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EDITORIAL

No caminho do sucesso

revista Exame trouxe ao Brasil, no dia 11 de abril,

trés economistas norte-americanos laureados com

o Prémio Nobel: Robert Mudell (1999), Joseph Sti-
glitz (2001) e Edward Prescott (2004), que participaram de
debate sobre alternativas a crise global.

Todos eles foram unanimes em apontar que o Brasil vai
bem, apesar da turbuléncia financeira. “O Brasil estd numa
boa posicdo, principalmente por causa da politica moneta-
ria. Eu achava que o pais tinha juros altos, mas isso esta
sendo bom agora”, opinou Stiglitz.

Ele disse que a atual taxa Selic permite espago para ajus-

tes na politica monetdria. Em outras palavras, o Brasil tem

margem para oferecer crédito mais barato, estimulando o
giro da economia e o consumo de carros e eletrodomésti-
cos, por exemplo.

Entdo, vamos em frente! O setor de seguros também se
beneficia desse cenario, desde que as companhias estejam
dispostas e capacitadas a apostar na tecnologia e inovacgao,
buscando novas nichos e oportunidades — porque é em pe-
riodos de adversidades que se forja o sucesso sustentavel.

O desafio esta lancado. E vai ganhar mais quem sair na fren-
te com movimentos de renovagdo consistentes e capazes de
driblar as dificuldades de hoje, lancando mao de algo que o bra-

sileiro tem de melhor: a criatividade que conduz a superacso.
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Pelo segundo ano consecutivo, a
Bradesco Capitalizagdo foi premiada
com o Prémio Top Ambiental, promo-
vido pela Associagdo dos Dirigentes de
Vendas e Marketing do Brasil (ADVB),
pelo case “Bradesco Capitalizagdo
planta 20 milhdes de arvores em 3 anos
e acelera o processo de recuperacdo da
Mata Atlantica”. A cerimdnia de entre-
ga da edigdo 2008 ocorreu em 23 de
abril, no Hotel Terras Altas, em Itape-
cerica da Serra (SP).

Ha cinco anos a Bradesco Capitali-
zac¢d0 mantém como principio o desen-
volvimento de produtos que contribuem
para a sustentabilidade, com carater so-

A chegada do inverno aumenta de
forma epidémica a incidéncia de uma
doenga muito comum: a gripe. E nes-
se periodo que as empresas registram
maior nimero de absenteismo, cau-
sando reflexos na produtividade do
funcionario e da equipe. Caracterizada
por inicio sibito, com sintomas como
febre, mal-estar, dores no corpo e de
cabega, a gripe ¢ uma infecgo respira-
toria altamente contagiosa que, segun-
do a Organizagdo Mundial de Saude
(OMYS), afeta de 5% a 15% da popula-
¢do mundial durante os surtos anuais.

Atentas a esse cenario, as empresas
estdo cada vez mais tendo consciéncia
da importancia da vacinagdo no ambien-
te de trabalho como prevencao e busca
de qualidade de vida. A SulAmérica
Saude realiza este servico ha dez anos,
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cioambiental, como a comercializagdo
do titulo “Pé Quente Bradesco SOS
Mata Atlantica”, que, em parceria com
a Fundacdo SOS Mata Atlantica, desti-
na parte dos recursos arrecadados para
a recuperagdo desse bioma.

A ADVB criou em 1993 o Prémio
Top Ambiental (na época, chamado
Top de Ecologia) para valorizar as em-
presas que apresentam solugdes em
favor do meio ambiente, contribuindo
para a conservagdo ambiental através
do desenvolvimento sustentavel e esti-
mulando assim consumidores e outras
empresas a participarem da defesa do
meio ambiente.

beneficiando anualmente cerca de 35
mil segurados ¢ 200 empresas nas cam-
panhas que vao de fevereiro a julho.

A vacinagdo contra a gripe reduz em
até 44% as visitas médicas e em até 34%
os episodios gripais, além de melhorar a
satisfagdo no ambiente de trabalho, re-
duzindo o absenteismo em até 43%. “Os
funcionarios ganham em qualidade de
vida e as empresas em produtividade”,
ressalta o diretor de Prestadores e Servi-
¢os Médicos, Roberto Galfi.

A'iniciativa da SulAmérica faz parte
do Programa Saude Ativa, que ha sete
anos atua de forma preventiva com os
clientes corporativos e inclui gerencia-
mento de fatores de risco, acompanha-
mento dos casos de doengas cronicas e
a apresentagdo de palestras de preven-
¢do de doengas.

Norton Glabes Labes e Ricardo Alahmar -

Bradesco Capitalizagao

Depois de tragar o perfil dos fun-
cionarios por meio de questionarios, €
dado inicio ao planejamento das ac¢des
de prevencdo e, nos casos de doengas
cronicas, o0 acompanhamento de profis-
sionais qualificados.

O trabalho de implantagdo do pro-
grama ndo tem custo adicional para a
empresa cliente, nem para os segurados.

Para a SulAmérica, o retorno do in-
vestimento no Programa Satde Ativa
esta na melhoria da qualidade de vida
dos usuarios, além da reducao da si-
nistralidade e gastos com servigos de
saude.

Para a empresa cliente, o ganho ¢
em produtividade, uma vez que a me-
dicina preventiva reduz o absenteismo
dos funcionarios.
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ACONTECE

Itau Unibanco lanc¢a relatdrio
de Sustentabilidade 2008

Menos de dois meses depois da
aprovagdo da fusdo pelo Banco Cen-
tral, o Itad Unibanco concluiu a estru-
tura da nova politica de Governanca da
Sustentabilidade, langando, no dia 29
de abril, o Relatorio Anual de Susten-
tabilidade 2008.

O evento aconteceu no Centro de
Convengdes Indiandpolis, em Sao
Paulo, e contou com a presenca de
liderancas do Grupo, além de profis-
sionais de outras empresas interessa-
das no tema.

“A associacao entre Itati ¢ Unibanco
aumenta nossO COMPromisso € respon-
sabilidade em liderar o setor financeiro
na promocao do desenvolvimento sus-
tentavel, por meio de servigos, proces-
sos, produtos e relacionamentos”, afir-
ma Roberto Setubal, presidente do Itati
Unibanco.

O Relatorio foi produzido com
apoio da GRI (Global Reporting Ini-
ciative), organizacdo holandesa que
definiu um conjunto de indicadores de
sustentabilidade para o mercado finan-
ceiro mundial.

Com 170 paginas, o Relatorio traz

uma visdo moderna e inovadora de
sustentabilidade, que se apoia em trés
pilares: financeiro, social e ambiental.
Entre os temas abordados, estio “Go-
vernanga Corporativa”, “Caminho de
“Negocios”,
missos e Praticas” e “Investimentos

Integracao”, “Compro-

Sociais e Culturais”, entre outros.

LIDERANCA EM SEGUROS

De acordo com o Relatorio, no ano
de 2008, a operagdo de seguros do Itat
Unibanco totalizou R$ 7,1 bilhdes em

prémios (excluindo Satde), ocupando
a lideranca de mercado, com participa-
¢do de 16%.

“A Itat Seguros e a Unibanco Se-
guros estdo presentes em todas as re-
gides do Brasil, por intermédio de 16
mil corretores de seguros ativos, 61
Postos de Atendimento ao Corretor e
30 Centros de Atendimento Rapido.
Destacam-se, também, a atuagdo em
canais remotos, distribuicdo direta e
parcerias com varejistas, cartdes de
crédito e financeiras do Grupo Itan
Unibanco”, aponta o Relatorio.

PACs Itau Unibanco Seguros ampliam atendimento com novos produtos

Os PACs (Postos de Atendimento
ao Corretor) contam agora com mais
produtos para o corretor ampliar seus
negocios: além do portfolio da Uni-
banco Seguros, encontrardo também os
produtos da Itat Seguros.

“Assim como nas demais areas do
conglomerado, queremos também na
seguradora do novo grupo aproveitar
e agregar o que ha de melhor em cada
uma das empresas”, afirma Ronaldo
Henriques, superintendente Comercial
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para Rio de Janeiro, Nordeste e Norte
da Itati Unibanco Seguros.

Servigo iniciado ha 15 anos, o PAC é
um ponto de atendimento voltado a pe-
quenos e médios corretores, onde o profis-
sional tem a disposi¢do desde informagdes
e treinamentos até a solugdo de pendén-
cias e problemas. Mais de 13 mil corre-
tores sao atendidos pela rede de PACs,
distribuida em todas as regides do pais.
Segundo Ronaldo Henriques, o servigo €
exclusivo para os corretores trabalharem

carteiras da Itati Unibanco Seguros.

Nos PACs, os parceiros contam
com funcionarios habilitados a resolver
as questdes, tanto de produtos, quanto
técnicas e operacionais com as areas
competentes da Itatt Unibanco Seguros,
realizam treinamentos dos produtos da
companhia e recebem propostas, solici-
tagoes de endosso e aviso de sinistros.
Ainda oferece espago para que o corre-
tor realize reunides e acesse dados via
computador.



Um Novo Paradigma na Assisténcia 24 Horas
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Agora vocé tem a opgao de atender diretamente aos seus segurados,
sem precisar de grandes investimentos em tecnologia e gestao de rede.

O Sistema de Assisténcia 24 horas da Delphos foi desenvolvido considerando a tendéncia do mercado em estreitar cada
vez mais o relacionamento direto da seguradora com o seu segurado, com o minimo de intermediagdes possiveis.

Tal sistema permite 4 seguradora ter a opgao de realizar o atendimento direto e personalizado do segurado, ficando a cargo
da Delphos apenas o acionamento dos prestadores para o atendimento local - o que otimiza a expertise de cada parte no

processo, com integragao total de informagdes e relatdrios gerenciais da operagao totalmente & disposigéo.

Agora ha opcoes para escolha: a Delphos pode realizar todas as fases do processo, ou
administrar apenas a parte que corresponda ao relacionamento com os prestadores de
servigos locais, ficando a sua Central com o atendimento a seus segurados.

A tecnologia desenvolvida pela Delphos permite que a seguradora acompanhe todas as etapas do servigo dos prestadores
pela WEB, E ocontrole de qualidade do servigo prestado no campo, feito de forma simples e direta pela seguradora.

Além do mais moderno sistema de gestao de rede, a Delphos tem um diferencial no relacionamento com os prestadores.

Com presenga em 19 cidades brasileiras, a Delphos tem melhores condig@es de conhecer a estrutura e instalagdes dos
prestadores de regides fora do eixo Rio/Sa0 Paulo, especialmente do interior do Brasil. Esta estrutura nacional, pensada
para oferecer o melhor atendimento ao cliente, permite um relacionamento dindmico com a rede de prestadores de

servigos, fazendo toda a diferenga na hora do atendimento local,

Ao se tornar um cliente da Delphos, seus segurados poderdo utilizar um conjunto de servigos e vantagens, seja em
situagao emergencial, seja para manutengao geral, que atende plenamente as necessidades de quem contrata o servigo

Assisténcia 24 horas.

A rede de prestadores e a tecnologia da Delphos respondem pelo atendimento de mais de 1,2 milhdes de itens e esta aptaa

atender a seguradoras de qualquer porte.

Inove na Assisténcia 24 horas de seus segurados da maneira mais simples: oferecendo o seu melhor atendimento!

Delphos - Tecnologia em Seguros
Rio de Janeiro: Rua ltapiru, 1287 - tel: {21) 4009-1700
Sdo Paulo: Rua Hadock Lobo, 578 - 8” andar - tel: {(11) 4009-8700

Belém, Belo Horizonte, Brasilia, Campo Grande, Culabd, Curitiba,

d e I p h OS Floriantipolis, Fortaleza, Goidnia, Joinville, Londrina, Manaus, Natal,
Paorto Alegre, Recile, Salvador & Vilaria

www.delphos.com.br
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ACONTECE

Capemisa com novad campanha para corretores

A Capemisa Seguradora de Vida e
Previdéncia presenteou seus corretores
parceiros com uma grande campanha
de vendas. No dia em que completou
um ano de operagdes, 1° de abril, a em-
presa langou em todo o pais a campa-
nha de incentivo “Sou + Vocé”, direcio-
nada a essa equipe de profissionais que
distribui seus produtos durante todo o
ano, contribuindo para a satisfagdo de
milhares de clientes no Brasil inteiro.

Pelo regulamento, cada venda reali-
zada e implantada dos produtos Cape-
misa (Bilhete Premiavel, Vip Mais, Vip
Resgatavel, Vip Previdente, Seguro
Escolar e Cia - Protecdo Corporativa)
vale pontos, que serdo convertidos em
prémios. As corretoras credenciadas
foram distribuidas em trés grupos, con-
forme vinculagdo com as sucursais da
Capemisa.

Na apresentacdo da campanha, os
gerentes das sucursais convocaram 0s
corretores a participar, apostando na
qualidade dos produtos e no trabalho
que a empresa desenvolve, que visa
prestigiar o corretor de seguros.

Evento de apresentacdo da campanha “Sou + Vocé” em Sdo Paulo

Além da premiagdo ponto a pon-
to, a campanha também contempla
premiacdes trimestrais e semestrais
para os trés melhores colocados em
cada categoria.

No final do ano, a Capemisa
promoverd um evento de reconhe-
cimento para as seis corretoras me-
lhores colocadas por grupo ¢ a me-
lhor classificada (de cada um dos
trés grupos) ganhara um carro Okm.

“Campanhas como essa sdo fer-
ramentas que alavancam os negdcios
e estimulam os corretores para que
se mobilizem e se sintam prestigia-
dos, transmitindo a seus clientes que
aquele produto é o melhor”, comenta
o corretor Claudio Bortoli, diretor-
geral da Solution & Insurance.

Outras informagdes sobre a cam-
panha podem ser consultadas no site
WWWw.capemisasoumaisvoce.com.br

Porto Seguro inaugura Centro Automotivo para motos

Os clientes com motocicleta segura-
da pela Porto Seguro ja contam com um
local especifico para realizacdo de diver-
sos reparos e servicos de manutengdo. A
companhia inaugurou uma unidade de
seus Centros Automotivos para atendi-
mento exclusivo a motos, localizada no
bairro do Tatuapé, em Sao Paulo.

“A partir da nossa experiéncia
com manutenc¢do de veiculos, idea-
lizamos o Centro Automotivo para
motos dando continuidade as solu-
coes que temos desenvolvido para
atender aos segurados, como o guin-
cho para esse tipo de veiculo”, ex-
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plica Marcelo Sebastido, diretor do
ramo Auto da Porto Seguro.

No Centro Automotivo para motos,
os segurados contam com os seguintes
Servigos:

- Trocas de: relagdo (coroa, corren-
te e pinhao); velas; oleo e filtro; cabos
de embreagem e acelerador; disco de
freio; pastilhas e fluido de freio; lonas;
bateria e pneus.

- Alinhamento e balanceamento
de rodas;

- Limpeza do carburador;

- Regulagem de valvulas.

Os segurados podem optar pelo

pagamento facilitado, em até qua-
tro vezes sem juros, e ainda obtém
descontos em servigos pagos com o
cartdo Porto Seguro Visa. Além dis-
so, podem trocar gratuitamente lam-
padas queimadas (convencionais) da
motocicleta segurada.

Centro Automotivo Porto Seguro
para Motos

Enderego: Rua Serra de Braganca, 822
- Tatuapé - Sao Paulo (SP)

Horario: de segunda a sexta-feira,
das 8h00 as 17h30, e aos sabados, das
8h00 as 12h00.

Informagoes: (11) 2659-0087 / 2659-0091
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A Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep) autorizou, em 26 de
marg¢o, a Zurich Insurance Company a
operar no mercado nacional como res-
seguradora admitida. A companhia ja
vinha operando no mercado ressegura-
dor brasileiro na categoria “eventual”,
desde outubro de 2008. Agora, com a
nova classificagdo, poderd assumir até
40% dos riscos de uma apdlice.

“Como um dos maiores grupos se-

Pedro Purm - Zurich

A seguradora Mongeral abriu dois
novos escritorios nas cidades de Sao José
dos Campos e Piracicaba, elevando para
55 as unidades regionais de produgdo. A
companhia atua na regido ha cinco anos,
por meio de sua sucursal em Campinas.

O investimento ¢ fruto do resultado
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guradores do mundo, o Grupo Zurich
tem grande capacidade técnica e financei-
ra para colocagdo de riscos. A operagao
na categoria admitida nos conferira mais
competitividade, especialmente no seg-
mento de grandes riscos”, afirma Pedro
Purm, CEO da Zurich Brasil Seguros.

Ele acrescenta ainda que com a resse-
guradora admitida, a Zurich podera reter
um volume maior de riscos, tendo impac-
to positivo em seu resultado. “Em 2008,
a Zurich cedeu R$ 64 milhdes em resse-
guro. E agora, com uma maior reten¢do
pelo grupo, podemos otimizar nosso re-
sultado”, afirma o CEO.

A estratégia do grupo no Brasil em
resseguros € voltada a colocagéo ¢ a ad-
ministragdo de seus proprios riscos. Para
atender a essa demanda, que envolve
a avaliagao de riscos e relacionamento
com as corretoras e demais ressegurado-
res, a Zurich conta com uma equipe de
12 profissionais, sob a coordenagdo de
Fernando Zamboim, profissional com
mais de 25 anos de mercado segurador
e com larga experiéncia em resseguros.

