segmento odontolégico: \

omento atual e perspectivas futuras

Dr. Mauricio Camisotti, presidente da Prodent e executivo de odontologia do ano de 2008 |
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EDITORIAL

Contagem regressiva

Revista Seguro Total estda prestes a alcancar a

marca histérica de 100 edi¢cdes, em dez anos de

publica¢do. E um feito e tanto, considerando que
nao é facil resistir ao tempo, as crises, as mudanc¢as merca-
doldgicas e, claro, a chegada da internet.

Muito ja se falou sobre o provavel fim da midia im-
pressa. Mas, desde a primeira edicdo, até agora, buscamos
acompanhar a evolugdo do segmento editorial, fazendo o
maximo e o melhor que nossa estrutura nos permite.

Com muito trabalho e dedica¢do, mensalmente circula

uma prova de que 0s sonhos se tornam realidade.

Do tempo que passa e a gente nem percebe, queremos
levar adiante o legado de continuar apoiando nossos parceiros
e colaboradores, a cada nova edi¢cdo, sempre pautados pela
ética e coleguismo que nos mantém confiantes no futuro.

Estamos, portanto, em contagem regressiva, aguar-
dando com esperancga e otimismo a chegada da centé-
sima edi¢do. Aguardando com otimismo e apostando
ndo apenas no nosso trabalho, mas em todos que nos
acompanham - e continuardo ao nosso lado, ajudando a
promover o desenvolvimento e a expansao do mercado

segurador nacional.
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A Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep) homologou, no ini-
ciodejulho, decisdo dos acionistas da
Capemisa Seguradora de Vida e Pre-
vidéncia de aumentar o capital social
da empresa em R$ 600.242.669,37,
elevando o inicial de R$ 35 milhoes
para R$ 635.242.669,37.

A decisdo ampliou em 18 vezes o
capital da Capemisa. A iniciativa se
alicerca na expectativa de que o mer-
cado de seguros no pais é promis-
sor ¢ a empresa busca ampliar seu
market share.

“0O aumento do capital certamen-
te alcard a empresa a um patamar
de destaque no ranking das segura-
doras no mercado brasileiro e a co-
locara entre as cinco maiores deste
segmento no pais”, diz o presidente
da empresa, José Augusto da Costa
Tatagiba.

Em 2008, no primeiro ano de
sua atuacdo, a Capemisa comemorou
grandes conquistas. Apesar do pouco
tempo de operagdo - de abril a de-
zembro - a empresa planejou, desen-
volveu e comercializou seis novos
produtos, encerrando o ano com cer-
ca de 100 mil contratos, cumprindo
a meta fixada.

A seguradora do Itati Unibanco ja
esta oferecendo produtos de vida e aci-
dentes pessoais para seus clientes, com
produtos unificados que trazem as me-
lhores caracteristicas de cada uma das
empresas originarias da recente fusdo.
A venda unificada dos produtos aconte-
ce desde 10 de agosto.

A aposta em produtos voltados
para as classes C e D — com destaque
para o Bilhete Premeavel — sem esque-
cer os demais consumidores, foi total-
mente acertada e com isso a empresa
ampliou seu espago no mercado brasi-
leiro, oferecendo seguro e previdéncia
para todos os segmentos da populagdo.

O ano de 2009 comegou com Oti-
mas perspectivas. Segundo Tatagiba,
“este promete ser o ano de cresci-
mento da marca Capemisa”. Até o
final de 2009, novos produtos serdo
lancados, com foco na filosofia que
norteou a atuacdo da empresa até
agora: o futuro € para todos.

Entre suas metas, a Capemisa
pretende aumentar a participacdo
no mercado de Sao Paulo, que deve
passar a representar 50% dos seus
negocios, contra os 18% atuais, ¢
captar mais de 300 mil novos clien-
tes. No primeiro semestre deste ano
ja sdo 143 mil.

A Capemisa também continuara
investindo em marketing e tecnolo-
gia e na modernizacdo dos processos
para impulsionar as vendas. “Precisa-
mos conquistar novos clientes, firmar

O carro-chefe da carteira é o VIP
Vida, que tem uma novidade: o aumen-
to do limite de capital segurado para R$
2,5 milhdes, oferecendo assim cobertu-
ra maior para o caso de sinistro e pos-
sibilitando maior gama de beneficios.

O seguro pode ser contratado em
trés planos: titular, casal e familiar. E

José Augusto da Costa Tatagiba - Capemisa

uma identidade e mostrar ao merca-
do que seguro e previdéncia ndo sao
produtos para um nicho especifico da
populagdo. Embora estejamos viven-
ciando um momento de dificuldades
na economia mundial, vamos inau-
gurar novas dependéncias e parcerias
com corretoras de seguros em todo o
pais”, finalizou Tatagiba.

oferece a possibilidade de coberturas
adicionais de morte acidental, inva-
lidez permanente total ou parcial por
acidente, despesas médico-hospitalares
(acidente) e funeral.

O portfolio ainda conta com o VIP Vida
AP, caso o cliente prefira contratar apenas
as coberturas de acidentes pessoatis.
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O resultado obtido pela Previsul
Seguradora, empresa que opera ha
mais de 100 anos no Brasil, e os nu-
meros positivos que ela apresentou ao
mercado em 2008, mostram o vigor da
companbhia.

