo o “Pordbask”, que
preenche o tempo livre das criangas
carentes ensinando a pratica do bas-
quetebol.

Ha também o “Programa de Capaci-
tacdo para Pessoas com Defici€ncia”, que
oferece o suporte para desenvolvimento
profissional, educacional ¢ cultural, de
acordo com as limitagdes do individuo.

J& o “Passaporte do Futuro” propi-
cia a populagdo de baixa renda aces-
so gratuito a tecnologia, qualificando
e preparando jovens e adultos para o
mercado de trabalho.
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Mais interativo e dinamico
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O portal Planera Seguro oferece o melhor canal de comunicagao pela internet.
Veja as vantagens:

+ Arualizacio didria; Gratuito
- Cobertura de eventos e noticias em te o real: MNao precisa
Jobertura de eventos ¢ noticias em tempo real; e

~ {,Il‘plnng.'.icgt_nta] diario; _

- InformativoSegtotal a qualquer hora do dia;

- Download da revista Seguro Toral eletronica com o mesmo formato
da revista impressa, tornando a revista mais lida do mercado;

- Mais de 55 mil mensagens enviadas diariamente.

+ 15 mil Page View/dia

Acesse: www.planetaseguro.com.br
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COMUNICACAO & NEGOCIOS

Por Gustavo Sigolo*

m ditado antigo dizia que “a propaganda ¢

a alma do negdcio”. A frase em si, ndo esta
100% certa. O mais correto seria dizer que a
comunicagdo ¢ parte primordial para o sucesso
dos negdcios, ja que comunicar é um processo
social basico e que torna possivel a propria vida
em sociedade.

Se partirmos do ponto de vista que a comu-
nicagdo rege todas as relagdes humanas, por-
que ndo acreditar que ela ¢ parte fundamental
no processo de venda, seja de um produto ou,
nesse caso especifico, de uma apolice?

Em um mercado competitivo como o de se-
guros, empresas ou profissionais que ndo traba-
lharem a sua comunicagdo, certamente perderao
oportunidades importantes. Se ha alguns anos
bastavam boas relagdes com os principais clientes
para assegurar o futuro dos negécios, hoje diver-
sos outros agentes passaram a fazer parte desta
equacao, obrigando a empresa a compreender sua
acdo muito além dos limites de seus muros.

Para nos comunicarmos no mundo moder-
no ¢ preciso muito mais do que cartdes de visita
ou relacionamentos profissionais. Desde a ex-
plosao da internet, no inicio do século XXI, ter
um site — e manté-lo atualizado — € o primeiro
passo para estar conectado a este novo mundo.
Mas apenas isso nao ¢ o suficiente.

O investimento em comunicagdo deve ser
constante. Se grandes marcas, consolidadas e ja
conhecidas, anunciam com freqiiéncia na midia,
como ¢ possivel achar que os pequenos podem
fazer agdes pontuais e ter retorno a curto prazo?
Construir uma marca leva tempo e é um proces-
so que precisa de analise e planejamento.

Alguns avaliam que investir em comunica-
¢do significa basicamente anunciar na midia,
colocando uma propaganda afirmando que o seu
produto ¢ o melhor. Obviamente que este tipo de
acdo ¢ apenas uma entre tantas possibilidades
que existem e que, com certeza, pode ndo estar
ao alcance de qualquer empresa ou profissional.

Ao contrario do que muita gente pensa, in-
vestir em comunicac¢do ndo representa um custo
elevado e deveria ser a ultima coisa a ser corta-
da por falta de recursos ou reducdo de despesas.
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Existem formas que sdo quase inexploradas ¢
apresentam um custo proximo do zero, se ava-
liarmos o nimero de pessoas que tiveram aces-
so aquela informagdo. Mas tudo vai depender
do quanto serd investido, do tempo de espera
por este retorno e o publico-alvo.

Para essas a¢des mais elaboradas, como
construir uma agdo de marketing viral, por
exemplo, é preciso contratar profissionais que
entendam desse processo. A pior coisa que
pode acontecer € vocé ser seu proprio inimigo,
fazendo algo negativo ou que incomode outras
pessoas, prejudicando a sua imagem ou da em-
presa em que trabalha.

Outra dificuldade ¢ mensurar o retorno que
a comunicagao traz aos negocios. Como avaliar
que a principal responsavel pela concretizagao
do negocio foi a sua e-letter enviada para o mai-
ling ou a propaganda que a sua empresa fez em
algum veiculo de comunicagao?

Administrar um negoécio significa, entre ou-
tras coisas, utilizar a comunicacdo como ferra-
menta estratégica, fundamental para o sucesso
do empreendimento, seja ele qual for. Se a sua
empresa ainda ndo percebeu essa realidade, esta
na hora de refletir.

As pessoas que ndo encontram tempo para
cuidar da comunicagdo da sua empresa preci-
sam delegar tal fun¢ao para outras companhias
ou profissionais. E cada vez mais necessario ter
pessoas preparadas, pensando em maneiras in-
teligentes de atrair o interesse do consumidor
para determinada marca ou negocio.

Um dos enganos mais comuns ¢ achar que,
por saber escrever ou por conhecer determi-
nados softwares, qualquer pessoa pode fazer
a sua comunicac¢do. E ai, outro ditado antigo
aparece: “O barato pode sair caro”. Mas isso
¢ assunto para uma
proxima coluna.

* Gustavo Sigolo é
publicitario e diretor da
Studio DPI.




Check-up Férias.
Seu cliente viaja mais tranquilo
para qualquer destino.

Otima noticia para os clientes Porto Sequro da sua carteira Auto. Até 31/1/09, eles podem fazer um check-up
de diversos itens do carro, como bateria, alternador, luzes, dleo, filtros, freios, suspensao, além de cristalizacao
de para-brisa e rodizio de pneus*. O Check-up Férias & gratuito, conta com a qualidade dos

Centros Automotivos Porto Seguro e seu cliente ainda ganha um balanceamento. Para saber
mais, consulte seu produtor. il
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W poricseEroicom s Check-up Férias .o
*Servigm vilision e s velz ubos vy e # pck-upn. Procemsso SLISER Yaior Determinada b8404,5002943004-010, Vdor de Mercado Befmencisdo 15414 1000002004 50 CHPE ST, 158.1 820000 -840,

0 emgiaten chete pdanc ra SLISEP mio Emodica, por e da AUEHTHAL INCENERAD OO IRComantachs ) sl tomerrisizede.



ODONTO A AGORA E METLIFE. ,\
OU SEJA: MAIS VENDAS PARA VOCE
E SORRISO PARA TODO MUNDO.

ANS - N®* 406481
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Sabemos que vocd, Corretor, quer oferecer aos seus clientes empresariais as melhores opgdes em beneficios. Pensanda
nisso, a MetLife - que ja oferece seguros de vida e planos de previdéncia - adquiriu a Odonto A e passa a atuar também
no segmento de planos odontolagicos. E o que @ melhor: com a qualidade de uma operagao com mais de 23 anos
de experiéncia, 10 mil opcoes de atendimento, entre clinicas e dentistas, e planos ja testados e aprovados por mais de 130
mil beneficiarios, O resultado disso tudo é a garantia de que seus clientes terdo a disposicao as melhores opgoes de
planos odontolégicos e vocé, Corretor, um parceiro que respeita seus clientes e busca oferecer todo o suporte para

incrementar seus negocios. Para mais informacgdes acesse www.metlife.com.br ou ligue 0800 638 5433,

® ®
, Vida - Previdéncia - Dental Mei LI fe

| : -