“No atual cenario, demonstrar so-

de 2008, quando a companhia superou
a barreira dos R$ 10 milhdes em ven-
das de novos planos de risco e previ-
déncia individuais, um crescimento de
14% em relacdo ao ano anterior. As
unidades regionais foram responsaveis
por 31,3% do resultado, o que reforgou

lidez e seguranga é fundamental, ainda
mais quando lidamos no mercado de
resseguros cujas somas sdo bastante
elevadas. O Grupo Zurich faturou em
2008 US$ 37,2 bilhdes e lucrou US$
3 bilhdes, sendo uma das corporagdes
menos afetadas pela crise financeira.
Com a autorizagdo de resseguradora
admitida, os clientes poderdo ter um
acesso mais facil a essa capacidade”,

afirma Fernando Zamboim.

Com esse potencial, a Zurich in-
gressa, inclusive, em novos segmen-
tos. “Acabamos de retornar ao ramo de
Seguro Garantia. O Brasil tem muitas
obras de infra-estrutura em andamento
que demandam este tipo de cobertura
e agora poderemos oferecer condi¢des
competitivas aos segurados desta area”,
explica Zamboim.

O canal mais amplo com a capacida-
de técnico-financeira do Grupo Zurich
estimulard ainda o intercdmbio em outras
areas, como o seguro de Financial Lines,
cuja potencialidade no Brasil ainda ¢
grande e pode se aproveitar da experién-

cia internacional para se desenvolver.

a politica de investimentos para 2009.

Em Piracicaba, a Mongeral fica na
Rua Dona Eugénia, 547, no Jardim
Sao Dimas. Em Sao José¢ dos Campos,
o endereco ¢ Avenida Alfredo Ignacio
Nogueira Penido, 255 / sala 811, no
Jardim Aquarius.



A Allianz tem uma iniciativa inédita no mercado: o Kit 100% Digital. Tudo o que era impresso
agora sera digital. Com ele, vocé recebe por e-mail, no dia seguinte, as informagoes sobre a sua
producac e ainda agiliza o processo de emissao das apalices.

Faca a sua adesao no AllianzNet Corretor e incentive o seu cliente a aderir também.

Uma iniciativa Allianz para eliminar o uso do papel na impressao e a emissao de
CO, no transporte. Uma escolha melhor para vocé e mais segura para o meio ambiente,

Allianz. Solucoes em segurosde Aa Z.

www.allianz.com.br
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ACONTECE

Inadimpléncia das empresas
cresce 24% em mar¢o

Em margo de 2009, a inadimplén-
cia das empresas cresceu 24% na com-
paragio com fevereiro ultimo. E o que
revela o Indicador Serasa Experian de
Inadimpléncia de Pessoa Juridica.

O levantamento também apontou
alta nas variagdes anual e acumulada.
Na relagdo de marco de 2009 frente a
margo de 2008, o aumento na inadim-
pléncia das empresas foi de 50,7%. J&
na comparagdo entre o primeiro tri-
mestre de 2009 e o mesmo periodo de
2008 a elevagdo foi de 33,1%.

No primeiro trimestre de 2009, o
ranking da inadimpléncia das pesso-
as juridicas foi liderado pelos
titulos protestados, que
tiveram 41,6% de
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representatividade no indicador. Nos
trés primeiros meses de 2008, esta par-
ticipacao foi de 42,4%.

A seguir estdo os cheques sem fun-
dos, que de janeiro a mar¢o de 2009
representaram 39,3% da inadimpléncia
das empresas. No primeiro trimestre de
2008, tal participagdo foi de 38,4%.

Fecham o ranking as dividas com os
bancos, que nos trés primeiros meses
deste ano tiveram uma participacdo de
19,1% no indicador, abaixo dos 19,2%

verificados no mesmo periodo de 2008.

VALOR MEDIO DAS DIiVIDAS

No periodo de janeiro a margo de
2009, o valor médio das dividas com os
bancos foi de R$ 4.558,11, com alta de
3,3% ante o primeiro trimestre do ano
anterior.

Ja os titulos protestados, registra-
ram nos trés primeiros meses de 2009
um valor médio de R$ 1.803,09, o que
representou um crescimento de 24% na
relagdo com o mesmo acumulado de
2008.

Por fim, o valor médio dos cheques
sem fundos, de janeiro a margo de
2009, foi de R$ 1.441,10, com 14,8%

de crescimento, frente aos trés primei-
ros meses do ano anterior.

ANALISE

Os técnicos da Serasa Experian
avaliam que a inadimpléncia nos ne-
gocios apresentou crescimento devido
a menor atividade econémica, sobretu-
do na industria; a dificuldade das em-
presas em se financiar no exterior; a
situagdo das exportadoras, que sofrem
com a recessdo (falta de demanda) nos
paises desenvolvidos; a desvalorizagdo
do real, posto que as empresas endivi-
dadas em moeda estrangeira passaram
a dever mais e ao aumento da inadim-
pléncia do consumidor, que tem efeito
direto na tesouraria das empresas.

Além disso, as pessoas juridicas
também estavam mais endividadas no
longo prazo, antes da chegada da crise
no Brasil (altimo trimestre 2008), para
realizar investimentos frente ao cresci-
mento do mercado doméstico.

Na comparagdo mar¢co com feve-
reiro de 2009, o aumento ¢ explicado
também pelo efeito calendario, pois o
segundo més do ano tem 17 dias tteis,
enquanto margo tem 22.

A Grande Jornada pelo Mundo dos Seguros
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ACONTECE

MetLife cria sistema de busca facil
e rapida por dentistas credenciados

Para simplificar a vida dos seus clien-
tes, a MetLife implantou um sistema
exclusivo de busca online por dentistas
credenciados a sua rede.

A vpartir de agora, os usuarios
que utilizam o portal Institucional da
MetLife para localizar os profissionais de
odontologia da Rede Credenciada MetLi-
fe mais proximos, encontram um mapa de
localizag@o e rota dos consultorios.

“A MetLife ¢ uma companhia que
se preocupa com o bem-estar dos seus
clientes e que tem como meta oferecer
servigos de qualidade”, afirma Octavio
Antonio Filho, diretor de Planos Odonto-

logicos da MetLife.

“Acreditamos que o dispositivo de
visualizagdo do local exato da clinica
proporciona uma experiéncia mais agra-
davel com marca MetLife”, diz Silvia
Spessotto, diretora de RH e Marketing da
empresa.

A MetLife tem um know-how de mais
de 45 anos na administragdo de planos
odontologicos nos Estados Unidos, pais
onde ¢ lider no segmento, com mais 35
mil clientes empresariais ¢ 21 milhdes de
beneficiados.

Para mais informagdes sobre os produ-
tos MetLife acesse www.metlife.com.br

Octavio Antonio Filho - MetLife

Prevencao de doencas: nova modalidade de contratacao do mercado

Como alerta o ditado popular: é me-
lhor prevenir do que remediar. Diante
da correria diaria, cada vez mais as
pessoas ndo tém tempo para investir
em habitos saudaveis, o que reflete
em aumento de doencas e ampliacdo
de fatores de riscos, como hiperten-
sdo e diabetes. Para as corporagdes,
o impacto ¢ percebido no aumento de
custos dos planos de satide (sinistrali-
dade), e também na queda de produti-

Anderson Murilo Ferreira — Base Brasil

vidade devido aos afastamentos.

O habito comum praticado pelos
planos de satde é oferecer o acesso
para cuidar das pessoas quando elas
estdo doentes. Ja dentro das empresas,
os gestores de RH, geralmente, ficam
incumbidos de encontrar ferramentas
de prevencgdo de doengas. Mas fatores
como tempo e budget os impedem de
montar uma estrutura para tal, além
do fator de que o segmento produtivo
da empresa é outro.

Diante desse cendrio de problemas
e dificuldades foi criada uma alterna-
tiva para as consultorias de saude. E
o que explica Anderson Murilo Fer-
reira, socio-fundador da Base Brasil,
consultoria especializada em gestdo
de risco em saude.

“Existe um valor que a empresa
repassa todo més a consultoria, junto
com as despesas de corretagem. Nor-
malmente essa despesa ¢ paga atra-
vés da operadora de saude sobre a
fatura da empresa junto ao beneficio
saude para as corretoras de seguros.
Locando essa verba para uma con-

sultoria especializada em gestdo de
risco em saude como a Base Brasil,
a empresa incorpora o Método 5A,
que ¢ um programa de prevengdo e
gestdo de doengas.

Mas Anderson Murilo destaca
que uma consultoria especializada
em gestdo de risco em saude tem a
necessidade de investir pesadamen-
te em tecnologia e profissionais da
area médica, pois essa combinagdo €
fundamental para aliar conhecimen-
to cientifico e tecnologia. Assim, ¢
possivel identificar as principais pa-
tologias, direcionar adequadamente
as praticas médicas e aplicar agdes de
prevencdo e gestdo de doencgas juntos
aos saudaveis, ndo saudaveis, croni-
cos e agudos.

O sucesso de um programa de pre-
vengdo e gestdo de doengas realiza as
acdes in loco para que o funcionario
ndo precise se ausentar de suas ati-
vidades. Além de que os indicadores
de resultados apurados anualmente
passam a ser um importante fator de
decisdo para praticas futuras.
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GBOEX completa 96 anos

Tradicao, solidez e seguranca marcam a histdria quase centendria da empresa

A expansdo e a modernizacdo tém
sido o foco do GBOEX, que esta com-
pletando 96 anos, com um reconhecido
conceito de tradi¢do, seguranca e soli-
dez, figurando como uma das princi-
pais empresas de previdéncia comple-
mentar do pais, num ranking onde se
incluem os grandes conglomerados fi-
nanceiros. Uma empresa genuinamen-
te gaucha e com profundas raizes com
a sua comunidade.

O GBOEX nasceu em 24 de maio
de 1913, quando um grupo de oficiais
do Exército, professores do Colégio
Militar de Porto Alegre, pensou numa
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forma de dar amparo financeiro as fa-
milias de militares.

Jaem 1918, contando com um qua-
dro de 100 associados, foi aprovado,
por unanimidade dos socios, o proje-
to do Estatuto da Caixa Beneficente,
que foi anexada ao Grémio de Oficiais
Reformados, tendo sido instituido um
peculio para os herdeiros dos seus as-
sociados. O primeiro pectlio pago pelo
Grémio, desde a sua fundagao, foi de
500 mil réis e coube aos beneficiarios
do General Olavo Barreto Viana, fale-
cido em 18 de maio de 1919.

Em 1965, o GBOEX expandiu

PREVIDENCIA PRIvADA

SAC: 0800 - 541 2483
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seus beneficios para o publico em
geral e, em 1974, adquiriu o controle
acionario da Confianca Companhia
de Seguros, criada em 1872, sen-
do hoje uma empresa importante no
mercado segurador do Brasil e parti-
cularmente na regido Sul.

Com sede na cidade de Porto Ale-
gre, 0 GBOEX esta presente em todas
as regides do Brasil, mantendo uma
rede de 34 unidades nas principais ci-
dades brasileiras. A empresa possui
hoje cerca de 220 mil associados em
todo o pais. Seu quadro funcional ¢
composto de 371 colaboradores ¢ suas




atividades sdo administradas através de
uma estrutura altamente informatizada.

O GBOEX ¢ a Confianga Compa-
nhia de Seguros constituem o Grupo
GBOEX, presidido por Aristides Oli-
veira de Melo, que é o presidente do
Conselho Deliberativo. Em 2008, Ser-
gio Luis Lhullier Renk assumiu a pre-
sidéncia da Diretoria Executiva para o
biénio 2008/2009.

POLITICA DE ACAO

A gestdo empresarial da empre-
sa nos ultimos anos ¢ focada na
expansdo, na modernidade, na busca
da competitividade, na transparéncia
e com fortes investimentos na area
de Recursos Humanos. Essa estraté-
gia tem dado os melhores resultados
operacionais em um mercado dina-
mico e altamente competitivo. Os re-
sultados obtidos se materializam no
reconhecimento publico que o0 GBO-
EX vem obtendo em todos os resul-
tados operacionais de Previdéncia
Privada, tanto no ambito nacional,
quanto no regional.

O GBOEX também ¢ pela 11* vez
consecutiva empresa Top of Mind em
pesquisa realizada pela Revista Ama-
nhd, no Rio Grande do Sul, como a
marca mais lembrada na categoria Pre-
vidéncia Privada.

QUALIDADE

Nestas mais de nove décadas, a
empresa passou por inumeros planos
econdmicos e governos, além de mo-
mentos de acirrada concorréncia, mas
nunca se intimidou. Com determina-
¢do, foi em busca das condi¢des para
tornar-se uma companhia moderna e
competitiva no novo cendrio. Criou
uma tecnologia propria de vendas e
investiu fortemente no potencial hu-
mano. Voltou-se para a certificacao de

qualidade e recebeu a ISO 9002 : 1994,
sendo a primeira empresa de previdén-
cia complementar do Brasil, ndo ligada
a bancos, a conquistar essa certificaggo.

Atualmente, o GBOEX esta traba-
lhando para obter nova certificagdo,
realizando uma reestruturacdo no seu
sistema de gestdo de modo a aperfei-
coar 0s seus processos internos e apri-
morar o atendimento ao associado.Um
sistema de gestdo bem estruturado e
atualizado ¢é indispensavel para o de-
sempenho de uma organizacao e, desta
forma, a empresa busca a certificagdo
ISO 9001:2008.

RESPONSABILIDADE SOCIAL

A empresa acredita em individuos
¢ instituicdes comprometidas com a
verdade e com o bem-estar das pesso-
as. Consciente de que precisa contri-
buir para metas sociais mais amplas,
o GBOEX tem associado sua marca a
projetos de relevancia social. Esse ¢
o caminho que continua sendo per-
seguido e que tem seu foco no aten-
dimento previdenciario social e ndo
apenas no econdmico-financeiro. Por
isso, 0 GBOEX participa como man-
tenedor de alguns projetos assisten-
ciais, tais como:

- A Associagdo Gaucha de Equote-
rapia-AGE / RS e o Centro de Equo-
terapia de Porto Alegre-CEPA, que
desenvolvem um trabalho junto a por-
tadores de deficiéncias ou com necessi-
dades especiais, através de um método
terapéutico educacional que utiliza ca-
valos, dentro de uma abordagem inter-
disciplinar nas areas de satde, educa-
¢do e socializagdo.

- O Banco de Alimentos, que é uma
iniciativa empresarial para auxiliar no
combate a fome, trabalhando com cap-
tacdo de doagoes, reaproveitamento de
excedentes alimenticios das inddstrias

CAPA

ENTIDADES PARCEIRAS
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Banco de Alimentos equoterapia
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Entidades parceiras

e comércio para posterior distribuicdo
a diversas entidades cadastradas.

- O PACTO (Programa de Auxilio
Comunitario ao ToxicOmano), que atua
na prevengdo, recuperagdo € ressocia-
lizagao de dependentes quimicos, bem
como no apoio aos familiares dos inter-
nos, trabalhando os lagos afetivos ¢ os
principios do amor e perseveranca.

Um outro aspecto a ressaltar ¢ que,
além destes projetos localizados no Rio
Grande do Sul, 0 GBOEX participa de
outros de carater social, em todo o Bra-
sil, por intermédio de suas unidades.
Isso significa que nunca se afastou de
suas origens forjadas nas escolas mili-
tares e de seus ideais em prol do desen-
volvimento do pais e de se tornar cada
vez mais forte no cendrio nacional.

MERCADO E PRODUTOS

No final de cada ano, a empresa
desenvolve seu planejamento para o
triénio seguinte, por intermédio de seu
Sistema de Gestdo Estratégica que ¢
elaborado pela dire¢do da empresa e
conta com o apoio de uma equipe pro-
pria de desenvolvimento.

O planejamento contempla objetivos
definidos, com base na sua estratégia ge-
nérica de crescimento — com foco na di-
ferenciagdo e apoiado em uma marca de
muita credibilidade, tradigdo e solidez .
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A meta ¢ ampliar a arrecadagdo de
planos previdenciarios (planos de pe-
culio ¢ de renda). Para isso, a empresa
investe fortemente na inovacdo de pro-
dutos, agregando ao pectlio, que € o seu
principal produto, outras coberturas de
seguros de pessoas, além de servigos
acessorios como assisténcia funeral e
cesta basica. Nessa inovacao incluem-se
parcerias com outras empresas para atu-
acdo em todo o territdrio nacional.

Com um amplo foco no mer-
cado, o GBOEX atua fortemente
com o trabalhador da iniciativa
privada e, também, com o fun-
cionalismo publico federal, es-
tadual e municipal, em todo o
Brasil. Em termos de faixa eta-
ria, a expectativa é de mesclar as
idades entre 14 e 80 anos. Nessa
expansao, ¢ levado em conside-
ragdo o promissor mercado da
terceira idade que, com a evo-
lugdo da medicina e aumento da
qualidade de vida, tem se mos-
trado como um segmento im-
portante a ser trabalhado.

Em 2008, langou o produto
Vida Longa GBOEX, criado
para competir com grandes em-
presas do segmento, tanto nacio-
nais quanto internacionais, possi-
bilitando o ingresso de uma fatia
expressiva do mercado, que sdo
as pessoas acima de 60 anos. O
produto tem mensalidades aces-
siveis, competindo fortemente
com os planos similares.