A receita da seguradora, por exem-
plo, vem apresentando crescimento
desde 2003 e em 2008 seus prémios
diretos somaram R$ 95 milhdes, en-
quanto os prémios ganhos totalizaram
R$ 110 milhdes. O patriménio liquido
também vem demonstrando volume
crescente, subindo de 31% em 2005
para pouco mais de 37% em 2008.

Especializada em Seguros de Pes-
soas, a Previsul faz jus ao nome tam-
bém no balang¢o de suas atividades eco-
nomicas. A maior parte da receita da
empresa tem como origem o Seguro de
Vida em Grupo (50% de toda a receita),
seguido pelo Seguro de Acidentes Pes-
soais (16%).

O ano de 2008 foi fundamental para
Previsul, passando a ocupar o 19° lugar
no ranking das maiores seguradoras
brasileiras no segmento de Seguro de
Pessoas.

Em 2009, a companhia implemen-

A Execplan, empresa brasileira for-
necedora de solugGes para o nivel tati-
co estratégico, anuncia o inicio de dois
projetos internacionais.

Esses sdo os resultados iniciais dos
primeiros meses da atuagdo da empre-
sa apds a inauguragdo da filial euro-
péia, ha dois meses.

O primeiro projeto envolve a im-
plantacdo do Execplan Intelligence
na seguradora italiana Generalli, uma
das maiores companhias de seguros
do mundo.

Ja o segundo acontece em parceria
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Ernesto Pedroso - Previsul

tou um plano de marketing para repo-
sicionar a marca no mercado, com foco
em competitividade e desempenho co-
mercial.

“Diante desses resultados positi-
vos, a Previsul tem entre seus planos de
médio e longo prazo algumas medidas
estratégicas para consolidar sua impor-
tancia para o mercado ¢ aumentar a sua
participacdo no segmento de seguros”,

com a principal seguradora de Ango-
la, Global Seguros.

A Generalli podera contar com a
precisdo de analises em menor tem-
po, que € um dos principais diferen-
ciais da Execplan Intelligence. Com
50 licencas de usuarios da solucao
para nivel gerencial, a companhia
podera usufruir de todos os recursos
analiticos presentes na solugdo, tais
como: analise de concorrentes, cock-
pit, andlise de custos de producdo e
analise mercadologica. Ao utilizar os
recursos de inteligéncia analitica di-

afirma Ernesto Pedroso, presidente do
Conselho de Administracdo da Previsul.

Entre as medidas que j4 estdo sendo
adotadas estd a implementagdo de um
novo sistema de gestdo da empresa, que
tornara possivel um nivel maior de au-
tomacdo das tarefas rotineiras e maior
agilidade das atividades desenvolvidas
pela seguradora e seus parceiros.

O objetivo é que toda atividade de
seguro seja integrada, desde a elaboragdo
das cotagdes até o pagamento do sinistro.

recionados para a reducdo de custos e
otimizagdo de processos, a Generalli
objetiva ampliar sua atuacdo na re-
gido de Portugal, mais precisamente
na cidade de Lisboa.

A Global Seguros, por sua vez, adqui-
riu 10 licencas da solucao Execplan In-
telligence. A seguradora angolana atua em
todos os ramos do mercado segurador e
preve bons negdcios com a nova parceria.

De acordo com Antdnio Augusto,
presidente da Execplan, ambas empre-
sas comprovam a eficacia da atuacdo
da solug@o da Execplan no mundo.



Check-up Allianz Saude:
o Pequena empresa
o Média empresa
™ Grande empresa

Allianz Saude. A diferenca em cada detalhe.

Oferecer a seus clientes um produto completo e flexivel @ fundamental para aumentar a probabilidade de bans negocias.
E o Allianz Salde € a escolha certa para todas as empresas. Com opgdes adequadas ao tamanho de cada uma, ele tem
vantagens como reembolso em 3 dias (tels, central de atendimento propria e sem atendimento eletronico, liberacao

de procedimentos direto pelo prestador e outros beneficios que facilitam o dia a dia.

Dfereca a solidez de urn dos maiares grupos seguradores do munda a seus clientes. Ofereca o Allianz Sadide.

Saiba mais sobre o Allianz Saiide:
Grande Sao Paulo - 4001 5060
QOutras localidades — 0800 701 8148

Allianz. Solucoes em segurosde Aa Z.
www.allianz.com.br
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ACONTECE

OdontoPrev busca parcerias
com Unimeds do Mercosul

A OdontoPrev, maior operadora de
planos odontolégicos do Brasil, parti-
cipou, entre os dias 23 ¢ 25 de julho,
do 5° Encontro das Unimeds do Polo
Mercosul. A operadora pretendia viabi-
lizar parcerias estratégicas com as coo-
perativas de planos médicos que atuam
no Mercosul. O Encontro foi realizado
juntamente com o Simpoésio das Uni-
meds Gatichas (Suergs), no Centro de
Convencdes do Hotel Plaza Sao Rafa-
el, em Porto Alegre (RS).

Trata-se do maior e mais importan-
te evento do Sistema Unimed no Mer-
cosul, composto por 75 cooperativas,
e compreende uma extensa programa-
¢do de palestras, debates e reunides
técnicas voltadas as cooperativas do
Complexo Nacional Unimed. A Odon-
toPrev aproveitou a oportunidade para
ampliar as agdes de aproximacdo com
o Sistema Unimed, que reune o maior
nimero de cooperativas médicas do
pais, totalizando 15 milhdes de clien-
tes, 73 mil empresas, em 75% do terri-
torio nacional.

O objetivo foi apresentar as Uni-
meds do Polo Mercosul o modelo de
negocio desenvolvido pela companhia,
que, além de oferecer atendimento aos
clientes e associados Unimed, transfere
todo seu know-how de gestdo em odon-
tologia, seja no referente ao desenho de
produtos, na elaboragdo de estratégicas
comerciais ou na aplicagdo de tecno-
logias para implantagdo do beneficio
odontologico nas empresas clientes.

Um dos principais diferenciais da
companhia ¢ ser exclusivamente foca-
da e especializada em odontologia, o
que a torna independente e sem ligacdo
com planos médicos concorrentes do
Sistema Unimed. “Temos condi¢des de
oferecer a melhor operacdo em planos
odontolégicos, com tecnologia de pon-
ta e produtos especialmente adequados
aos parceiros”, afirma o diretor de De-
senvolvimento de Mercado da Odonto-
Prev, Renato Cardoso.

Atualmente, a operadora mantém
parcerias e disponibiliza toda sua ex-
pertise na gestdo de planos odontologi-

Renato Cardoso - OdontroPrev

cos para as Unimeds de Belo Horizon-
te, Norte de Minas, Valadares, Geraes
de Minas, Curvelo ¢ Vale do Ago, em
Minas Gerais, Vitoria e Norte Capixaba
(ES), e Marilia (SP).

ACE Gestao de Saude é o novo brago do Grupo Negrini

Prevengdo e reducdo de custos.
Essas sdo as palavras-chaves no ser-
vico que a ACE Gestdo de Satde,
novo brago do Grupo Negrini, ofe-
rece as operadoras de saude e seus
segurados. O foco desse programa
sdo os pacientes portadores de do-
encas cronicas. As despesas com
essas doencas sdo as grandes res-
ponsaveis pelos custos das operado-
ras que chegam a dispender 80% de
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seus gastos com tais pacientes.
Diretor ¢ fundador da ACE Gestao
de Saude, o médico Roberto Martins
Albuquerque explica que o objetivo
desse servigo ¢ reduzir os custos das
operadoras de saude e desenvolver
um trabalho de prevengdo, educagao,
motivagdo e conscientizacdo do pa-
ciente com relagao a sua doenga. “As
doengas cronicas sdo consideradas
hoje, no mundo todo, o grande flage-

lo a ser combatido. H4 muito tempo,
as doengas cronicas ja substituiram as
doengas infecciosas e traumaticas no
que diz respeito aos custos dos siste-
mas de saude, sejam eles publicos ou
privados. O pensamento hoje é de que
¢ mais economico e saudavel para as
operadoras e as empresas clientes dis-
porem de um servico que monitore e
eduque esses pacientes nos gastos com
as complicacdes dessas doencas”.
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A Liberty
V;ﬁ’ Seguros

Uma empresa do grupo Liberty Mutual,

seus clientes. E colocar sequranca ao
alcance de todos. Essa € a nossa
escolha, nossa responsabilidade.

Seguranca, tranquilidade e protecao:
mostre para seus clientes que
para a Liberty, responsabﬂidade
signiﬁr:a muito mais.
Para o Grupo Liberty, oferecer sérvit;os
diferenciados e solucdes sob medida
& muito mais que levar beneficios aos

Procure sua filial Liberty

y | ou ligue: 4004 5423

Capitais e Regides Metropolitanas

0800 709 5423 - Demais Localidades
www.libertyseguros.com.br
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Considerado como parceiro vital
da seguradora, o corretor é um ca-
nal de distribuicdo muito importante
no relacionamento entre o cliente ¢ a
seguradora. Os corretores com aten-
dimento pelas assessorias tém gran-
de representatividade e sdo extrema-
mente importantes na estratégia da
Tokio Marine Seguradora.

Para agilizar o atendimento dos
corretores das assessorias, a Tokio
Marine inaugurou no dia 20 de julho
a Sucursal Assessorias, com uma €s-
trutura completa cujo objetivo € uni-
ficar e padronizar o atendimento. A
Sucursal ¢ resultado da parceria en-
tre as assessorias e a Tokio Marine,
pioneira neste modelo de trabalho
com assessorias multimarcas.

O modelo permite as assessorias
o atendimento exclusivo na Central

Identificar, capacitar e reconhe-
cer talentos sdo agoes fundamentais
para o crescimento de toda empre-
sa. E com tal premissa que o geren-
te regional da Maritima Seguros no
Rio Grande do Sul, Carlos Eduardo
Dolabela, continua atraindo cente-
nas de corretores para o ciclo de pa-
lestras “Desperte os talentos em sua
empresa ¢ em voc€”, realizada em
parceria com o Sincor-RS.

No primeiro semestre, a apre-
sentacdo foi assistida por mais de
500 pessoas. No dia 23 de julho, a
retomada do ciclo aconteceu em Ca-
noas e teve prosseguimento em Ere-
xim (04/08) e Frederico Wetphalen
(06/08).

Elaborada para um publico com-
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Operacional ¢ no Call Center da
Tokio Marine, além de proporcionar
maior proximidade com a matriz da
empresa.