Recentemente, dando prossegui-
mento a politica de expansdo, a linha
do produto Vida Longa GBOEX
ampliou-se, oferecendo mais opgdes
de coberturas e muito mais servigos
agregados , através dos modulos Vida
Longa Mais Protecdo ¢ Vida Longa
Superprotec¢io.
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Em 2009, o GBOEX trabalha com
uma meta de crescimento de 30%, por
conta dos novos langamentos progra-
mados para este ano e da excelente
aceitacdo do Vida Longa GBOEX no
mercado nacional.

O portfolio do GBOEX inclui,
ainda, outros planos voltados para a
familia, para a empresa ¢ para o pro-
prio titular do plano, com amplas co-
berturas e precos bastante acessiveis.

“Marca é algo que se constréi com

estratégias e acdes ao longo do

tempo e quando adquire os atributos
de respeitabilidade, competéncia

e credibilidade, ela se posiciona no

mercado de forma forte e definitiva. Em
seus 96 anos de atividades, o GBOEX
orgulha-se de possuir uma marca forte

guando o tema é Previdéncia Privada.”-

Sergio Luis Lhullier Renk /
Diretor - Presidente do GBOEX

Entre eles encontram-se:

- Viver GBOEX - com mensalida-
des a partir de R$ 10,85, de acordo com
a faixa etaria;

- Viver Mais - com opc¢ao de cober-
tura para conjuge, renda mensal tempo-
raria, por Obito, auxilio funeral e segu-
ro de acidentes pessoais;

- Trio GBOEX - que proporcio-
na sorteio de R$ 10.000,00, em valor
bruto, no final de cada més, além das
garantias seguradas;

- GBOEX Preyv - plano de renda de
aposentadoria no modelo PGBL Renda
Fixa com aportes mensais realizados
pelo associado, aplicados de maneira
segura para constituir uma renda com-
plementar no futuro; e
- GBOEX Empresarial - um pla-

no flexivel, adaptando-se as ne-
cessidades de cada empresa em
beneficio de seus funcionarios.
A frente dessa politica de ex-
pansdo encontra-se o diretor de
produgdo, Nilton Celente Ber-
mudez, que aposta na competi-
tividade dos produtos pela sua
formatacdo, custo-beneficio e
pela estimulada forga de vendas,
além do excelente atendimento
prestado ao cliente.

FORCA DE VENDAS

A empresa também tem
apostado fortemente no seu re-
lacionamento com os corretores
de seguros. Sdo eles que, tnica e
exclusivamente, comercializam
os planos do GBOEX .

A entidade vem expandindo
investimentos na area comercial
e estreitando o relacionamento
com 0s corretores por entender
que eles sdo a forca de vendas
mais eficiente e produtiva.

A iniciativa nfo para por
ai: além do indispensavel treinamen-
to, 0 corretor conta com a assessoria
de um profissional capacitado, sem-
pre que for necessario, particular-
mente na realizacdo de visitas aque-
les clientes mais exigentes e que
buscam maior conhecimento sobre
os produtos e a empresa.



Os resultados dessas acdes tém sido
muito bons. Os corretores sentem-se
perfeitamente assistidos e seus clientes
devidamente assessorados, o que refle-
te uma maior fidelizacao e, consequen-
temente, “vida longa” a carteira do
corretor.

Como vantagem especial aos asso-
ciados, o GBOEX mantém uma rede de
convénios distribuida pelas principais
cidades do pais, com mais de 15 mil
produtos e servigos que oferecem bene-
ficios e descontos significativos.

PARCERIAS

Em 2008, o Grupo GBOEX ¢ a
ACE Seguradora fecharam parceria
para comercializar produtos de Vida
e Acidentes Pessoais no pais. Trata-
se de um acordo inédito, que envolve,
de um lado, uma seguradora de atua-
cdo global com grande experiéncia no
desenvolvimento de solugdes dentro
do seu setor e, de outro, uma empresa
nacional de previdéncia complemen-
tar com muita tradi¢do e indiscutivel
conhecimento nessa atividade.

As duas organizagdes, que sdo re-
feréncias em suas respectivas areas,
firmaram um contrato que prevé o
desenvolvimento de uma nova linha
de produtos e servigos mesclando
planos de peculio e renda GBOEX
com seguros da ACE.

Presente em mais de 50 paises e
com faturamento anual de US$ 18 bi-
lhdes, a ACE Seguradora traz a parce-
ria a perspectiva de desenvolvimento
de inovadores produtos de Vida para os
mais diversos publicos. A companhia
vé na associagdo com o0 GBOEX o po-
tencial de ampliar sua representativida-
de no Brasil.

Mais uma parceria importante foi
firmada pelo GBOEX com o Banco
BGN S.A., especialista em crédito

consignado no segmento de pessoas
fisicas. Criado em 1994, no Nordeste
do Brasil, o BGN foi adquirido, em
outubro de 2008, pela Cetelem, em-
presa do Grupo francés BNP Paribas,
que ¢ hoje o maior banco em deposi-
tos da zona do euro e o sexto maior
do mundo.

A parceria do BGN com o0 GBOEX,
iniciada ha sete meses, ja apresenta
bons resultados, possibilitando ofere-
cer maiores prazos ¢ melhores condi-
¢des no fornecimento de empréstimo
pessoal aos associados do GBOEX, em
todas as regides do pais.

PERSPECTIVAS

Nesses anos, a trajetoria da em-
presa foi de muitas lutas e superagdo
de dificuldades, sempre com o foco
nos valores de profundo respeito aos
associados e cumprimento dos com-
promissos assumidos. Essa filosofia,
praticada com determinacdo e persis-
téncia, construiu, ao longo de muitas
décadas, os valores hoje associados
a marca, que sao tradi¢do, solidez e
segurancga, os quais sdo determinan-
tes para que 0 GBOEX esteja sempre
presente na lembranga das pessoas.

Pode-se dizer, também, particu-
larmente na Ultima década, que o
GBOEX passou por profundas modi-
ficagOes estruturais e organizacionais,
visando proporcionar um melhor aten-
dimento ao associado e atingir o cresci-
mento necessario.

O diretor de Producdo, Nilton Ce-
lente Bermudez, argumenta que, no
mundo de mudangas constantes, ndo é
mais necessario tanto tempo para que
se criem marcas fortes. Na sua visio,
empresas surgem em poucos anos,
brilham internacionalmente ¢ muitas

CAPA

Nilton Celente Bermudez - GBOEX

o mundo virtual, a tecnologia da in-
formagdo e a digitalizacdo permitem
novos negocios em um curto espaco
de tempo.

“Entretanto, parece-nos que algo
permanece imutavel no segmento
das marcas para a sua permanéncia
ao longo do tempo: a credibilida-
de. E esta tem que ser construida e
demonstrada, tornando-se um va-
lor visivel e concreto para que se
perpetue. Esse tem sido o foco do
GBOEX em toda a sua trajetoria”,
afirma Bermudez.

O executivo reforga que, atento a
mudangas e ao mercado competitivo
em que esta inserido, dominado pelos
grandes conglomerados financeiros, o
GBOEX tem procurado novas estraté-
gias comerciais ¢ inovagdes necessa-
rias para competir num mercado alta-
mente dindmico, no qual esta cada vez
mais presente.

“O produto do GBOEX diz respei-
to a vida, consequentemente, atinge as
emogOdes mais profundas do ser huma-
no, que tem o desejo de se sentir seguro
em relagdo ao seu futuro e ao de sua fa-
milia. Dai a necessidade de manter uma
integridade e uma solidez inquestiona-
veis para que os clientes — associados,

vezes desaparecem rapidamente. Ou-
tras permanecem. Ele considera que

sintam-se seguros ¢ respaldados em sua
escolha pelo GBOEX”, conclui.
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Evento do Sincor-SP reune
mais de 1.400 pessoas

XXVI Encontro dos Corretores de S3o Paulo, em Aguas de Linddia,
ressaltou que a crise também traz oportunidades

Como o tema “Crie Oportunida-
des”, o Sincor-SP organizou, de 3 a 5
de abril, no Hotel Vacance, em Aguas
de Lindoéia, o XXVI Encontro dos
Corretores de Sao Paulo.

Na noite de abertura, diante de
uma platéia superior a mil pessoas,
entre corretores ¢ funcionarios de
seguradoras, a diretoria da entidade
compds a mesa principal.

Depois de exibir video sobre o
crescimento da cultura do seguro no
pais, Leoncio de Arruda, presidente
do Sincor-SP, chamou a atencdo de
todos para recentes decisdes politicas
que podem se transformar em oportu-
nidades para o setor de seguros, como
a diminuicdo da carga tributéria para
veiculos e subsidios para construcao
de milhdes de moradias.

O lider classista também revelou
dados de pesquisa que aponta para
opinides de executivos acerca da ex-
pansdo do mercado, que vai dobrar
até 2015. Além disso, 80% deles
acreditam que a venda de seguros
para classes C e D deve crescer mais
do que os direcionados as camadas
mais ricas da populacdo — tudo isso
com a interface especializada do
corretor de seguros.

Talk show

Logo namanha do sabado, 4 de abril,
o publico se deparou com uma mesa
composta por alguns dos principais exe-
cutivos do mercado segurador, incluin-
do representantes da Bradesco Seguros e
Previdéncia, SulAmérica, Porto Seguro,
Tokio Marine, HDI Seguros, além de di-
retores da Ituran e Carglass.

O talk show discutiu as taxas de
comissionamento € a platéia se ma-
nifestou, lembrando que hoje os cor-
retores assumiram tarefas que antes
eram exclusivas das seguradoras.

Depois de debate entre partici-
pantes e executivos, ficou a conclu-
sdo de que é possivel descobrir opor-
tunidades, mesmo com a crise.

Previdéncia em crescimento e reten¢ao de clientes

A participacdo da Bradesco Seguros e
Previdéncia enfocou a crescente deman-
da da populagdo pela Previdéncia Priva-
da, conforme relatou o superintendente
da companhia, Claudio F. Ledo Feitosa.

Para o executivo, a Previdéncia Pri-
vada tem tudo para manter seu cresci-
mento, pois 0 governo encara ha varios

Claudio F. Ledo Feitosa — Bradesco Seguros
e Previdéncia
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anos o déficit do sistema previdencia-
rio, o que é comprovado por beneficios
menores e exigéncia por maior tempo
de contribui¢do.

Em outra palestra da Bradesco,
conduzida pelo diretor Marco Antonio
Gongalves, o tema foi a importancia da
retencdo de clientes, cujas vantagens sdo
traduzidas em numeros muito convicen-
tes: conquistar um cliente novo custa cin-
CO vezes mais que manter um antigo e,
além disso, uma empresa que diminui em
5% a perda de clientes pode ter de 25% a
85% de aumento nos lucros.

O palestrante deu dicas praticas para
conseguir aumentar a satisfacdo dos
clientes e aumentar a taxa de renovacdes
com base no estudo detalhado do com-
portamento e perfil dos consumidores.

O executivo lembrou ainda que o cor-

Marco Antonio Gongalves — Bradesco
Seguros e Previdéncia

retor precisa conhecer a fundo os valores
e atitudes de seus clientes, incluindo par-
ticularidades de sua vida, familia, renda e
interesses. Esse ¢ o caminho da retengao,
pois fica mais facil saber o que o cliente
precisa e espera do corretor.
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A protecao do seguro contra a crise

Marcelo Picanco, diretor da Porto Seguro, defende que o cenario atual reforca
a necessidade do consumidor contar com o corretor de seguros

A crise ¢ global e ninguém vai
escapar dela. A diferenca € que, no
Brasil, ela chegou mais tarde e com
menos intensidade, gracas aos me-
canismos de protecdo ao crédito e a
baixa exposi¢do dos consumidores a
deterioracdo do sistema financeiro.

Com uma abordagem clara e di-
datica, Marcelo Picanco, diretor da
Porto Seguro, foi direto ao ponto
e disse que o Brasil ficou em parte
imune ao impacto da crise porque
nossos mecanismos financeiros sao
menos eficazes e avancados que nos
Estados Unidos.

“Nossas operacdes financeiras sdo
menos sofisticadas e limitadas a um
numero restrito de investidores. Uma
faxineira no Brasil, por exemplo, ndo
tem a¢des na Bolsa, mas tem nos Es-
tados Unidos - e ela perdeu dinheiro”.

Marcelo Picango — Porto Seguro

Todavia, a situacdo de relativo
conforto no Brasil ndo pode levar a
inércia. E preciso agir e rapido para
manter os clientes, convencendo-os
que os seguros sdo mais do que nunca
necessarios. “Aumento do desempre-
go e da violéncia significam maior
€Xposi¢ao a riscos e os corretores po-
dem se beneficiar, alavancando novos
negocios”, enfatizou.

Vendendo mais planos de saude e odontoldgicos

O potencial de crescimento do seg-
mento odontologico ¢ uma excelente
oportunidade para expandir a carteira de
Saude se o corretor estiver atento ¢ con-
vencer seus clientes a adquirir os dois
produtos, simultaneamente.

Esse foi o ponto central da palestra
de Marcos Saddy e Celso Batista Rocha,
da SulAmérica Seguros. Os executivos

Marcos Saddy - SulAmérica

mostraram numeros de crescimento do
segmento odontoldgico, cujo faturamen-
to passou de R$ 345 milhdes em 2001
para R$ 1 bilhdo em 2008.

Mesmo assim, ha bastante espago
para crescer, pois enquanto 40,7 milhdes
de pessoas tém planos de satde, apenas
um quarto desse total (10,4 milhdes) pos-
suem planos odontologicos.

3
"

Celso Batista Rocha - SulAmérica

A voz dos prestadores

O diretor da Ituran, Alon Lederman,
falou sobre a resolucdo que obriga a
instalagdo de dispositivos de rastrea-
mento em todos os veiculos. Para cle,
se por um lado amplia-se o mercado de
rastreadores, por outro encarece os ve-
iculos. Além disso, o consumidor pode
pensar em dispensar o seguro, 0 que
geraria perdas ao mercado, embora os
rastreadores possam ser comercializa-
dos diretamente pelos corretores.

O diretor Paulo Oliveira, da Car-
glass, apontou que a troca ou reparo
de vidros automotivos ¢ um excelen-
te momento para percepgao positiva
do cliente, pois o bom atendimento
consolida o relacionamento do con-
sumidor com o corretor.

Novos negadcios

O que ¢ tendéncia no mercado e se
projeta como oportunidade para cor-
retores, com ou sem crise? A palestra
contou com trés executivos: Maria
Cristina Caldeira Dias (Unioncorp
Corretora de Seguros), José¢ Geraldo
da Silva (Transportes Brasil & As-
sociados) ¢ Julio Cesar Salles Murat
(Sallmur Corretora de Seguros).

A conclusdao apresentada ao
publico mostrou que trés segmen-
tos merecem bastante atenc¢do dos
corretores: Transportes de Cargas,
Seguro Rural e Fianga Locaticia.
Os primeiro ainda apresenta o pro-
blema da alta sinistalidade, mas os
dois ultimos estdo em franca as-
censdo e devem crescer bastante
nos proximos anos.

Revista Seguro Total - 2009



ESPECIAL

Consumidores conscientes alavancam RC Profissional

René Leitdo, da Tokio Marine Seguradora, expde os beneficios
do RC Profissional para corretores de seguros

O gerente de Produtos e Riscos
Patrimoniais da Tokio Marine Segu-
radora, René Leitdo, abordou a im-
portancia do RC Corretor, produto
oferecido pela companbhia.

Na argumentagdo do executivo, hoje
os consumidores estdo muito mais cons-
cientes e exigentes, de forma que todo
profissional pode ter a protecao de patri-
monio ao contratar o Seguro de Respon-
sabilidade Civil Profissional.

No caso especifico dos corretores
de seguros, ha varias situacdes de ex-
posicdo a riscos, que acontecem devi-
do a constante altera¢do de normas da
Susep, diferencas de coberturas entre
seguradoras distintas, mesmo para
produtos similares, além de modelos
operacionais complexos e diferencia-
dos para cada companhia.

“Com a correria, as falhas podem

René Leitdo — Tokio Marine

acontecer”, ressalta René, enfatizando
que, no ambito juridico, os proprietarios
de seguradoras sdo também responsa-
veis pelas acdes de seus funcionarios.

O RC Corretor tem a fungdo de
dar tranqiiilidade aos corretores nas
suas atividades diarias, tendo em
mente que possui cobertura para am-
parar prejuizos inesperados causados
a terceiros.

Motivando as equipes de vendas

No final da tarde do dia 4 de abril, o
Encontro dos Corretores brindou o pu-
blico com a apresentagdo sempre em-
polgante do neurologista e conferencista
internacional J6 Furlan.

Para ele, crise ¢ o momento certo
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JO Furlan
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para apostar na criatividade, “pois nos
momentos faceis qualquer um consegue
alcancar resultados”.

Na sua apresentagao, Furlan ressaltou
a importéncia de criar alternativas para
superar desafios e nunca perder tempo na
caga a culpados por qualquer problema,
porque so assim € que se forja uma equi-
pe de verdade.

Nesse contexto, ¢ sempre importante
trabalhar em conjunto com a certeza de
que ndo se pode mudar as pessoas, mas
aceita-las. “Mas vocé pode mudar a si
proprio e, por conseqiiéncia, transformar
seu sentimento em relagdo as atitudes de
todos a sua volta”.

Com dindmicas motivacionais, ele
mostrou que € importante acreditar em si
mesmo, sempre, para se manter em cons-
tante evolugao e obter o sucesso.

Seguro digital

Eduardo Dal Ri, da HDI Seguros,
tranqiiilizou a platéia acerca da pos-
sivel ameaca que representa a ven-
da de seguros pela internet. Se ha 64
milhdes de internautas hoje no Brasil
(14,7% de crescimento em 2008, com
24.5 milhdes que acessam a web em
casa), a taxa de inclusdo digital esta
proxima dos 10% - ainda baixa, se
comparada com os padrdes europeu e
norte-americano.

Ele lembrou que o corretor de se-
guros pode se beneficiar de ferramen-
tas online que trazem informagdes es-
tatisticas do mercado. Além disso, ha
programas disponiveis para avaliagcoes
de perfil, que aumentam consideravel-
mente as oportunidades comerciais.

Delegar é preciso

O corretor da Asteca Seguros, Bo-
ris Ber, que tem mais de 30 anos de
experiéncia, falou da importancia de
delegar atividades (administrativas,
financeiras, fiscais, etc), para focar
no que o corretor realmente gosta de
fazer: vender.

Para tanto, é preciso ter um pla-
no de agdo que contemple sistemas
eficientes e pessoal capacitado. Os
funciondrios também devem ser
compromissados, dentro do perfil
desejado para alcangar as metas, sem
esquecer das boas condigdes de tra-
balho para todos.

“So6 assim vocé podera focar nas
vendas. E com o tempo a seu favor, o
resultado também estara a seu favor”,
reforgou Boris.
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Como fica o corretor de seguros
que deve a Cofins?

A revista Seguro Total
convidou os advogados
Marcelo Alvares
Vicente (especialista
em direito tributario)
e Plinio Machado
Rizzi (especialista em
direito do seguro) para
comentarem a decisao
do STF que recupera o
dever de pagar a Cofins
para corretores de
seguros, entre outras
categorias profissionais.
Além de dar todo o
histérico da questao, o
artigo dos advogados
mapeia a situacao
atual e traz alternativas
juridicas e operacionais,
como segue:

No ano passado, o STF (Supremo
Tribunal Federal) decidiu finalmente as
controvérsias relativas ao tributo deno-
minado Cofins. No tocante aos correto-
res de seguros, ela ndo foi nada alvissa-
reira, uma vez que ali esta reconhecido
o dever de eles (e de todos os demais
profissionais liberais organizados em
sociedade) no tocante a paga-la, na for-
ma dos normativos vigentes. A conse-
quéncia ndo se fez esperar: a Fazenda
Nacional, logo em seguida, comegou
a expedir notificagdes (extrajudiciais)
para um grupo de contribuintes e, em
paralelo, ajuizou a¢des de execucdo em
face de outros tantos. O que fazer, prin-
cipalmente quando se sabe que ha dé-
bitos de expressivo valor, acumulados
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ao longo dos quase dez anos durante
os quais ndo se fez o recolhimento, ao
abrigo de liminar originalmente conce-
dida? Estudar alternativas é, com exati-
ddo, o objetivo deste artigo.

BREVE HISTORICO

A Confins (Contribuicdo para o
Financiamento da Seguridade Social)
nasceu em 1991, com a edigdo da Lei
Complementar 70. Estabeleceu, nao
obstante, isengdo para as sociedades
constituidas por pessoas fisicas resi-
dentes no pais que explorassem profis-
sdo legalmente regulamentada. Assim,
aquelas que prestassem servicos mé-
dicos, odontologicos, de engenharia,
contabilidade etc., ndo integraram o
universo de contribuintes. Dentre elas,
as empresas de corretagem de seguros,
eis que se trata de profissdo exercida
ao amparo de Lei (a de n° 4594/1964,
como se sabe).

Em 1996, a lei (ordinaria) n® 9.430
revogou a isen¢do, com o que todos
passaram a condi¢do de devedores do
tributo. Junto a esta nova lei, pratica-
mente, nasceu a tese de sua inconsti-
tucionalidade: segundo entendeu parte
significativa dos doutrinadores e dos
advogados dos contribuintes, a lei or-
dinaria ndo podia modificar a lei com-
plementar, dada a hierarquia superior
desta ultima.

Numerosas agoes judiciais foram pro-
postas por todo o Brasil, com o objetivo
de ver reconhecida judicialmente esta tese.

As coisas caminharam bastante bem
para os contribuintes em geral, tanto
que, em junho de 2003, o STJ (Superior
Tribunal de Justi¢a), convencido da in-
constitucionalidade afirmada, publicou
a Stimula 276, consagrando a tese: “As
sociedades civis de prestagdo de servi-

cos profissionais sdo isentas da Cofins,
irrelevante o regime tributario adota-
do”. Com base em tal decisdo, todos os
contribuintes que se enquadrassem em
tal categoria (de servigos profissionais,
dentre eles as corretoras de seguros),
tiveram reconhecida a isengéo.

Entrementes, a Fazenda Nacional
logrou levar a discussdo para o STF
(Supremo Tribunal Federal) e 1a se
deu reviravolta completa: o tributo era
devido, vale dizer o crédito da Unido
(ente tributante, no caso) consolidou-
se. A Stimula, por sua vez, foi cance-
lada em novembro do ano passado
(12/11/2008), momento em que aquele
tribunal acolheu o entendimento de seu
superior, o STF.

Paralelamente, o Sincor-SP propds,
em 2005, um Mandado de Seguranga
coletivo tendo como objetivo resguar-
dar este mesmo direito a categoria das
corretoras de seguros: o de isengdo da
Cofins. Todavia, o pedido feito nesta
acdo judicial ndo foi acolhido, tendo
sido julgado definitivamente em marco
passado (30/03/2009).

Por via de conseqiiéncia, restou de-
vido todo o montante acumulado du-
rante anos, aos quais, € claro, devem
ser adicionados multa, juros (calcula-
dos pela taxa Selic), além de honora-
rios de advogado e custas processuais,
conforme as agdes que foram distribu-
idas nos foruns federais de execugao.
Com condimento altamente picante:
nos ultimos meses do governo Fernan-
do Henrique e mesmo nos primeiros da
administracdo Lula, a taxa anual era
superior aos 30%; oscilava, portanto,
em torno de trés por cento ao més, algo
insuportavel, como se sabe. As dividas,
para resumir, em quase todos 0s casos,
sdo estratosféricas.



Plinio Machado Rizzi e Marcelo Alvares

Vicente - Rizzi e Vicente Advogados

Em particular, precisa ser lembrado
que o Sincor-SP primeiramente propds,
em 1999, um Mandado de Seguranga
tendo como objetivo resguardar o di-
reito de as corretoras se submeterem
a Lei Complementar 7/70 e ndo a Lei
9.718/98 e, com isto, a Cofins ser co-
brada somente sobre o faturamento;
esta acdo ndo tinha por objeto, direta-
mente, a isengao.

Esta agfo foi julgada procedente
e teve seu desfecho aos 06/02/2008,
momento em que reconhecido o direi-
to das corretoras niao se submeterem a
exigéncia da Lei 9.718/98 que, como
dito, ndo trata diretamente da isencao,
mas da definicdo do que seria a base de
calculo do tributo — se “receita” ou “fa-
turamento”.

O Sincor-SP, por sua vez, obteve,
da lavra do Ilustrissimo Prof. Dr. Pau-
lo de Barros Carvalho, um parecer em
que afirma que a decisdo obtida pelo
Sincor-SP neste processo beneficiaria
as corretoras de seguro no sentido de
autoriza-las a ndo pagar a Cofins. Nao
pelo fundamento da isengdo, mas em
razdo de as receitas auferidas por estas
empresas ndo serem consideradas “fa-
turamento” e, por isso, ndo sofrerem a
incidéncia de tal tributo.

Tal entendimento, ressalte-se, deve
ser analisado com cautela, ficando a
critério de cada uma das empresas cor-

retoras de seguro utiliza-lo na defesa
de seus interesses, sempre lembrando
que, novamente, a decisdo sobre o di-
reito das corretoras cabera ao Poder
Judiciario.

SITUACAO ATUAL

Tem-se hoje, como resultado final, a
ndo isencdo da Cofins para as correto-
ras de seguro.

O dever de pagar, entdo, existe e
¢ plenamente exercivel pelo credor, o
que, sem duvida, tira o sono dos deve-
dores. Até agora — e as perspectivas
nesse sentido ndo sdo nada animadoras
— ndo apareceu alternativa ao paga-
mento. Sao baldados os esforgos para
obter a modulacao da decisdao do STF
(hipotese em que, pelo menos durante a
vigéncia da Stimula 276, ou seja entre
2003 ¢ 2008, quem ndo pagou a Cofins,
dela ficaria livre) e a tltima esperan-
ca de que isso possa ocorrer reside no
projeto de lei proposto pelo Deputado
Federal Paulo Abi-Ackel no final do
ano passado. Sua aprovagado, todavia, ¢
bem duvidosa e, enquanto isso, a Fa-
zenda Nacional implementa as execu-
¢oes sobre os devedores.

Em todo caso, deve-se sempre lem-
brar que a Fazenda somente estd auto-
rizada a cobrar das corretoras a Cofins
que ndo esteja prescrita, ou seja, aquela
ndo recolhida no decorrer dos ultimos
cinco anos, observadas as peculiarida-
des de cada uma.

Sao diversas as alternativas disponi-
veis para a solugdo do problema, cada
uma delas acompanhadas das respecti-
vas conseqiiéncias. Vejamos.

1. PAGAMENTO

Ainda que se trate de simples exerci-
cio de logica elementar, uma das possi-
bilidades que se abre para quem a deve
¢ o pagamento a vista. Parece, de fato,
mero exercicio na medida em que raros
deles se comportaram como formigas
(em atengdo, alias, ao que sempre di-
vulgou o Sincor-SP): ndo constituiram
uma reserva para aportar o pagamento
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na hipotese de o direito a isengdo nio
ser acolhido pelos tribunais. A vanta-
gem advinda da desobrigagdo de re-
colher mensalmente a contribuicdo foi
transferida, de uma ou de outra forma,
para o consumo e agora, hora da verda-
de, como se diria no jargao do toureiro,
as burras estdo vazias.

Nem s6 isso. Alguns foram extre-
mamente prudentes e provisionaram
ciosamente os valores que calcularam
mensalmente, aplicando-o numa das
op¢des do mercado financeiro. Mes-
mo assim se viram ante desagradavel
surpresa: principalmente na primeira
metade dos anos 2000, a remuneragdo
de suas aplicagdes era muito inferior a
taxa Selic, o que redundou na acumula-
¢do de um passivo cada vez maior, sem
falar na multa (calculada pela aliquota
de 20%) e em honorarios de advogado,
sempre incluidos na conta na inscri¢ao
na divida ativa. Em resumo, impde-se
resolver a pendenga! Donde a indaga-
¢do: como fazé-lo?

2. PARCELAMENTO ORDINARIO
Qualquer devedor da Fazenda Na-
cional (caso da Cofins) tem o direito de
pedir um parcelamento de sua divida
num periodo que tem o limite de 60
meses. Nesse caso, a divida € calculada
de modo a encontrar o valor presente
e em seguida ¢ dividida em 60 presta-
¢Oes, sobre as quais incidird normal-
mente a remuneragao da taxa SELIC.
A grande vantagem diz respeito a
facilidade com que isto ¢ feito, sem in-
tervencdo de ninguém, sem a assungao
de outras despesas, diretamente através
do site da Procuradoria da Fazenda na
internet. H&4 ainda um ponto interes-
sante: em regra a Fazenda langa a co-
branga por exercicio, de modo que em
cada oportunidade podera ser pedido
um parcelamento. E 6bvio que ha de se
ter em consideracdo que prestacdes de
diversos exercicios poderdo acumular-
se ¢ ai € questdo de saber até onde a te-
souraria aguentara, o que, entrementes,
cabera a cada um responder, a partir da

Revista Seguro Total - 2009



ESPECIAL

analise dos numeros extraidos de suas
finangas.

3. EXECUGAO FISCAL E GARANTIAS

Um ponto parece certo: quem nao
pagar por bem havera de fazé-lo coer-
citivamente, isto €, no ambito de uma
acao de execugdo fiscal, promovida
pela Fazenda. O que, se de um lado é
desagradavel, de outro pode revelar-se
estratégia bem 1util e, exatamente por
isso, tem de ser considerada pelo con-
tribuinte.

Nao se tenha duvida e ¢ bom repe-
tir: quem tiver pernas para dar o passo
de 60 meses (parcelamento ordina-
rio) deve fazé-lo. E pratico, simples,
barato e o mais. Para quem ndo pode
enfrentar esta situacdo — ou tem es-
peranca em uma modificacdo radical
da situagdo e, portanto, na modulacdo
que pode vir com a aprovagao da lei ja
referida ou ainda em uma improvavel
anistia —, aqui esta uma hipdtese a ser
considerada.

Em primeiro lugar, o que ¢ execu-
¢do fiscal? Trata-se de uma agdo de co-
branga de um titulo executivo, o crédito
fazendario inscrito em Divida Ativa no
caso. Neste tipo de agdo ¢ possivel ao
executado defender-se, sem duvida,
mas sua defesa somente serd apreciada
se ele der ao Juizo uma garantia, para
o caso de, ao final, perdendo a agdo,
facilitar a satisfacdo do crédito em dis-
cussao.

A garantia pode ser dada em dinhei-
ro, no valor da execugdo (o que ndo ¢
recomendado) ou mediante penhora
de bens, moveis ou imoveis. Em regra,
as corretoras de seguros sdo empresas
com pequeno patrimonio (mesas, ca-
deiras, computadores € pouco mais que
iss0); em raros casos, ha automoéveis e,
menos frequente ainda, imoveis. Se os
der em penhora, sem duvida, durante o
periodo de curso da a¢do, ndo se podera
desfazer deles, uma vez que o execu-
tado — por algum dos socios —, fica-
r4 como fiel depositario. E ideia, pois,
inconveniente ¢, nas mais das vezes,
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o conjunto patrimonial ndo tem valor
suficiente para cobrir o quantum em
execucao.

O que de melhor se dispde, hoje,
¢ oferecer em garantia do Juizo de-
béntures de empresas e as que melhor
se adequam s3o as da Eletrobras e,
principalmente, as da Cia. Vale (an-
tiga Vale do Rio Doce). Debéntures
sdo titulos que representam divida de
companhias e, embora tenham alguma
analogia com notas promissorias, re-
vestem-se de caracteristicas especiais:
a emissdo ¢ deliberada por assembléia
geral dos acionistas, € feito o registro
na Comissdo de Valores Mobilidrios e
sdo negociadas em Bolsas de Valores.
Podem ser compradas junto a corre-
toras de titulos e valores mobiliarios
por algo entre 5% e 8% do valor de
face. Em outras palavras, com uma
despesa na faixa de R$ 5 000,00 a RS
8 000,00, é possivel garantir uma exe-
cucgdo de R$ 100 000,00. E, ao cabo da
execuc¢do, se o contribuinte a vencer,
recuperara os titulos e os revendera no
mercado.

Se o resultado da agdo for desfa-
voravel ao contribuinte, eles poderdo
servir para pagar a divida, em que pese
ainda ndo haja decisdes neste sentido,
ja que nenhuma agdo de execugdo em
que oferecidas tais garantias tenha en-
cerrado seu curso. A possibilidade de
té-las aceitas como garantia ja vem
sendo reconhecida pelos tribunais su-
periores, com o que podemos afirmar
serem as melhores espécies de garantia
hoje disponivesis.

Outra opcdo sdo os precatorios: ti-
tulos emitidos pelo Poder Judiciario
e que representam dividas da Unido,
Estados e Municipios. Tais documen-
tos também vém sendo negociados
no mercado com significativo desagio
e sdo aceitos em agdes de execugdo
como garantia. O efeito ¢ o mesmo das
debéntures: garantir o juizo da execu-
¢do por um valor bem inferior e té-los
resgatados pelo credor no caso de der-
rota no processo de defesa.

PROCEDIMENTO ASER ADOTADO

Cabe perguntar, entdo: qual a van-
tagem de um e outro procedimentos?
Tal avaliagdo deve ser feita pela pro-
pria corretora. Pode consistir na pro-
vavel duragdo do processo (vista da
perspectiva de hoje). E raro, muito
raro, uma execugao fiscal, que tramita
pela Justiga Federal, durar menos de
dez anos. O provavel, de fato, ¢ que
dure mais que isso. Se se tomar por
base ditos dez anos, serdo 120 meses
para o contribuinte formar o pect-
lio (sempre remunerado com indices
equivalentes a taxa Selic) necessario
para pagar a divida. Ou mesmo pode
haver uma remissdo / anistia por parte
do Governo Federal, o que resultara
na exting¢do do débito.

A opcdo pelo pagamento ime-
diato tem sua conseqiiéncia: tirar o
problema da frente. O mesmo con-
siderando o parcelamento ordinério,
em que pese a assunc¢ao de um “novo
tributo” pelos proximos 60 meses.