S6 em 2008, as assessorias foram
responsaveis por cerca de 30% da
produgdo de Sao Paulo, o que gerou
mais de R$ 53 milhdes em prémios.

De acordo com o superintenden-
te da Sucursal Assessoria, Antonio
Luiz Gabriel, trata-se da concreti-
zagdo de uma parceria entre a Tokio
Marine e a Aconseg-SP (Associagdo
das Empresas de Assessoria e Con-
sultoria de Seguros de Sao Paulo),
buscando maior aproximacao e ali-
nhamento.

“Nosso propdsito ¢ estreitar o
relacionamento com as mais de 20

posto por corretores, executivos e
funcionarios de corretoras de segu-
ros, a palestra aborda temas como
“Identifique um talento”, “Vocé e
seu trabalho”, “Compromisso com
desempenho” e “Desenvolvimento
de talentos”.

Dolabela é formado em enge-
nharia mecanica e iniciou carreira
no mercado de seguros em 1986
na Alianca da Bahia, atuando no
Departamento de Riscos Indus-
triais. Desde 2002, ¢ também pro-
fessor de Riscos de Engenharia da
Funenseg.

Para mais informagdes sobre
novas datas e locais da palestra,
informe-se com o Sincor-RS pelo
telefone (51) 3225-8897.

Antonio Luiz Gabriel — Tokio Marine

assessorias associadas e assim au-
mentar o faturamento da empresa”,
explica Gabriel. Dos 5.640 correto-
res atendidos por assessorias e que
trabalham com a Tokio Marine, 39 %
estdo na capital de Sao Paulo.

No dia 21 de julho, a imprensa
noticiou que as seguradoras promo-
veram reajustes nos prémios do Se-
guro de Auto, dando como fonte o
Sincor-SP.

Em nota divulgada no mesmo
dia, o Sincor-SP esclareceu que “nao
ha estudo que comprove aumento
do custo deste ramo de seguros”. De
acordo com o Sindicato, ha algumas
variagdes entre seguradoras, mas
isso ndo traz reflexos para o setor.

“Os dados divulgados pela im-
prensa nao sdo oficiais e ndo re-
presentam a realidade, jA que os
valores do Seguro de Automovel
ndo tiveram nenhum aumento sig-
nificativo durante o ano de 2009,
conclui a nota.



Regulacao de Sinistros

A Delphos esta capacitada para oferecer os servigos de vistoria, regulacao e liquidacao de
sinistros de carteiras de ramos elementares, utilizando as mais modernas tecnologias existentes
no mercado.

O sistema utilizado controla todo o fluxo do processo e esta preparado para reduzir a
possibilidade de fraude, o que torna muito mais eficaz o processo de regulacao de sinistros.

Acompanhamento On-Line

Através do Portal de Servigos da Delphos, o segurado ou o beneficiario acompanha todas as
etapas do processo, de forma a reduzir as consultas as Centrais de Atendimento da seguradora.

Tendo sob sua responsabilidade o ajuste de mais de 70.000 sinistros por ano, a Delphos € a
maior reguladora de sinistros do Brasil.

Delphos - Tecnologia em Seguros

Rio de Janeiro: Rua ltapiru, T287 - lel: (21) 4009-1700
Sa0 Paulo: Rus Hadock Lobo, 578 - 8% andar - lal; (11} 4005-870(
Beldm, Balo Horizronte, Brasilia, Cuiaba, Curnitiba, Florfandpolls;
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www.daelphos.com.br
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A Tecnologia Unica, presente ha
mais de cinco anos na area de Tecnolo-
gia da Informacao e desenvolvimento
de sistemas para o segmento de seguros,
acaba de langar o Flexus Re (Reinsuran-
ce Management System), uma solugdo
diferenciada no mercado, especifica-
mente projetada para a gestdo completa
do resseguro em todos os ramos.

“Enxergamos a necessidade de cria-
¢do de um produto com ferramentas
modernas e exclusivas. Afinal, a maioria
dos softwares nacionais estavam previs-
tos para trabalhar com apenas uma res-
seguradora e com um nimero restrito de
contratos. Hoje, com a abertura do mer-
cado, temos dezenas de resseguradoras
¢ possibilidades ilimitadas de contra-
tos, 0 que torna o gerenciamento muito
mais complexo”, afirma o socio-diretor
Adriano Marques Garcias.

Baseado num estudo focado nas
novas regras, o Flexus Re oferece so-
lugdes sob medida para cada cliente,
pois permite ao segurador planejar,
controlar, gerenciar e automatizar todo
o processo de resseguros com absolu-
ta flexibilidade, incluindo adaptagdes

A partir de agora, a cotagdo do Li-
berty Residéncia também podera ser
feita pela internet. Com isso, o Grupo
Liberty da continuidade a sua estratégia
de oferecer cotadores online para seus
produtos. O Liberty Residéncia podera
ser cotado pelo Liberty Web Corretores
/ New Sel.

Essa ferramenta traz uma série de
beneficios para o trabalho dos correto-
res, facilitando seu dia a dia. Com ela,
o corretor tem permissdo de navegagao
entre os produtos Auto, Nichos de Mer-
cado, Comércio & Servigos e Residén-
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Equipe Tecnologia Unica

diversas. Tudo isso com extrema faci-
lidade no controle das operagdes e no
gerenciamento financeiro.

Com este sistema, ¢ possivel con-
sultar relatérios especificos — consoli-
dados e analiticos — de sinistros, pré-
mios, comissoes e resultados. O Flexus
Re garante ainda a interface para inte-
gragdo com outros sistemas, tais como
Administracdo de Apdlices, Sinistros,
Contas a Pagar, Contas a Receber e

cia, sem sair do sistema. A transmissao
de propostas também ganha mais qua-
lidade e a negociagdo de excecdes se
torna mais agil, com acesso ao mesmo
calculo e transmissao da proposta, o que
evita demora na emissdo da apolice.
Além disso, o sistema garante a obten-
¢do de informagdo exata e segura, com
o preenchimento automatico do local de
risco, mediante digitagdo do CEP.
Outros beneficios sdo a atualiza-
¢do automatica de versdes, sem neces-
sidade de reinstalacdo de softwares, e
opg¢do de envio de e-mail padronizado

Contabilidade. Gera também relatorios
para prestacdo de contas e esta prepa-
rado para suportar grandes volumes de
processamento.

“O grande diferencial do Flexus Re
€ que ele ja nasceu para essa nova gera-
¢do de resseguros”, comenta Maristela
Garcias, diretora de TI. “Muitas empre-
sas estdo adaptando os antigos softwa-
res as novas exigéncias do mercado,
mas isso nunca ¢ totalmente eficaz.”.

para o segurado, com a cotagdo anexa.
Além disso, o processo de renovagdo
conta com uma novidade importante:
no sistema online a proposta de reno-
vacdo ja estard preenchida. Bastara
o corretor localizar a apdlice a ser re-
novada e clicar no botdo “editar” para
fazer o calculo. Essa novidade também
passa a valer para o produto Comércio
& Servigos.

Assim como no seguro Auto € no
Comércio & Servigos, a cotacdo pode
ser feita de acordo com o perfil: corre-
tor, filial ou matriz.



Relacbes de amizade -
ndo tém prazo de validade. - Ja
Por que a relagdo -
com o corretor precisa ter?

0 mundo é feito de relacdes. E relagbes sao feitas de cumplicidade,
sinceridade e respeito. Para que as relagdes corretor-empresa sejam
duradouras como as boas relagbes da vida, a Care Plus procura ser mais.
Mais flexivel, mais inovadora e com mais tecnologia, numa verdadeira
parceria com seus corretores. Fale com um dos nossos executivos de
Negocios. Care Plus. Faz do mundo dos negdcios um mundo com mais sadde.
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Para mais informacoes:
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ACONTECE

Classic Corretora investe
na parceria com varejistas

De acordo com pesquisa realizada
pela Cetelem, em dezembro do ano
passado, a forma de pagamento mais
usada na internet pelos brasileiros foi
o cartdo de crédito, com 65%, seguida
pelo boleto bancario, com 62%, e pelo
deposito identificado, com 18%. A pes-
quisa ainda revelou que a classe A ¢
quem mais usa este meio de pagamen-
to, representando 73%, contra 61% das
classes Ce 27% daD e E.

Dessa forma, a Classic Corretora de
Seguros esta atenta ao crescimento do
mercado nacional de cartdes de crédito
e private label (cartdes com bandeira
propria) e oferece ao setor varejista
produtos financeiros de facil contrata-
¢do e precos compativeis ao nivel de
renda do consumidor de baixa renda.
Este cartdo, que leva a marca do vare-
jista, além de fidelizar o cliente, ofere-
ce produtos como seguro desemprego
premiavel, titulo de capitalizagdo, etc.

A substituicdo dos tradicionais
meios de pagamento pelos cartdes de
crédito e private label cresce especial-

mente na base da pirdmide social. Em
meados de 2007, 22% dos brasileiros
com renda mensal entre R$150 ¢ RS
500 ja possuiam cartoes de crédito.
Esse publico ¢ atraido pelas vantagens
do produto, como crédito pré-aprovado
e parcelamento da fatura.

A parceria entre empresas varejistas
e corretoras de seguros especializadas ¢
essencial, uma vez que os responsaveis
pelo relacionamento direto com o con-
sumidor ¢é o varejista, que ja tem esta-
belecida uma relacao de confianga. Em
fungdo do grande volume de vendas e a
otimizag@o dos meios de pagamento, a
Classic Seguros disponibiliza produtos
de facil entendimento e contratagdo, ¢
com pregos acessiveis ao consumidor
de menor renda.

“O varejo ¢ um importante canal de
distribui¢do com o publico de grande
massa. Por meio dele, ofertamos di-
versos produtos de seguro e servigos
de assisténcia que, por serem cobrados
na mesma fatura do cartdo private la-
bel, proporcionam uma maior facilida-

Rubens Nogueira — Classic Corretora

de aos clientes. O objetivo também ¢
aumentar a circulagdo no chdo de loja,
uma vez que os pagamentos sdo reali-
zados nos proprios estabelecimentos
além, € claro, de fidelizar o consumi-

99

dor”, afirma Rubens Nogueira, presi-

dente da Classic.