O oferecimento de garantias ¢ a
defesa na execugdo, por sua vez, ge-
ram uma excelente expectativa: a de
obter-se um resultado favoravel ao
final do processo, a de ter a garantia
adquirida com vantagem econdmica e
ofertada convertida para o credor ao
final do processo ou ainda, a possivel
prescri¢do do direito da fazenda.

Sdo, portanto, estratégias a serem
consideradas a partir da situagdo par-
ticular de cada um. Como tudo nesta
vida tem seus pros e seus contras, mas
mantidas as condigdes atuais de tempe-
ratura e pressdo, como se diria na lin-
guagem das ciéncias da natureza, cada
uma delas ¢ algo interessante e deve ser
considerado pelo devedor.

Uma conscienciosa analise patrimo-
nial e financeira, um criterioso aconse-
lhamento por profissionais contadores
e advogados — que deverdo analisar, em
especial, a possivel ocorréncia da pres-
crigdo —, por certo, serdo contribuicdes
valiosas para a tomada de decisdo ma-
dura e consequente.



50 anos. Nosso maior
presente é o futuro.

Em 20 de Maio a Yasuda Seguros completa 50 anos de
atuagao. Uma historia que inspirou solidez e confianga
ao mercado desde o seu inicio e desta forma nos permitiu
crescer e evoluir.

E como resultado dessa evolugao, adotamos uma postura
mais agil e préxima para priorizar a prestacao de servigos
como forma de colocar nossos clientes & corretores em
primeiro lugar. Por isso, a Yasuda hoje, além de solida e
confiavel, & também uma empresa moderna, sintonizada
com as tendéncias atuais e pronta para atender as novas
necessidades do mercado.

Messes 50 anos, temos muita histéria para contar,
mas a mais importante acabou de comecar.

dp SOMPO JAPAN

A Yasuds Segoia & subsadidsia

3 Somes Lign Inamranee Ine www. yasuda.com.br
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EVENTO

Dubai encanta corretores
com sua cultura e tecnologia

Tokio Marine leva grupo de 115 pessoas, entre corretores, diretores da empresa
e acompanhantes para visitar uma das cidades mais exdticas do mundo

Uma cidade diferente, moderna e
unica, que mistura a cultura tradicio-
nal com a mais alta tecnologia, onde
se erguem edificios e hotéis de arqui-
tetura arrojada para encanto de turis-
tas do mundo inteiro ¢ onde se pode
fazer compras no maior shopping do
mundo, esquiar na neve ou passear nas
dunas do deserto.

Assim ¢ Dubai, destino que a Tokio
Marine Seguradora reservou para o
grupo de corretores Diamante, aqueles
que mais produziram negocios com a
companhia nos ultimos doze meses.

Ao todo, foram 115 pessoas, incluin-
do corretores de seguros, diretores da
empresa ¢ acompanhantes, que ficaram
em Dubai, entre os dias 10 e 15 de margo.

PARA ENTRAR NO CLIMA

Antes mesmo do grupo pegar o aviao,
sem escalas, de Sdo Paulo a Dubai, os
corretores contaram com todo apoio da
seguradora para “entrar no clima” e apro-
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veitar a0 maximo a estadia
no Oriente Médio.

A Tokio Marine preparou
um ot site que trazia a pro-
gramagao prevista, costumes
do lugar, seus pontos turisti-
cos, etc. A companhia tam-
bém enviou a cada partici- [}
pante uma mochila de couro
com catalogo, CD com musi-
cas tipicas e portapassaporte.

Depois de 15 horas de
V00, um roteiro intenso e

Corretores em Dubai

variado estava na agenda

da comitiva. O grupo pdde
fazer city tour pela cidade, almocar e
fazer compras no Mall of Emirates ou,
por opg¢do, esquiar na gigantesca tubu-
la¢do interna do shopping que fabrica
neve ininterruptamente e onde a tempe-
ratura chega a -2°C, enquanto nas ruas
e avenidas ¢ de 40°C durante o dia.
Em outro grande momento, a dele-
gacdo visitou uma mesquita que trés

r

vezes maior que a Basilica de Apare-
cida do Norte, em Sdo Paulo.

Na aguardada noite de premiagao,
houve a distribuigdo das placas aos
corretores Diamante que estdo entre
as condecoracdes mais almejadas no
mercado de seguros.

RALI NOTURNO

Um dos pontos alto da viagem a
Dubai foi o rali noturno com diversas
atracdes e surpresas. Apos a primeira
parte do trajeto, todos foram ver o por-
do-sol e ficaram sentados num enorme
tapete, em cima de uma duna, toman-
do champanhe e comendo pratos tipi-
cos. Em seguida, seguiram com o rali
até um local onde esperavam camelos
para leva-los a uma montanha pro-
xima. O percurso foi finalizado num
acampamento com tendas ¢ almofadas
gigantes, como se V€ no cinema.

Visita a mesquista



Na trilha do rali

construgao, € uma obra em parte segura-
da pela Tokio.

Em contraste, ndo existe Seguro
de Vida, pois ¢é contra a religido, € o
Seguro de Automoveis ¢ quase ine-
| xistente, ja que o roubo de carro tam-
bém tende a zero.

Depois da viagem a Dubai, o de-
safio da empresa ¢ continuar langan-
do novidades para encantar e fideli-
zar 0s corretores com novas atragoes
e surpresas que sempre vao ficar na

Vale lembrar que a Tokio Marine tem
operagio nos Emirados Arabes, porém
focada em grandes riscos. Por exemplo, o
maior metrd do mundo, que se encontra em

memoria dos participantes.

A companhia vai participar do &°
Encor (Encontro Regional de Correto-
res), em Porto Alegre. Em julho, havera
a celebragdo dos 50 anos e, em agosto,
uma festa para os corretores Ouro.

Avaliacao positiva

A viagem a Dubai foi marcante e
inesquecivel. De acordo com a medida
de satisfagdo realizada pelo Departa-
mento de Marketing, o evento ganhou
nota média de 4,6, numa escala de 1 a
5. Confira a seguir o depoimento de al-
guns dos corretores participantes.

“Desde o
inicio do Pro-
grama  Nosso
Corretor, sem-
pre fui as pre-
miagdes, mas
essa viagem a
Dubai  coroou
de forma me-
moravel todos
nossos esforgos. Fomos muito bem
recebidos e tratados pela companhia e
isso nos da ainda mais forca para con-
tinuar com a parceria sempre produtiva
com a Tokio Marine” — Paulo Castro
— Paulo Castro Associados.

“Gostaria de parabenizar a organi-
zagdo do evento e atencdo dispensada a
todos nds. Realmente, a Tokio Marine
conseguiu superar todas as minhas ex-

pectativas com um evento inesquecivel.
Este agradecimento é extensivo ao Sr
Harashima, presidente da companhia,
que espero tenha ficado impressionado
com a forca dos corretores parceiros e
mantenha o Programa Nosso Corretor
nos mesmos moldes atuais. Grande abra-
¢o!” - Renato Barbosa Soares — Corona-
do Corretora.

“Quanto a avaliacdo, s existe um
ponto de partida, que ¢ o dos correto-
res, pelo maravilhoso presente da Tokio
Marine. Que nosso agradecimento seja
estendido a toda equipe da seguradora”
- Nauro Jasper — Aguia Seguros.

“Dubai ¢ um local que a maio-
ria das pessoas gostaria de visitar
¢ a escolha da Tokio Marine foi
muito boa. Pudemos conhecer uma
cultura que é completamente dife-
rente danossa” - Othoniel Pimentel -
Aplick Corretora.

“Esse evento deixou o ano de 2009
definitivamente marcado na minha vida
e na de minha esposa. Parabéns a toda
equipe da Tokio Marine!” - Reginaldo
Faria — Cedro Corretora.

EVENTO

Campanha de incentivo
nao € o modo
mais rapido de subir
na empresa.

Mas que da uma
ajudinha, isso dal

(%?
¥

element

Sua campanha de incentivo de ponta a ponta.
Do planejaments a0 processamento de prémios,

(1) 3473-5300

W elementmarsating.com.br

Revista Seguro Total - 2009



Inédito no Brasil, produto é fendmeno de vendas nos Estados Unidos e Europa e
cobre principais custos em casos de cancelamento ou adiamento da cerimonia

O casamento € a realiza¢do de um
grande sonho, que exige muito plane-
jamento, investimento, dedicacdo e
envolvimento emocional dos noivos.
Independentemente de quanto tempo
e dedicacdo foram investidos, im-
previstos podem acontecer. Partindo
dessa premissa, a Chubb Seguros ¢ a
LFD Corretora desenvolveram, com
exclusividade no mercado brasileiro,
o Casamento Seguro®.

Fenomeno de vendas nos Esta-
dos Unidos e Europa, o seguro para
casamento cobre os principais cus-
tos resultantes do cancelamento ou
adiamento da cerimonia. Nos Estados
Unidos, esse tipo de apolice é um dos
nichos que mais cresce, principal-
mente apds o inicio da crise financei-
ra. Mais de 40% dos pedidos de paga-

“Temas de Seguro” ¢ o novo livro
do advogado especialista em seguros,
Antonio Penteado Mendonga, titular da
Penteado Mendonga Advocacia. A pu-
blicagdo trata o seguro em suas nuances,
diferencas, limites e extensao de cobertu-

Antonio Penteado Mendonga
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mento de seguros naquele pais dizem
respeito a imprevistos por parte dos
fornecedores de servigos. Por isso, a
Chubb e a LFD apostam nesse merca-
do, devido aos altos valores envolvi-
dos na realizagdo de um matrimoénio
e a grande quantidade de cerimonias
realizadas.

Havera trés op¢des de cobertura:
Prata, Ouro e Diamante. O custo do
seguro podera ser dividido em até 10
vezes, com o nimero de parcelas va-
riando conforme os meses que faltam
para o matrimonio.

Os noivos poderdo contratar a
cobertura via website (www.casa-
mentoseguro.com.br) e por telefo-
ne. O Casamento Seguro® inclui,
gratuitamente, uma cobertura de
acidentes pessoais para despesas

ras, restrigoes, ressalvas e abordagens so-
bre clausulas contratuais e outros pontos
essenciais para que o segurado faca ade-
quada avaliacdo do que esta comprando.

Trata-se na verdade de um guia pra-
tico para todos que, de alguma forma,
trabalham ou tém contato com o tema e
visa esclarecer o conceito basico que nor-
teia toda e qualquer operagao de seguro:
a reparticdo de determinados prejuizos
economicos que afetam alguns membros
de uma determinada sociedade por todos
oS seus integrantes.

Segundo Penteado Mendonga, essa
regra permanece inalterada desde a anti-
ga Babilonia. “A tinica diferenga substan-
cial é o desenvolvimento ¢ o progresso
da humanidade e da tecnologia”, explica
o advogado.

médico-hospitalares, que pode ser
utilizada em acidentes que ocorram
na igreja ou durante a festa com
qualquer convidado.

De acordo com o executivo José Rud-
ge, que escreveu a apresentacao, “o livro
sera de grande utilidade para aqueles que
navegam nesse mar de possibilidades em
que se transformou o mercado segurador
brasileiro”.

Também o advogado Gabriel Jorge
Ferreira, integrante do comité de Audito-
ria do Unibanco, ¢ o desembargador do
Tribunal de Justica de Sao Paulo, José
Renato Nalini, escrevem o prefécio e al-
guns comentarios.

A obra presta servigo de carater
publico e sera distribuida gratuitamen-
te para corretores, sindicatos e outros
orgaos representativos do setor de se-
guros. Também sera possivel consultar
o abrangente contetido do livro em bi-
bliotecas municipais.



Produto atende prédios residénciais e empresas,
incluindo protec¢ao para sindicos, moradores e funcionarios

A SulAmérica Seguros e Previ-
déncia acaba de desenvolver o novo
produto
destinado a oferecer protecdo para

SulAmérica Condominio,

sindicos, moradores e funcionarios.
Nesta nova versao do seguro, a co-
bertura basica contra incéndio, raios
e explosdo foi ampliada, passando a
garantir os riscos de danos causados
por fumaca e queda de aeronaves.

Além disso, a seguradora criou
coberturas opcionais, contra roubo,
furto de conteudos do condominio,
e pagamento de aluguel, no qual o
proprietario do imovel é reembolsado
caso a residéncia se torne inabitavel
por conta de problemas ocorridos no
condominio.

O produto ¢ destinado para con-
juntos residenciais, incluindo flats e
hotéis, ou empresariais, como prédios
de escritorios e consultorios, desde
que haja um condominio legalmente
constituido.

“Garantir a seguranca do bem pa-
trimonial ¢ uma preocupacdo cons-
tante dos administradores de condo-
minios. Nosso novo produto ¢ uma
ferramenta que auxilia este profis-
sional na gestdo financeira do con-
dominio, oferecendo prote¢do para
os casos de imprevistos”, explica o
vice-presidente de Riscos Industriais
e Comerciais da SulAmérica, Carlos
Almeida.

Um outro atrativo do novo segu-
ro € o servigo de Assisténcia 24 ho-
ras, disponivel nos Planos I e II, que

Carlos Almeida — SulAmérica Seguros

proporciona uma série de beneficios,
como servigos de chaveiro, bombeiro
hidraulico, limpeza, eletricista, segu-
ranga e vigilancia, além do zelador
substituto por oito dias, caso o titu-
lar esteja impossibilitado de exercer
suas fungdes por periodo superior a
48 horas.

O SulAmérica Condominio ino-
vou também na politica de precifica-
¢d0, que oferece descontos especiais
para os condominios que contratarem
coberturas adicionais, como a Res-
ponsabilidade Civil para o sindico,
condominio e garagista; Assisténcia
Funeral e Seguro de Vida para os em-
pregados; quebra de vidros, marmo-
res e granitos; danos elétricos; des-
moronamento; vento forte, granizo e
fumaga, entre outras.

A Mondial Assistance, lider
mundial do setor de assisténcia
24 horas, sai na frente ¢ langa o
primeiro sistema do mercado que
atende o segurado sem que ele pre-
cise telefonar. Desenvolvido para
seguradoras, 0 novo sistema per-
mite ao segurado que possui Smart
Phones (iPhone, BlackBerry) acio-
nar o servigo de reboque e meca-
nico apertando apenas uma tecla.
Sem necessidade de ligar para o
call center da Assisténcia 24h e
sem interven¢do humana, por meio
do dispositivo GPS, o software ja
localiza o prestador de servigos
mais proximo do local onde ele se
encontra e solicita o atendimento.

Com a tecnologia, o usuario
visualiza, em tempo real, o deslo-
camento do prestador até o local
onde esta através do Google Maps.
Outros recursos incluem a consul-
ta de oficinas preferenciais, dados
da apolice e informagodes de outros
produtos da seguradora.

“Além da grande comodidade
que esse aplicativo proporciona, ele
permite estreitar o relacionamento
das companhias com um perfil de
segurado de alto poder aquisitivo,
muito cobigado pela industria”, de-
clara Dan Assouline, presidente da
Mondial Assistance Brasil e CEO
Regional para América Latina. Por
ano, a Mondial administra no Bra-
sil mais de 1,5 milhdo de casos de
assisténcia 24h.
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Pesquisa qualitativa ajudou a desenhar os novos produtos, resultando em protecao contra
pequenos problemas do dia a dia e melhor qualidade no relacionamento com clientes

O Grupo Liberty Seguros passou
a oferecer, desde abril, cinco novos
produtos que visam atender as neces-
sidades especificas de escritorios, con-
sultorios, escolas, hoteis, pousadas,
restaurantes e bares (leia box).

Os langamentos foram desenhados
a partir de pesquisa qualitativa reali-
zada no ano passado com cerca de 88
empresarios, na faixa etaria de 23 a 60
anos, das seguintes regides: Sao Paulo,
Rio de Janeiro, Salvador, Porto Alegre
e Ribeirdo Preto.

“Nosso objetivo ¢ que o segurado
veja seu negocio, com suas particulari-
dades de risco, refletidos na apdlice de
seguro”, aponta o diretor de Produtos,
Paulo Umeki.

O executivo afirma que os pregos
s30 acessiveis e ¢ possivel o parcela-
mento em até quatro vezes sem juros.

Os novos produtos da Liberty tém co-
berturas e diferenciais de grande utilida-
de para empresas de diversos segmentos,
como segue:

Liberty Escritorios: Em caso de al-
gum acidente ou problema, a Liberty ofere-
ce estacdo de trabalho com telefone, com-
putador, salas de reunido e treinamento,
além de secretaria e recepcionista.

Liberty Consultorios: Se faltar energia,
a Liberty coloca um gerador provisorio. Os
clientes que estacionam seus carros no es-
tacionamento do local estdo protegidos por
seguros de incéndio, explosao e danos.

Revista Seguro Total - 2009

Além disso, os novos produtos ofere-
cem aos segurados um amplo leque de
coberturas e servigos que os ajudam a
gerenciar pequenos problemas do dia a
dia e trazem mais tranqiiilidade no rela-
cionamento com seus clientes.

Com expectativa de incremento
minimo de 15% nas vendas, Umeki
lembra que os lancamentos tém
grande apelo comercial para os cor-
retores, que podem oferecer seguros
formatados para nichos especificos,
atendendo demandas empresariais
de forma completa e inovadora.