Varejo tem o cheque como ferramenta pos-crise

Apbs os primeiros indicios de
retomada do crescimento econdomi-
co, os brasileiros voltaram a honrar
seus pagamentos, segundo a ultima
pesquisa da TeleCheque, empresa de
concessao de crédito no varejo. Do
total de cheques emitidos em junho,
97,69% foram honrados, um cresci-
mento de 0,71% quando comparado
com o mesmo periodo do ano an-
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terior. Em relagdo ao més de maio,
houve um aumento de 0,49%.

“Este crescimento € muito sig-
nificativo para a economia do pais,
uma vez que é reflexo da volta do
poder de compra dos consumidores
brasileiros, que apos a reconquista
do crédito, fardo de tudo para cum-
prir 0s compromissos € manter o
nome ‘limpo’”, explica José Antonio

Praxedes Neto, vice-presidente da
TeleCheque.

Paralelamente, esse cenario tam-
bém ¢ positivo para os varejistas.
“Eles se sentem mais seguros € ou-
sam, criando promogodes. Isso garante
a lucratividade do estabelecimento e
fideliza a clientela que busca acima de
tudo, bons pregos e facilidades de pa-
gamento”, completa o vice-presidente.



Vocé precisa de um
lugar seguro para
atender seus clientes?

A Vega Net garante
iISSO com inovacgao
e alta qualidade em
outsourcing.

O putsourcing & um parceiro estrategico e fundamental para
assumir responsabilidades na gestdo interna dos processos com
o desafio em garantir a gualidade na prestagdo dos servigos.
Messe contexto, a VIS, unidade de negocios da Vega Net
especializada no mercado segurador, oferece um servico de
terceirizacdo diferenciade, unindo estrategicamente

colaboradores altamente especializados e tecnologia de ultima \ j
geracdo. MNa sua linha de servicos estdo: Cdlculo e cotacdo,

suporte a wvendas, retengao, sinistro, back office técnico, \I -
inadimpléncia, entre outros. Ligue agora. VELGA INSURANCE SETVICE
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Raio X do segmento odontoldagico

Dr. Mauricio Camisotti, presidente da Prodent, avalia o mercado
de planos odontolégicos e as perspectivas futuras

Vocé pode nos falar um pouco
sobre sua formacgdo profissional e
como chegou a presidéncia da Pro-
dent?

Estou na Prodent desde o inicio,
em 1989, portanto ha 20 anos, como
fundador e s6cio majoritario.

Sou cirurgido-dentista de forma-
¢do, fiz MBA em Gestdo Empresarial
pela FGV e realizei diversos cursos
de especializacdo no Brasil e no exte-
rior. Entretanto, acredito que os fato-
res que mais contribuiram para minha
formagdo executiva foram a propria
administracdo do negodcio, a tomada
didria de decisdes e a troca de experi-
éncias com outros setores do mercado

nacional e internacional.

Como é essa troca de experién-
cias com outros setores e 0 mercado
de saude internacional?

E muito importante entender o que
outros setores executam de forma di-
ferenciada e inovadora para que estas
melhores praticas possam ser aplica-
das em sua empresa ou produto, sejam
elas relacionadas a processos, tecno-
logia ou modelos de gestdo. Quando
vocé conhece estes pontos pode adap-
ta-los a realidade do seu negocio e ge-
rar melhorias operacionais que garan-
tirdo produtos com maior qualidade e
elevados niveis de satisfagdo.

No mercado internacional ¢ im-
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Dr. Mauricio Camisotti, presidente da Prodent e executivo de odontologia do ano de 2008

portante analisar a experiéncia de
economias mais maduras - como a
do Canada, que ¢ considerado refe-
réncia mundial em atencdo a saude,
o modelo norte americano de saude e
o sistema de bem estar social da Es-
panha -, para que nosso entendimento
do macro modelo de gestdo de satde
possa ser aperfeigoado e novas solu-
¢cdes possam ser implementadas no

mercado brasileiro.

Qual a sua avaliacdo geral so-
bre o mercado e as operadoras de
odontologia no Brasil?

O mercado odontologico, assim
como todo segmento empresarial,
esta passando por uma série de trans-
formagdes, como o movimento de
consolidacdo das operadoras através
de fusodes e aquisi¢cdes, 0 aumento na
rigidez das regulamentacdes do se-
tor realizadas pela ANS, a entrada de
novos players e a oferta crescente de
planos odontolégicos pelas assistén-
cias médicas e seguradoras.

Nos ultimos trés anos, o mercado
odontoldgico cresceu em média 20%
ao ano, contra 5% do mercado de pla-

nos médicos, culminando com 11 mi-



lhdes de usuarios em 2008, conforme
dados da ANS.

Acompanhando esta estatistica,
quase 2,5 milhdes de novos benefi-
ciarios serdo adicionados as cartei-
ras das operadoras até final de 2009.
Apesar da crise economica, acredito
que este crescimento sera ainda maior
este ano e que o setor odontoldgico,
no prazo de 05 a 06 anos, atingira o
mesmo nimero de beneficidrios de
assisténcia médica atual, com cerca
de 40 milhdes.

Esta € uma previsao otimista?

Sim, mas é também realista. As
taxas de crescimento irdo aumen-
tar, pois a consolidacdo tornara
as operadoras mais solidas e com
maior faturamento. Conseqiiente-
mente, terdo maior economia de
escala, poder de investimento em
conscientizagcdo da importancia da
saude bucal e conquista de novos
clientes.