Todos os funcionarios do Grupo
Liberty Seguros passaram por treina-
mento via e-learning sobre os produ-
tos. A area comercial estd capacitada
para divulga-los para corretores nas
regides onde atuam. A estratégia da
seguradora ¢ também atender as ne-

Liberty Escolas: O maior diferencial &
a cobertura de Responsabilidade Civil, com
reembolso por danos involuntarios, corpo-
rais e/ou materiais causados aos alunos,
além de rede de profissionais para conserto
de eletrodomésticos.

Liberty Hotéis e Pousadas: Ofere-
ce clausula de Responsabilidade Civil
que indeniza perdas por roubo e furto
dos bens dos hospedes. Danos a baga-
gens e aos veiculos dos hospedes dentro
do hotel também contam com cobertura.
Entre outros servigos, o pacote dispo-
nibiliza servigos de reparo para vidros,

Paulo Umeki — Liberty Seguros

cessidades de coberturas pessoais dos
proprietarios das empresas com apo-
lices para automoéveis e residéncias.

ventiladores de teto e de frigobar.

Liberty Restaurantes e Bares: A Li-
berty propde reembolso por danos involun-
tarios, corporais e/ou materiais, resultante
do fornecimento de comidas e bebidas con-
sumidos no local. Também ha cobertura
para equipamentos e utensilios de cozinhas
danificados e para mercadorias estragadas
devido a problemas no sistema de refrige-
racdo. Outros servigos envolvem o reparo
de ar-condicionado e de eletrodomésticos,
aluguel de gerador provisorio e, em caso
de emergéncia, tapumes para protecdo do
estabelecimento.



MERCADO

Parceria com Orizon reduz custos
administrativos da Bradesco Saude

Solugdes de autorizacao e faturamento eletrénicos proporcionam
diminuicdo das despesas e maior satisfacao do beneficiario

A Orizon foi a escolhida pela Bra-
desco Saude para implantar um sistema
de conectividade entre a seguradora e
a rede credenciada e, desde 2008, ¢é a
companhia responsavel pela automagao
das autorizagdes e envio eletronico das
contas de faturamentos.

Do atendimento ao beneficiario ao
fechamento e transmissdo das faturas
referentes aos procedimentos realiza-
dos, as informagdes transitam em tempo
real € com seguranga entre a Bradesco
Saude e seus prestadores de servicos de
acordo com o padrdo TISS (Troca de In-
formagdo em Saude Suplementar), de-
terminado pela ANS (Agéncia Nacional
de Saude Suplementar).

Com uma média de 60 mil guias de
atendimento diarias, a Bradesco Saude
conta com uma rede de mais de 30 mil
prestadores e 2,7 milhdes de segurados
em todo o Brasil, que j4 estdo se benefi-
ciando das solugoes eletronicas Autorize
(Autorizacao Eficiente) e Faturi (Fatura-
mento Inteligente) criadas pela Orizon.
Com a implantacdo dessas solugdes. o
tempo para inser¢ao de guias no sistema
¢ de no maximo 15 segundos.

“A solucdo de faturamento eletrénico
(Faturi) ja estava implantada nos princi-
pais prestadores da rede referenciada da
Bradesco Saude, por meio da empresa
Dativa, adquirida pela Orizon no final de
2007. Desde maio de 2008 foi integrado
ao sistema a solugdo de atendimento Au-
torize. A Bradesco ja tinha a ferramenta de
autorizagao eletronica que atendia 30% da
sua rede. Elevamos o niimero para 80% de
maio de 2008 até agora. A nossa meta ¢
chegar a 90%”, afirma o diretor de Opera-
¢oes da Orizon, Sergio Santos.

Sergio Santos - Orizon

AGILIDADE E MODERNIDADE

A diminui¢do da quantidade de pa-
pel necessaria no processamento das
contas também foi uma melhoria al-
cangada, além da reducdo de custos de
armazenamento de documentos, logis-
tica e transporte. “Com a implantagdo
das solu¢des de transacgdes eletronicas
da Orizon conseguimos reduzir nossas
despesas administrativas. Além disso,
aumentamos a satisfacao do beneficia-
rio com a agilidade e modernidade na
autorizac@o do atendimento e pudemos
nos dedicar aos servigos de medicina e
nao aos processos administrativos”, ex-
plica Heraclito Gomes de Brito Junior,
Diretor Geral da Bradesco Saude.

Em outubro do ano passado, a Orizon
disponibilizou & Bradesco Satide e a sua
rede de prestadores uma Central de Re-
lacionamento 24 horas para esclarecer
duavidas sobre o uso de suas solucdes ele-

tronicas. A Central conta com 135 postos
de atendimento e 162 colaboradores.

A média de atendimentos por dia em
2008 foi de aproximadamente 2 mil li-
gacdes, agregando vantagens aos clien-
tes, pois todos os canais de interagdo,
como implantagdo de rede, treinamento
remoto, suporte operacional e técnico,
sdo centralizados.

Tudo isso se traduz em um servico
de atendimento pratico, agil e eficiente.

“Ja estamos trabalhando nos proxi-
mos passos do projeto. Em breve, utili-
zaremos a tecnologia de biometria junto
com a solugdo de autorizagao eletronica,
com o objetivo de assegurar mais asser-
tividade ao processo de elegibilidade
do segurado. Além disso, adotaremos
a tecnologia da certificacdo digital para
a troca de documentos eletrénicos com
nossa rede de prestadores de servigos”,
conclui Heraclito.
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MERCADO

Bisturi protegido

Cirurgides plasticos sdo os especialistas que mais procuram a prote¢ao do RC Médico,
produto em continuo crescimento nos Ultimos anos

O Brasil € o segundo mercado mun-
dial de cirurgias plasticas, atras apenas
dos Estados Unidos. De acordo com a
SBCP (Sociedade Brasileira de Cirur-
gia Plastica), em 2008 foram realizados
629 mil procedimentos - a maior par-
te de mama (aumento e redugdo), com
151 mil intervengdes, além de 91 mil
lipoaspiragdes.

O alto volume de cirurgias realiza-
das no pais se reflete na ampliagdo da
procura pelo RC Médico (Responsabi-
lidade Civil do Médico), produto que
ndo faz distingdo por especialidade e
engloba médicos, dentistas ¢ auxiliares
de medicina.

E sem duvida, por causa da natureza
de suas atividades e dos riscos envolvi-
dos, os cirurgides plasticos estdo mais
do que nunca na “mira” dos processos
judiciais.

DESCONFORTAVEL LIDERANGA

Segundo Felippe Moreira Paes
Barreto, diretor da Zénite Assessoria e
Consultoria, do total de processos em
andamento contra profissionais de sua
carteira, os cirurgioes plasticos lideram
com 187 agdes, seguidos de obstetras
(65), anestesistas (56), oftalmologistas
(38) e ortopedistas (30).

Felippe confirma que as a¢des judi-
ciais em busca de reparagdes por erros
médicos tém crescido por causa do au-
mento da conscientiza¢do dos consumi-
dores sobre seus direitos e a facilidade
de acesso a informacdo, proporcionada
pela internet.

“As vezes, o médico pode passar
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uma informagdo que diverge do que o
paciente descobre na web e isso defla-
gra um processo de desgaste”.

O distanciamento ¢ a perda de qua-
lidade na relagdo de médicos com pa-
cientes levam a falta de discernimento
entre erro e mau resultado - confusdo
que alavanca o volume de agdes contra
os profissionais da medicina

“Nao estamos mais na época em
que as familias tinham seu médico de
confianga e que qualquer problema era
sempre conversado, resolvido com dia-
logo, sem necessidade de entrar no am-
bito juridico”, avalia Felippe.

Diante do cenario atual, para con-
trolar a sinistralidade, a Zénite adota o
gerenciamento de risco especializado,
dando total suporte aos médicos de sua
carteira.

O trabalho consiste na conscienti-
zacdo em diversas frentes de preven-
¢do, que vao desde a exigéncia de um
prontuario completo e legivel, termo
de compromisso do paciente quanto
ao conhecimento sobre perigos ou di-
ficuldades decorrentes de intervengdes
ciriirgicas e até a importancia de contar
com equipe de apoio totalmente alinha-
da com os padrdes da boa medicina.

“De nada adianta o cirurgido plastico
estar consciente e fazer tudo certo, se al-
guém da equipe comete algum erro du-
rante a cirurgia. O médico responde tam-
bém pela equipe”, acrescenta Felippe.

DEFESA MULTIDISCIPLINAR
Para o cirurgido plastico que conta
com o RC Médico, assim como pro-

Felippe Moreira Paes Barreto — Zénite
Assessoria e Consultoria

fissionais das demais especialidades,
a defesa ¢ elaborada por uma equipe
multidisciplinar, tais como: advogados,
médicos, enfermeiros, peritos, etc. , a
fim de que o Judicidrio tenha clareza
que houve a boa pratica do profissional.
“O seguro possibilita as condigdes
para defesa de alto nivel, viabilizando a
uma eventual absolvicdo. Com isto 0 mé-
dico pode continuar no exercicio de sua
profissdo, sem se preocupar com as despe-
sas para a sua defesa” , argumenta Felippe.
As vantagens da defesa multidisci-
plinar especializada também se confir-
mam nos valores envolvidos. Para uma
cobertura contratada de R$ 100 mil, o
segurado paga em média R$ 2 mil por
ano. Se ndo tiver o seguro, somente 0s
honorérios advocaticios podem ultra-
passar os R$ 20 mil.



No caso da Zénite, o indice de su-
cesso nas defesas chega a 85%. “E pre-
ciso trabalhar sempre em conjunto com
o médico, detectando e alertando sobre
todos os fatores de risco. Mas as vanta-
gens sdo enormes. Com o RC Médico, o
cirurgido tem mais prote¢do e tranqiiili-
dade. E com o custo de uma tinica agio
seria possivel pagar 10 anos do seguro”.

MERCADO EM EXPANSAO

A Nobre Seguradora, que atua des-
de 2000 com o RC Médico, tem atual-
mente mais de 5.100 segurados. Desse
total, 984 sdo cirurgides plasticos e a
demanda do produto por esses especia-
listas registrou crescimento de 30% em
2007 e 57% em 2008.

A expansdo da carteira segue
curva ascendente ha alguns anos.
Em 2006, a companhia obteve re-
sultado de R$ 4,6 milhdes, regis-
trando evolug¢do de 44% em 2007
(RS 5,9 milhdes) e de 25% em 2008
(RS 74 milhoes).

“A contratagdo do Responsabilida-
de Civil Profissional Nobre ¢ efetuada
através de proposta, com procedimen-
tos simples e seguros”, aponta Pedro
Alberquerque, diretor presidente da
seguradora.

O proponente pode contratar valo-

Na carteira da Nobre Seguradora, os
cirurgioes plasticos cobertos pelo RC
Médico tém idade média de 45 anos. O
dado sugere conclusdes interessantes.

Por um lado, especialistas recém-
formados ndo tém grande interesse
pelo produto porque ainda ndo forma-
ram uma grande clientela e, portanto,
estdo menos expostos ao risco. Apesar
de mais conscientes sobre seguros em
geral, eles provavelmente ndo enxer-

Pedro Albuquerque — Nobre Seguradora

res de importancia segurada de até R$
1 milhdo. Como exemplo, o cirurgido
plastico que contrata R$ 100 mil, paga
um prémio mensal de R$ 174,46, “ou
o equivalente a R$ 5,81 por dia, mas
lembramos que cada especialidade
médica tem custo especifico”, com-
plementa Pedro .

O executivo explica que o proces-
so de regulagdo do sinistro ¢ iniciado
a partir do momento em que o médico
tem conhecimento de uma reclamagio
e procede com aviso de forma imediata
a Nobre. As linhas de defesa do segu-

Experiéncia e risco

gam o produto como prioridade.

Por outro lado, cirurgides plasticos
com maior idade e mais experiéncia
tém grande numero de pacientes e re-
alizam mais cirurgias — e assim estdo
muito mais expostos ao risco. Em con-
trapartida, essa é a populagdo menos
afinada com seguros inovadores, como
o RC Médico.

O diretor da Zénite Assessoria e
Consultoria, Felippe Barreto, concorda

MERCADO

rado sdo definidas em comum acordo
com a companbhia.

META DE LIDERANCA

A Mapfre Seguros iniciou sua ope-
racdo com RC Médico em 2006, mas
ja conta com cerca de 5.000 segurados.
Em 2007, o crescimento da demanda
por cirurgides plasticos foi de 40%. Em
2008 foi de 50%, o que resulta hoje em
cerca de 1.000 profissionais dessa es-
pecialidade cobertos pelo produto.

“Em 2009, a Mapfre trabalha com
meta de crescimento de 50% na cartei-
ra, prevendo chegar a um total de 7.500
segurados até o fim deste ano, visando
a lideranca do mercado”, revela o dire-
tor Valmir Alves da Silva.

O prego do seguro varia conforme a
especialidade. Por exemplo: para limite
contratado de R$ 100 mil, os custos anuais
sdo de R$ 1.375,55 para cirurgido plastico,
R$ 832,02 para cirurgido geral, R$ 417,75
para dentistas que trabalham com implan-
tes e R$ 238,732 para enfermeiros.

Em caso de sinistros, a Mapfre da
total apoio ao segurado em relagdo a
parte reclamante, também com equipe
especializada, cobrindo danos corpo-
rais, materiais ¢ morais causados a pa-
cientes, por erro ou omissao no exerci-
cio de suas fungoes.

com tais conclusdes, mas aponta que,
tanto os cirurgioes plasticos mais jo-
vens, quanto os mais experientes que
podem cometer um erro pelo excesso
de confianga, devem se proteger no
exercicio da profissdo, contratando o
RC Médico.

Na carteira da Zénite, 10% das
acoes contra cirurgioes plasticos envol-
vem profissionais com longa experién-
cia na funcdo.
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MERCADO

Pesquisa revela principais
problemas de saude nas empresas

Levantamento produzido pela Omint com 8.727 executivos mapeia a incidéncia
de doencas cronicas e sugere a necessidade de investir em qualidade de vida

Os habitos de vida ndo saudaveis
sdo os maiores vildes da saude dos exe-
cutivos brasileiros. Essa ¢ a conclusdo
de um estudo conduzido pela Omint
com 8.727 profissionais que ocupam
postos de trabalho situados entre alta
geréncia e diretoria de grandes compa-
nhias brasileiras.

As longas jornadas de trabalho e a
pressao por resultados sdo os principais
fontes de problema. O levantamento
demonstra que 96,04% dos executivos
ndo conseguem manter alimentagdo
equilibrada, 43,18% sdo sedentarios,
31,94% apresentam niveis elevados de
estresse ¢ 13,15% sdo fumantes. Ha,
ainda, sobreposi¢do nestes grupos.

De acordo com gerente médico da
Omint e coordenador do estudo, Caio
Soares, enquanto as pessoas ndo con-

Caio Soares - Omint
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siderarem a manuten¢do da qualidade
de vida como algo necessario, mu-
dancas significativas no quadro ndo
acontecerao.

“Ainda predomina no mundo cor-
porativo uma conveng¢ao de que a pre-
ocupacdo com a qualidade de vida se
opde a produtividade, o que ndo € ver-
dade. Quem ndo controlar habitos de
vida ndo saudaveis e fatores de risco
hoje, encurtara sua vida profissional e
se transformard em custo elevado na
folha de pagamento dos planos de sau-
de corporativos”, explica.

O levantamento da Omint concluiu
que 10,39% dos executivos possuem
risco cardiovascular aumentado. A
operadora considera individuo com
risco cardiovascular aumentado quem
apresentar pelo menos dois dos se-
guintes fatores de risco: hipertensio
arterial, hipercolesterolemia, tabagis-
mo e antecedente familiar de doenca
coronaria.

Entre as doengas cronicas, o ex-
cesso de peso (IMC acima de 25) ¢
a que mais afeta os executivos. Mes-
mo em niveis baixos (IMC entre 25
e 29,9), o sobrepeso ja contribui sig-
nificativamente para o surgimento
de doencgas cardiovasculares. “A alta
incidéncia do excesso de peso € con-
seqiiéncia direta da ma alimentacdo”,
aponta Soares.

Na seqiiéncia, a hipertensao arte-
rial ocupa o segundo lugar entre os
executivos: 18,36% dos profissionais
possuem pressao arterial acima de 140

x 90. Sdo executivos que precisardo
de cuidados especiais para controlar
o problema. A doenca ¢ um dos prin-
cipais fatores de risco para problemas
cardiovasculares.

O colesterol alto, por sua vez, atin-
ge 11,46% dos executivos, enquanto
que o diabetes afeta 2,37%. Mas como
a ma alimentagdo ¢ predominante na
populagdo analisada, a pesquisa suge-
re que as duas enfermidades poderdo
causar problemas sérios no futuro.

MOTIVAGAO PARA MUDANCA

A Omint também procurou aferir
o grau de motivacdo dos executivos
para mudanca de habitos. Embora
96,04% dos executivos incluidos no
levantamento ndo mantnham alimen-
tacdo equilibrada, apenas 25,71% esta
efetivamente buscando solucionar o
problema.

Os dados demonstram que 38,47%
dizem pensar muito no assunto, mas
nao tomam nenhuma atitude, enquanto
que 24,96% afirmaram pensar pouco
no assunto, 5,38% disseram nao pensar
nada e 5,48% nao quiseram informar.

Em relacdo ao combate do sedenta-
rismo, a situacdo ja ¢ melhor. Dos 41%
de sedentarios apontados pelo levanta-
mento, 36,73% ja disseram estar en-
frentando o problema de alguma forma,
enquanto que 44,15% disseram pensar
muito sobre o assunto. Apenas 2,68%
dizem ndo pensar sobre o assunto, en-
quanto que 15,15% disseram pensar
pouco no assunto e 1,11% ndo informou.



DESINFORMACAO

A maioria dos portadores de males
cronicos desconhece a sua propria do-
enca. O caso mais preocupante refere-
se aos portadores de hipertensio arte-
rial. Apenas 26% sabiam do problema.
Entre os portadores de diabetes, ape-
nas 32%, enquanto que entre os por-
tadores de colesterol alto, 48% tinham
conhecimento da doenga.

“A rotina exaustiva e o estresse
causado pela pressao do dia-a-dia im-
pede que muitos desses profissionais
sequer se lembrem de que € necessa-
rio fazer exames de rotina com fre-
qiiéncia. Com satde ndo se brinca”,
afirma Caio.

AMBIENTE INSALUBRE

Rinite e alergia de pele lideram,
com 27,54% e 22,22% respectivamen-
te, o ranking das enfermidades que
mais atingem os 8.727 executivos que
participaram do levantamento. Para
Caio Soares, além de fatores externos
como a poluicdo, muitas vezes essas
doengas poderiam ser controladas ou
minimizadas por meio de melhores
condi¢des de higiene no proprio am-
biente de trabalho.

“Limpar frequentemente o filtro do
ar condicionado e manter os carpetes
higienizados para evitar a propagagdo
descontrolada de acaros podem ser
iniciativas muito eficazes no controle
do problema”, explica Soares. Embora
ambas as doengas ndo apresentem ni-
vel de gravidade elevado, seguramen-
te estdo entre as principais causas de
procura por consultas médicas e exa-
mes complementares.

EPIDEMIA DE ESTRESSE

Entre as principais reclamagdes
dos executivos que participaram do
levantamento, estdo doencas ou sin-

tomas que indicam a
presenga do estresse.
Se ainda ndo existem
provas de que o estres-
se pode causar outras
enfermidades, ¢ mais
do que conhecida sua
capacidade para poten-
cializa-las.

A tensdo muscu-
lar, que pode ser uma
reacdo do nosso orga-
nismo a pressdo que
sofremos no nosso dia
a dia pode, por exem-
plo, ocasionar dores
nos ombros e no pes-
coco. A reclamagéo é
freqiiente em 20,9% dos executivos
avaliados pelo estudo, enquanto que
10,4% reclamam de dores nas costas
constantemente.

A ansiedade, a insdnia e a depres-
sdo também sdo enfermidades que
podem estar relacionadas ao estresse
e que atingem de forma considera-
vel a populagdo avaliada pela Omint
tendo em vista que 14% dos indivi-
duos relataram sofrer de ansiedade,
enquanto que 11,70% dizem ter in-
sonia e 8,27% revelaram diagnostico
de depressao.

“O mundo vive uma epidemia
de estresse. A doenga ¢é dificil de
ser combatida e a identificagdo dos
seus sintomas ndo ¢ algo simples
de ser feito. Todas essas enfermi-
dades mencionadas podem de fato
ser conseqiiéncia do estresse, mas
também podem ter sido provocadas
por outros fatores”, explica o ge-
rente médico da Omint. Caio Soa-
res lembra, ainda, que a hipertensao
também poderia ser incluida no rol
de doengas causadas ou potenciali-
zadas pelo estresse.

MERCADO

Hustragao: sxc.hu

Perfil

Dos 8.727 executivos avaliados,
6.401 t€m menos de 40 anos de ida-
de, o que representa 84% do total.
Na faixa etaria que vai dos 40 aos 59
anos se encontram 2.121 executivos.
Apenas 205 profissionais tém mais
de 60 anos.

De acordo com Caio Soares, 0s
resultados detectados sdo compati-
veis com o que se espera de uma po-
pulagdo jovem e que, portanto, esta
vivendo uma fase critica da carreira,
relacionada a ascensdo profissional,
a manutengao do emprego e que sao
cobrados exaustivamente por resul-
tados imediatos.

“Todas as doengas cronicas, de
uma forma geral, apresentam pro-
blemas graves no longo prazo. Por
essa razao, a chave é a mudanca de
habito. Quanto mais cedo iniciar a
mudanca, melhores sdo as condi¢oes
de satde no futuro”, explica.
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Hospitais se modernizam para melhorar
atendimento a beneficiarios

TotalCor e Hospital Santa Helena inauguram instalacdes de primeira linha,
combinando tecnologia, sofisticacao e conforto

O Hospital TotalCor, especializado
em cardiologia, inaugurou trés novas
suites, no dia 7 de abril, com objetivo
de atender pacientes que buscam trata-
mento diferenciado.

“Hoje ¢ uma tendéncia a procura
por instalagdes que amenizem a inter-
nagdo e a solugdo € oferecer servicos
com o maximo de comodidade, sem
abrir mao da seguranca ¢ seriedade de
um hospital”, explica Valter Furlan,
diretor médico do TotalCor, que aten-
de os planos de satide Amil, Blue Life,
Dix Amico e Porto Seguro.

Instaladas no primeiro andar, as
novas suites possuem arquitetura mo-
derna e contam com equipamentos de
ultima geragdo. Sdo trés novos aparta-
mentos — dois deles com 41m? e 0 outro
com 37,8 m? —todos com area privativa
para o acompanhante, além de lavabo,
banheiro e copa.

O projeto foi concebido com uso de
materiais nobres, como o emprego de
marmore branco extra nos banheiros e
do porcelanato, colocado nos pisos e
paredes das suites. Algumas delas sdo
forradas em dois tons de laminado, que
formam painéis, criando jogo de cores
e relevos.

“A criatividade foi fator determi-
nante no uso dos materiais, descarac-
terizando a imagem fria das unidades
tradicionais”, explica o engenheiro Ro-
bson Szigethy, diretor de Projetos do
Total Cor e responsavel pela obra.

A automatizagdo também esta pre-
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sente nos apartamentos,
onde ¢é possivel acionar,
através de um tUnico con-
trole remoto, iluminagdo
com diferentes cenarios e
intensidades, ar-condicio-

nado com opg¢do de calefa-

¢do ou refrigeracdo, televi- -

sdo e som ambiente.

CONFORTO E
SEGURANCA

A Santa Helena Satde,
maior operadora de planos

Quarto TotalCor

de saude do Grande ABC,

inaugurou o Hospital e a Maternidade
Santa Helena, no dia 16 de abril. A uni-
dade médica ocupa 5 mil m? em uma
area anexa do prédio da Av. Armando
ftalo Setti, em Sdo Bernardo do Cam-
po, onde desde 2007 funciona o Espago
Saude, fazendo com que o complexo
hospitalar totalize cerca de 15 mil m?
de area construida.

O novo hospital abriga bercarios, UTIs
neonatal ¢ pediatrica, centros cirtrgicos e
dispde de modernos equipamentos. Sao
24 leitos para bebés com 20 cameras de
seguranca, permitindo o monitoramento
dos recém-nascidos em tempo integral.

A equipe possui profissionais
qualificados que garantem a satude e
bem-estar das maes e recém-nasci-
dos. “Temos um grupo composto por
neonatologistas, intensivistas, obste-
tras e enfermeiras”, afirma o diretor
Comercial do Santa Helena, Fernan-

do Fornias.

Os centros cirargicos foram projeta-
dos com grandes janelas e paredes azuis,
que dio ao ambiente um ar agradavel e
aconchegante. A tecnologia esta presen-
te com aparelhos de anestesia, bisturi
elétrico, monitores cardiacos, foco ci-
rargico e mesa propria para partos, oxi-
metros e ar-condicionado central com
regulagem de temperatura individual.

O Hospital e Maternidade Santa
Helena oferece ainda o recurso de ras-
treabilidade, permitindo que médicos
e enfermeiros tenham acesso ao pron-
tuario da paciente e registrem todas as
etapas do parto.

Além de todo aparato médico e tec-
nolégico, o complexo oferece cursos
para gestantes, antes e apos o parto,
orientando as beneficidrias e pais so-
bre amamentagdo, banho e cuidados
gerais com o bebé.
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MERCADO

Miller do Brasil aposta em solido
expertise para cobrir grandes riscos

Graham Clarke, CEO da Miller Insurance Services Limited, esteve no Brasil para reafirmar o
compromisso da empresa na geracao de solugdes Unicas para o mercado nacional

A Miller do Brasil recebeu Graham
Clarke, CEO da Miller Insurance Servi-
ces Limited, broker de resseguros com
107 anos de atividades no mundo. A fi-
nalidade do executivo era visitar clien-
tes importantes, reforcando a importan-
cia da unidade brasileira no contexto das
operagOes da empresa.

Em 2000, Clarke se tornou CEO da
Miller Insurance Services Limited. Ele
também ¢ vice-presidente do Insurance
Institute of London, membro do Lon-
don and International Insurance Brokers
Association (LIIBA) e, em Washington
D.C, diretor do Council of Insurance
Agents & Brokers (CIAB).

A Miller tem escritorios em varios
paises, sendo o maior broker indepen-
dente do Reino Unido e um dos princi-
pais do Lloyd’s of London, conhecido
como o principal polo mundial de segu-
ros ha mais de 300 anos.

“Desde 1998, a Miller tem investi-
do no Brasil e vai continuar a fazé-lo,
principalmente no que se refere ao in-
tercambio de nosso conhecimento para
a estrutura local e para nossos clientes,
procurando olhar para cada um como se
fosse Unico e, portanto, gerando solu-
¢oes Unicas”, reforga Clarke.

Clarke ressalta que o expertise da
Miller é muito valioso com a nova rea-
lidade do mercado aberto de resseguros.
“O mercado brasileiro de resseguros tem
um potencial enorme e vai amadurecer
rapidamente. Integrado ao contexto in-
ternacional, novos produtos ¢ linhas de
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negocios surgirdo, ajudando ainda mais
no seu desenvolvimento”.

NiVEIS DE EXCELENCIA

Quanto a crise financeira internacio-
nal, Clarke concorda que o patriménio
de resseguradores “foi atingido”. Em
paralelo, ele destaca que ha menos mas-
sa de bens e servicos sendo segurados,
o que reduz o volume de negocios. “O
mercado vai ter que ganhar dinheiro na
operagao, trabalhando com niveis técni-
cos de exceléncia”.

Clarke ressalta que “as perdas ge-
radas por catastrofes naturais e nas
carteiras de D&O e E&O reforcam a
necessidade de focar na qualidade da
subscrigdo de riscos”.

“O fato é que os grandes riscos bra-
sileiros precisam de capacidades globais
para ser integralizados. Assim o pais ndo
esta imune aos reflexos que a crise pode
gerar quanto a precos e disponibilidade
de capacidade”, aponta

Entretanto, o executivo diz que a
“boa noticia” ¢ o fato do mercado in-
ternacional enxergar o Brasil de forma
positiva, “pois a chance de perdas ca-
tastroficas sdo praticamente nulas, além
do pais se posicionar como uma das dez
maiores economias do planeta”.

Ele ainda comenta que a Miller tem to-
das as condigdes para viabilizar colocagdes
de riscos brasileiros em condi¢des muito
favoraveis. “Alias, temos vivido tal experi-
€ncia na pratica, explorando de forma cons-
trutiva a excelente condigao do Brasil”.

i ‘-"_"i -
Graham Clarke — Miller Insurance
Services Limited

Por sua vez, Marcio Corréa, da Mil-
ler do Brasil, avalia que a vista de Clarke
foi produtiva e com certeza demonstra
como a matriz inglesa esta interessada
em consolidar e ampliar os negdcios no
nosso pais.

“Além de termos uma estrutura fun-
cional de excepcional qualidade, temos o
privilégio de ter o suporte da Miller, cuja
reputacgdo técnica e operacional € inques-
tionavel por aqueles que conhecem mini-
mamente o mercado internacional”.

Ja o executivo Dario Guarita assegu-
ra que “os acionistas da Miller do Brasil
estdo comprometidos com a politica de
crescimento da empresa, ndo medindo
esforgos para atrair os melhores profis-
sionais para atingir essa meta”.
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Novo presidente traz experiéncia e seriedade a servico do Seguro de Vida

A diretoria eleita para a gestdo
2009/2010 do Clube de Vida em Grupo
— CVG/SP, presidida por Osmar Berta-
cini (Humana Seguros), tomou posse
no Teatro do Renaissance Hotel, em
Sdo Paulo, na noite de 16 de abril. O
evento contou com a presenga de mais
de 200 pessoas, entre convidados, mui-
tas autoridades, presidentes e diretores
de companhias de seguros.

Estiveram presentes as seguintes
personalidades: Nilton Molina, da
CNSeg; Leoncio de Arruda, do Sin-
cor/SP; Serafim Gianocaro, do Sindi-
cato dos Securitarios/SP; Luiz Gusta-
vo Miranda, da Aconseg/SP; Ayrton
Pimentel, da AIDA; Luis Lépez Vas-
quez, da APTS; Fernando Simdes, do
Sindseg/SP; Pedro Barbato Filho, da
Camara dos Corretores/SP; Ronaldo
de Oliveira, do Clube da Bolinha/SP;
Nilson Arello, do Clube dos Correto-
res/SP; Sonia Regina G. Ribas, da Fu-
nenseg; Octavio Perissé, do CVG/RJ;
além dos ex-presidentes Elias Catta-
ch, Eiji Denda, Jodo Carlos Mendes,
Mauricio do Amaral, Ronaldo Megda
e Sérgio Leonardi e dos fundadores
Carlos Albino Vidal, Pedro Bacelar e
Reinaldo de Oliveira.

David Felipe Santiago, presiden-
te da gestdo 2007/2008, se despediu
agradecendo o enorme apoio recebido
das seguradoras e de seus colegas de
diretoria. Em breve discurso, “porque
o0 astro da noite ¢ 0 Osmar”, David des-
tacou a competéncia de seu sucessor.
“Tenho certeza que Osmar e sua dire-
toria continuardo com muito brilho o
trabalho de todas as diretorias nestes
ultimos 27 anos”.

Recordando-se de momentos de sua
vida, entre os quais seu casamento
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Posse do CVG

e o nascimento de seus filhos, “por-
que sdo esses momentos marcantes
que me déo forgas para prosseguir”,
discurso. “Sou socio fundador do
CVG/SP, fui diretor da entidade por
17 vezes e nunca tinha sido presi-
dente. Assumir esta funcdo agora
tem um sabor todo especial, prin-
cipalmente porque minha vida pro-
fissional sempre foi dedicada aos
seguros de pessoas. Sou movido a
desafios”, afirmou.

Osmar Bertacini tem mais de 40
anos de dedicacao ao mercado de se-
guros. Segundo Nilton Molina, dire-
tor da CNSeg, “Osmar ¢ hoje a cara
do seguro de pessoas no Brasil. E,
neste momento, a entidade nao pode-
ria estar em melhores maos”.

O novo presidente aprofundara a
politica de cursos, mantendo a par-
ceria com o Sindicato dos Securita-
rios e estimulando e aperfeicoando
os cursos atuais, “afinal sou profes-
sor da Escola Nacional de Seguros

(Funenseg) ha mais de 20 anos”.

Ele destacou também a impor-
tdncia de se manter um bom rela-
cionamento com as outras entida-
des do mercado. “Até porque este
congragamento entre associados e o
respeito profissional fazem parte do
estatuto da entidade, que ndo se dis-
cute, cumpre-se”. Osmar foi diretor
e presidente de inumeras entidades
ao longo de sua vida profissional.

Muito aplaudido, Bertacini fez
um compromisso de gestio: “Etica
ndo se ensina, exemplifica-se”. Ele
agradeceu ainda, pela indicagdo ao
cargo, o ex-presidente do CVG/SP,
Paulo Meinberg, “meu velho amigo,
que brilhantemente e por muitas ve-
zes ja esteve aqui na presidéncia da
entidade”.

A nova diretoria do CVG/SP, em
reconhecimento a contribuicdo das
suas beneméritas, as grandes mante-
nedoras do Clube, prestou uma ho-
menagem com placas. A solenidade
foi seguida de coquetel.



Teoria e
P Ferramentas do

Projeto de
Negociacao

HARVARD

Workshop de Negociagao

0O objetivo do workshop & ajudar os participantes
a melhorar suas habilidades negociadoras,

sua capacidade para a tomada de decisoes

e resolucao de problemas, ofrecendo-lhes

mpém.fenamentaspamapﬂmnmressas 26 e 27 de maIO, 2009
bilidades no futuro.

Hotel Golden Tulip Park Plaza
Alameda Lorena 360 - Jardins

Sao Paulo / SP

Informes e Inscri¢oes
Andre Pena
andre@revistasegurototal.com.br

José Francisco Filho
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PABX: (11) 3884-5966

W 2I2M 'os 11 e § 1L alf)

(] - ‘@Al E
10} ])J;?lll g 2 2aa21 [[Lm <1
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CMI International Group
Cambridge, Ma (USA)
WWw.cilgroup.com



DEBATE

E se nao chegarmos a um acordo?