Como vocé vé a distribuicio
deste crescimento entre os princi-
pais players de mercado?

A distribuigdo dos beneficiarios de
planos odontologicos entre as opera-
doras ¢ muito pulverizada, indicando
que o setor ainda estd em processo de
consolidacdao. Mais de 95% das ope-
radoras odontologicas possuem menos
de 100 mil beneficiarios e apenas algo
em torno de 12 operadoras estdo acima
deste patamar, que ainda ndo conside-
ro 0 patamar minimo para concorrer
neste segmento.

Ao analisarmos a distribuigdo atu-

al dos beneficiarios nas 10 principais
operadoras, notamos que a Prodent
ocupa o 3° lugar dentre as operado-
ras exclusivamente odontologicas e o
7° considerando todas as operadoras
dos diversos segmentos. E possivel

CAPA

observar também que muitos seg-
mentos ainda ndo estdo totalmente
representados dentre os 10 maiores
players, como o mercado segurador,
empresas de beneficios e outros

segmentos afins.

Namero de Beneficidrios por Tipo de Cobertura Assistencial
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Concorrentes (ntmeras de associados - em milhares)
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E a entrada de novos players de
mercado?

Acredito ser viavel a entrada de
novos players nacionais e interna-
cionais neste segmento, porém, es-
tes terdo uma tarefa ardua, princi-
palmente por trés aspectos:

- As marcas estdo se tornando
referencial de assisténcia odonto-
logica.

- A expertise odontologica em
operagdo clinica e administrativa
¢ recente e muito caracteristica das
operadoras odontologicas.

- A propriedade de base tecno-
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crescimento e a flexibilidade para
administragao de produtos diferen-
ciados altamente demandados pelo
mercado. Acredito que atualmente
apenas a Prodent e a lider de mer-
cado possuem estrutura tecnologi-
ca de ponta, e com escalabilidade,
para que ao longo do tempo pos-
sam evolui-la e garantir assim a sa-
tisfacdo de seus clientes e a perfor-
mance operacional desejada.

A Prodent recebeu as premia-
coes “Destaque em crescimento e
produtividade em odontologia” e
“Destaque executivo de odonto-
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logia no ano de 2008” no IX Pré-
mio Mercado de Seguros. Como
se deu este crescimento exponen-
cial da Prodent?

Para entender o nosso desenvol-
vimento ¢ preciso ver a linha do
tempo da Prodent

Apesar de possuirmos 20 anos de
atuacdo no mercado, acredito que
somente a partir de 2003 comegamos
a construir nossa carteira de clientes
corporativos, que foi praticamente
dobrada todos os anos desde entdo.
Desde 2003, investimos fortemente
em tecnologia, gestdo de processos,
politicas de relacionamento e quali-
dade. Em 2007, recebemos o maior
indice de IDSS da ANS e atualmente
nossa nota continua dentre as maio-
res do setor, o que reforca a capaci-
dade da nossa estrutura em suportar
crescimentos exponenciais.

Em 2008 atingimos uma taxa de
crescimento de 95%, o maior cres-
cimento entre todas as operadoras
do pais, e em julho deste ano ja
atingimos a marca de 375 mil be-
neficiarios. Outro fator importante
¢ a formacdo de uma base de cres-
cimento constante através de ca-
nais diversificados e consolidados,
capazes de incorporar mensalmente
novos beneficidrios aos contratos e
projetos vigentes. Estamos superando
nossas expectativas do planejamento
projetado para os proximos 05 anos e
prevemos um crescimento de aproxi-
madamente 180 mil vidas/ano apenas
nos canais ja consolidados, indepen-
dente das varidveis de mercado e novos

negocios que serdo gerados.
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E assim que vocé vé a presenca
da Prodent daqui a cinco anos?

Esta estimativa tem como base
apenas o crescimento interno nos atu-
ais clientes e projetos ja implantados,
além de novos clientes no segmento
corporativo em diversas localidades
do Pais. Estamos realizando duas pe-
quenas aquisicdes de oportunidade
em torno de 20 mil vidas cada, mas
este ndo ¢ o nosso foco.

Acredito que o mercado de pla-
nos e produtos administrados ¢é al-
tamente promissor e temos grande
competitividade neste segmento.
Atualmente, cerca de duas mil ope-
radoras de assisténcia médica, 500
seguradoras e 500 operadoras de be-
neficios, além de instituigdes banca-
rias, redes de varejo e outros setores,
podem ter o produto odontolégico
como fator de ativacdo e fidelizagdo
de clientes, aumento de portfolio,
protecdo de carteira e geragdo de
receita. Estes parceiros potenciais
precisam de agilidade, foco e know-
how para entrar neste mercado, e

para isto buscam operadoras exclu-
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sivamente odontologicas preparadas
para esta parceria € que ndo ofere-
cam riscos competitivos. Como ja
administramos projetos semelhantes
nestes setores, SOmos muito procura-
dos pelo mercado e este pode repre-
sentar um crescimento adicional nas

nossas projecoes.

Vocé poderia citar alguns exemplos?