Consultor da CMI International Group defende a importancia de
ter em mente as melhores alternativas em negociacao

Um aspecto pouco considerado
na preparagdo das negociagdes € pla-
nejar o que fazer se a negociagdo fa-
lhar. Muitas pessoas sentem tanta an-
siedade por fechar um trato, que ndo
querem nem pensar no que poderiam
fazer se ndo chegassem a um acordo.

“Pagam-me para chegar a um acor-
do, ndo para ver o que se pode fazer
no caso de ndo atingi-lo”, falam diver-
sos executivos. Este € um erro grave,
comenta Pablo Laurino, Consultor da
CMI International Group, consultoria
internacional especializada em nego-
ciacdo, manejo de relacdes significati-
vas e resolucdo de conflitos.

A CMI International Group surgiu
em 1997 do projeto desenvolvido em
Harvard que levantou, desde do fim
da década de 70, as razdes que asse-
guravam o sucesso nas negociacgoes de
longo prazo — sejam elas do mundo di-
plomatico, comercial, financeiro, sin-
dical, etc. Com sede em Cambridge,
no estado de Massachusetts (EUA),
o Grupo expandiu suas atividades
e fronteiras, atuando em diferentes
paises e levando seus treinamentos as
mais diversas empresas, institui¢des e
categorias profissionais

“O objetivo de uma negociacdo
ndo deve ser chegar a um acordo, mas
encontrar o melhor caminho para sa-
tisfazer os interesses mutuos”, conti-
nua Laurino.

Na visdo do especialista, todo o
processo tem o objetivo de ajudar-
nos a tomar uma decisdo chave:
devo chegar a um acordo com quem
estou negociando? ou devo optar
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por minha melhor alternativa a este
acordo (MAAN)?.

“Alternativa é tudo aquilo que
posso fazer, fora da mesa de nego-
ciagdo na qual estou participando,
sozinho ou com outro, para satisfazer
meus interesses. Nao devemos parti-
cipar de uma negociagdo sem ter pen-
sado antes qual é a nossa melhor al-
ternativa e as formas de melhora-la”,
explica Laurino.

Laurino considera que conhecer
sua MAAN ¢, além disso, um dos
elementos mais tranquilizadores em
uma negociagdo. Se as alternativas
sdo muito boas, ou seja, se 0 que vocé
necessita pode ser obtido também fora
dessa mesa negociadora, com certeza
negociard com mais tranqiiilidade.

“E quando minhas alternativas sao
muito ruins?”. A resposta de Laurino
¢: “Vocé ndo sabe o quanto tranquiliza
saber isso. Dessa mesa vocé ndo pode
se levantar. Pense ¢ melhore sua pro-
pria alternativa a um acordo. Coloque-
se no lugar do outro e¢ desconsidere
suas possibilidades de retirada”, acon-
selha Laurino.

Em ultimo lugar, durante a nego-
ciacdo, Laurino sugere que ¢ preciso
manejar o assunto das alternativas
com muito cuidado, pois poucas coi-
sas soam mais ameacgantes que expor
cruamente sua possibilidade de retira-
da ou dizer para a outra parte que, “se

299

ndo negocia com voce, estd ‘morto’”.

WORKSHOP
A CMI International Group esta
realizando seu préximo workshop de

forma en
resuelve

Pablo Laurino — CMI Group International

negociacdo “Teoria e Ferramentas
do Projeto de Negociacdo de Har-
vard”, nos dias 26 ¢ 27 de maio em
Sao Paulo.

O objetivo do workshop ¢é aju-
dar os participantes a melhorar suas
habilidades negociadoras para a to-
mada de decisdes e resolucdo de
problemas, assim como dar-lhes fer-
ramentas para requintar essas habi-
lidades no futuro, especialmente em
tempos de crise.

O evento vai acontecer no Hotel
Golden Tulip Park Plaza, das 9 horas
até as 18 horas.

Para maiores informacgdes, se-
guem o0s contatos: e-mails andré@
revistasegurototal.com.br e francis-
co@revistasegurototal.com.br  ou
fone (11) 3884-5966.
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“‘ RESPONSABILIDADE SOCIAL

SulAmérica passa a utilizar tinta
a base d’agua para reparo de veiculos

Parceria inédita firmada com a BASF demonstra a preocupacao social da seguradora

A SulAmérica Seguros e Previdén-
cia ¢ a primeira seguradora brasileira a
utilizar tinta a base d’agua na repara-
¢do dos veiculos dos clientes do Seguro
Auto SulAmérica. A nova tecnologia ¢
resultado de uma parceria entre a segu-
radora e a Glasurit, marca de repintura
automotiva da BASF, que emite 90%
menos solventes na atmosfera que as
tintas automotivas tradicionais, além de
melhorar substancialmente as condigdes
de trabalho do profissional da reparagao.

A primeira etapa do novo sistema de
pintura a base d’agua entrou em funcio-
namento em margo, na rede de oficinas
credenciadas ao C.A.S.A. (Centro Auto-
motivo de Super Atendimento) de Porto
Alegre (RS) e serd ampliado para o res-
tante do pais.

“A tinta a base d’agua ¢ largamente
utilizada pelas industrias automotivas
sendo obrigatoria na Europa, tanto nas
montadoras como oficinas de reparo.
Ao adotar esta tecnologia, estamos
trazendo para o nosso cliente a mesma
qualidade de sua montadora e igualan-
do o servigo de reparo ao padrdo da
pintura original”, afirma o vice-presi-
dente de Automdveis e Massificados da
SulAmérica, Carlos Alberto Trindade
Filho, destacando que a qualidade final
do trabalho reproduz, de forma fiel, a
cor e a textura da pintura original exe-
cutada na linha de montagem.

MAIOR PRODUTIVIDADE

O sistema de pintura a base d’agua
proporciona ainda maior produtividade
nas oficinas, economia de materiais de
consumo e tinta, facilidade no acerto das
tonalidades de cores evitando retrabalho
e agilizando o retorno do veiculo ao
segurado. “Hoje, entregamos o veiculo
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C.A.S.A Porto Alegre

consertado ao segurado, em média, em
até 15 dias, o que ja é um diferencial do
C.A.S.A. no mercado. Com esta novi-
dade, a intencdo € que este prazo dimi-
nua”, reforga o executivo.

As tintas utilizadas nos reparos sdo
da Linha 90, da marca Glasurit, lan-
cada na Alemanha em 1992 e presen-
te no Brasil desde 2005. A Linha 90
foi pioneira tecnologicamente, tendo
sido o primeiro sistema a base d’agua
introduzido no mercado, que cumpre
com as mais rigidas normas ambien-
tais vigentes nos mercados europeu e
norte-americano.

Para a implantacdo, todas as ofici-
nas cadastradas no C.A.S.A. receberam
visita dos representantes das duas com-
panhias e passaram por um processo de
adequagdo ao novo modelo de pintura
com tinta a base d’agua.

Além disso, os profissionais das ofi-
cinas foram capacitados para seguir pro-
cedimentos e métodos de utilizacdo do

material sem desperdicios ou prejuizos
ao meio ambiente. “E importante para
nos assegurar a qualidade da pintura ao
consumidor final que, quando voltar ao
C.A.S.A para buscar o veiculo reparado,
receberd um certificado de garantia da
pintura a base d’agua da Glasurit”, afir-
ma Francisco Verza, diretor da BASF.

O projeto ira se estender, ainda
neste semestre, para os outros Centros
Automotivos da seguradora. As pro-
ximas cidades a contar com a tinta a
base d’agua para o reparo de veiculo
serdo Sdo Paulo, onde a SulAmérica
possui duas unidades do C.A.S.A., na
avenida dos Bandeirantes (zona sul) e
no bairro de Santana (zona norte), ¢
Santo André, no ABC.

Em seguida, a agdo chega ao interior
de Sdo Paulo, em Campinas e Ribeirdo
Preto. “Saimos na frente com esta novi-
dade e esperamos, em um curto periodo,
levar este diferencial para os segurados
de todo pais”, destaca Trindade.



CARREIRA & COMUNICACAO _

O desafio de pedir desculpas

Como pedir desculpas com assertividade, gentileza e sinceridade?

Quando se tem razao, é relativamente mais
facil se comunicar. Talvez seja mais facil, por
vocé ter certeza do que esta dizendo, ter ar-
gumentos sélidos, contar com um raciocinio
logico e incontestavel e ainda saber articular
suas idéias com assertividade e respeito aos
demais.

Mas, e quando ndo se tem a razdo? Nas dis-
cussOes mais acaloradas, vocé pode perceber
tarde demais que, na verdade, vocé estava er-
rado. Que apesar de seus argumentos, vocé se
equivocou. Que apesar da logica de seu pensa-
mento, vocé desconsiderou um ou outro fator
crucial para determinar uma decisdo no traba-
lho. Que apesar de sua assertividade, a sensa-
cdo de desrespeito falou mais alto e provocou
um mal-estar entre seus colegas de trabalho.

Sim, vocé estava errado. E tem o dever
moral de se desculpar com seus colaborado-
res. Mas como pedir desculpas em um con-
texto profissional tio delicado? E um desafio,
mas precisamos lidar com ele varias vezes,

afinal, diferentemente do que gostariamos de
acreditar, ndo somos perfeitos, passiveis de
erros e nem sempre estamos certos sobre tudo.

Assertividade ¢ a palavra. Sem rodeios,
sem mascaras, sem distor¢des, vocé deve
pedir desculpas com gentileza, humildade e,
principalmente, com sinceridade. Para admitir
o erro, ¢ preciso afirmar, sem agressividade e
com absoluta franqueza: “Desculpe, eu estava
errado”. Nao revire o assunto, tentando jus-
tificar seus deslizes, pois assim vocé podera
piorar ainda mais a situagdo. Simplesmente,
diga o que deve ser dito, com um tom de voz
pacifico € com uma postura altiva e elegante
— ninguém precisa se curvar ou implorar por
desculpas.

Pedir desculpas ndo quer dizer que vocé
esta se humilhando, sendo submisso ou passi-
vo. Vocé esta sendo totalmente integro ao per-
ceber e admitir o erro. E ¢ fundamental saber
se expressar nessas situagdes delicadas com
integridade.

Reinaldo Passadori

é especialista em co-
municagdo verbal e
diretor do Instituto
Reinaldo Passadori de
Comunicagao Verbal.
Autor do livro “Co-
municagao Essencial
— Estratégias Eficazes
para Encantar seus
Ouvintes” - Editora
Gente. Acesse: www.
passadori.com.br.

Leitura na tela Duvidas.com

Para ilustrar a coluna
dessa semana, recomendo

e e i PULLAK

“Assumi ha cerca de um més o car-

Marcelo, realmente vocé ja se deu

o filme A Vida no Parai-
so (As som i Himmelen),
Drama ( Suécia, 2004):
A histéria é centrada em
Daniel, maestro de fama
mundial que, apds sofrer
um infarto, decide retornar a sua cidadezinha
natal para relaxar e deixar de lado a loucura da
vida que levava. Ao chegar 14, encontra uma
comunidade parada no tempo, cheia de emo-
¢des reprimidas, e que obedece cegamente aos
sermoes conservadores do pastor local.

A premissa maior de A Vida no Paraiso
¢ que o canto funciona como uma chave que
abre o coragdo ¢ a alma das pessoas, aju-
dando ndo s6 os habitantes da cidade a se
soltarem, a pedirem desculpas uma para as
outras, mas também para o proprio maestro
que compde uma cang¢do para uma das inte-
grantes do coral, que fard transformacdes na
vida de todos que a ouvirem.

Si sont ™

i Himmelen

4

go de geréncia de uma multinacional e
me deparei com resisténcias pessoais e
profissionais da equipe, que conta com
mais doze funcionarios, todos sob minha
gestdo. Acredito que minha ansiedade
esta atrapalhando, pois é a primeira
vez que estou na lideranca de um grupo
tao grande. Tanto que, recentemente, a0
avaliar tarefa feita por um dos funciona-
rios, ndo gostei do resultado e, sem me-
dir as conseqiiéncias, afirmei que se tra-
tava de um “trabalho infantil”. E o pior
de tudo é que, no meu descontrole, falei
para todos ouvirem, o que esta criando
ainda mais dificuldade no meu relacio-
namento com os demais integrantes da
area. O que devo fazer?”

Marcelo Panuzzi, Porto Alegre (RS).

conta que ndo foi nada produtivo o co-
mentario negativo que fez diante de parte
de sua equipe. Se ja havia resisténcias a
sua lideranga, o episodio torna tudo ainda
mais complicado. Aconselho vocé, pri-
meiramente, a se desculpar diretamente e
em particular com seu funcionario e, de-
pois, ter uma conversa franca com o gru-
po, falando abertamente que sua intengao
¢ colaborar no sentido do crescimento da
area, acatando sugestdes e dando feedba-
ck para tudo que ¢é realizado no dia-a-dia.
Nesse percurso, vocé deve também procu-
rar conhecer a individualidade de cada um,
pontos fortes e fracos, para poder extrair o
melhor dos profissionais sob seu comando,
sem cobrangas exageradas ou desrespeito-
sas, refor¢ando a importancia do trabalho
em equipe.
Atenciosamente, Reinaldo Passadori
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ARTIGO

COMO A TECNOLOGIA PODE OTIMIZAR O RELACIONAMENTO COM OS CLIENTES

Por Marcel Pratte*

Imagine a vida do executivo Amaral,
que sempre adota novas tecnologias para
garantir uma série de beneficios em seu
cotidiano. Hoje, quando Amaral estacio-
na o carro em sua garagem, ele recebe um
SMS informando o trajeto e a distancia
percorrida do trabalho até sua casa.

Depois, ao adentrar em sua residéncia,
ha o acionamento de portas e janelas que
sdo habilitados através de sensores e dis-
positivos tecnoldgicos, que garantem a sua
seguranca. Ao passar pelo hall de entrada,
uma série de dispositivos extraem dados
informando a saude do segurado, que pas-
sa por um check up, com direito a verifica-
¢do da taxa de glicose e pressdo arterial e
com a permissao do Sr Amaral, todos estes
dados sao enviados em segundos a segura-
dora para servir como base para o perfil da
pessoa ¢ futuramente calcular o valor do
prémio e outros beneficios que a compa-
nhia possa vir a oferecer para seu cliente,
como apdlices mais personalizadas.

Este cenario de casa futurista aliado a
tecnologia, permitira as empresas do setor
de seguros oferecer servicos e melhores
condigdes a seus clientes. E a tecnologia
transpondo barreiras e acompanhando a
vida do cliente em real time.

Mas afinal serd que todas as pessoas que-
rem o0 mesmo servi¢o do Amaral? E como de-
limitar os tipos de clientes existentes hoje nas
principais seguradoras brasileiras?

De acordo com a .VW University of St.
Gallen, basicamente existem cinco grupos
de clientes:

* Individualistas procurando suporte (20,3%);
» Otimizadores de produto (26,7%);

* Minimalistas desinteressados (8,2%);
* Analisadores sensiveis ao prego (17,6%); e
» Tradicionalistas ligados a relagao (27,1%).
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Estes grupos de segurados compdem
100% da carteira de clientes e de futuros
clientes. E aproximadamente 45,8% apro-
variam os servi¢os selecionados pelo exe-
cutivo Amaral.

A grande maioria (quatro dos cinco
grupos detectados na pesquisa) conside-
ra que a tecnologia aliada a transparéncia
esta entre os principais pontos de avalia-
cdo na escolha da seguradora, somando
quase 80% dos clientes e prospects inte-
ressados na utilizagdo de tecnologia para
a integragdo e relacionamento com a em-
presa seguradora.

Em tempos de crise econdmica, onde as
perspectivas de crescimento caem, a lucra-
tividade diminui, as agdes da companhia
sofrem com a volatilidade das Bolsas de
Valores mundiais e a participagdo do mer-
cado diminui, as oportunidades de negocio
sdo mais dificeis e os objetivos de venda
nao sdo alcancgados.

O emprego da tecnologia atuando em
prol da otimizagdo de processos ja insti-
tuidos, oferecem transparéncia aos servi-
¢os oferecidos, maximizando processos ¢
atendendo o melhor ativo da companhia
com qualidade: os clientes. E isso tudo fa-
vorecendo novas oportunidades de cresci-
mento!

* Marcel Pratte é
diretor-geral da MMI
Informatica.




Com a parceria @

da SulAmérica vocé & )
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Maria Parceria

SulAmérica e vocé. Essa liga da negocio, da certo, da prémiol sssociada 10 ING S
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g 1.200 HOSPITAIS
2.000 LABORATORIOS
2.500 UNIDADES DE ODONTOLOGIA
18.500 CLINICAS ESPECIALIZADAS
23.000 MEDICOS REFERENCIADOS

900.000 CLIENTES SATISFEITOS

Veja agora mais um nmero impressionante da Golden Cross.

4004 2005

A Golden Cross estd com uma nova estrutura de telefonia exclusiva para vocé, corretor.
Com ela, vocé podera obter informagdes e solicitar servigos de forma muito mais rapida e pratica.
Ligue e conheca também um outro ndmero muito importante para vocé: o do seu faturamento.

www.goldencross.com.br + GOIden cross

O importante e ter saude