Com certeza. Temos varios cases
de sucesso como o Marisa Odonto,
Samcil Odonto, HS Odonto, den-
tre outros. O mais recente deles €
o projeto PlanSatde, plano de as-
sisténcia médica e odontologica do
Governo do Estado do Tocantins
destinado para os funcionarios pu-
blicos estaduais. Em 90 dias cria-
’, desde

a formacdo da rede credenciada

mos uma “nova operadora’

com mais de 300 dentistas locais,
novos sistemas, operagdo, cartdo,
manual, site, central de atendimen-
to e logistica para atender compul-
soriamente 106 mil beneficiarios,
em mais de 80 cidades no Estado
do Tocantins.

Para finalizar, quais sio as pers-
pectivas e planos da Prodent para
0s préoximos anos?

Nos proximos anos estaremos traba-
lhando para aumentar ainda mais a nossa
visibilidade no mercado e nosso market
share, gerando valor para a empresa,
acionistas, clientes, parceiros e colabo-
radores. Além de continuar a expansao
da nossa carteira através dos canais de
distribuicao ja consolidados, estamos in-
vestindo para conquistar a preferéncia e
novos clientes através dos nossos parcei-
ros comerciais: as corretoras de seguros
e consultorias de beneficios.

Também iremos concretizar novas
parcerias estratégicas para administra-
¢do, terceirizagdo ou criagdo de produ-
tos odontologicos personalizados para
seguradoras, bancos, assisténcias médi-
cas, redes de varejo e projetos massifi-
cados. Por fim, continuaremos a atuar
no mercado como uma operadora espe-
cializada em gestdo de planos odonto-
l6gicos, focada em oferecer solugdes e
produtos personalizados para diversos
segmentos de mercado com flexibilida-
de, agilidade e qualidade.

Revista Seguro Total - 2009
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Prodent lanca campanha
de vendas para corretoras

“Copa Premiada Prodent” tera duracdo de 10 meses e premiacao
gue inclui viagem a Copa 2010, além de carros, motos e notebooks

A Prodent esta lancando uma cam-
panha de incentivo as vendas de planos
odontolégicos. A “Copa Premiada Pro-
dent” ¢ uma ag¢do direcionada exclusi-
vamente para as corretoras de seguros e
consultorias de beneficios de todo pais.

A iniciativa tera 10 meses de du-
racdo ¢ beneficiara automaticamente
todos os parceiros comerciais da ope-
radora, independentemente de porte
ou volume de producdo. Basta vender
para ganhar. S3o mais de 15 prémios
como Viagem a Copa do Mundo 2010,
carros, motos, TV’s, notebooks, eletro-
eletronicos, dentre outros, com premia-
¢Oes disponiveis a partir de 10 vidas
comercializadas.

A expectativa da companhia € que
ao final da campanha mais de 70 mil
vidas sejam comercializadas pelas cor-
retoras e consultorias de beneficios.
“Além de reconhecer e fortalecer nosso
relacionamento com os atuais parcei-
ros, visamos ampliar nossa area de atu-
acdo com novas corretoras em diversas

PRODENT
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Luis Fernando Ribeiro Henrique, diretor
Comercial e Marketing da Prodent

localidades e intensificar os investi-
mentos na estrutura de atendimento ao
canal corretor”, comenta Luis Fernan-
do Ribeiro Henrique, diretor Comercial
e Marketing da Prodent.

cada corretora durante o periodo da
promog¢ao também recebera uma pre-
miagdo extra.

“Essa campanha ¢ uma das novi-
dades que preparamos para este ano.
Acreditamos que ela incentivara ainda
mais a divulgacdo e comercializagdo
dos planos odontologicos para empre-
sas que ainda ndo oferecem este bene-
ficio ou que desejem uma operadora
especializada e exclusivamente odon-
tologica”, ressalta Luis Fernando.

Outra novidade ¢ uma acdo de
complaicement para aquelas corre-
toras que ndo podem participar de
campanhas de incentivo devido a sua
politica interna. A Prodent oferece a
possibilidade de doacdo dos prémios
conquistados para ONGs e entidades
assistenciais previamente seleciona-
das ou indicadas pela propria corre-
tora. Essa e outras informagdes sobre
a campanha, prémios e regulamen-
to podem ser encontradas no hotsite
www.prodent.com.br/campanha.

A principal diferen¢a dos fesmmme, —
v Copiared

tradicionais modelos ja ado- |’ =
[5 = g

tados pelo mercado ¢ que a

corretora pode escolher a
premiacao na forma de pro-
dutos ou dinheiro, com va-
lores que variam entre R$
100 e R$ 120 mil. O resga-
te pode ser imediato para
novas vendas ou acumu-
lado no final da campanha
com a produgdo atualiza-

da. A primeira venda de
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Sistemas
Seguros

"Solucoes e servicos para o Mercado de Seguros.”
“Nos nos preocupamos com tecnologia, enquanto vocé cuida do seu negdcio.”

Av. Angélica, 927 - 4° andar - Santa Cecilia
Cep: 01227-000 - S50 Paulo - SP - Tel.: 11 3664-2040
E-mail: info@sistemas-seguros.com.br
Site: www.sistemas-seguros.com.br
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Excessos, desacertos e interpretacoes
apressadas da tributacao da Cofins sobre
as corretoras de Seguros

Advogados da Cardillo e Prado Rossi Sociedade de Advogados analisam
a situacdo atual das corretoras quanto ao pagamento da Cofins

—

S . .
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Dando continuidade a discussio
sobre a tributacdo da Cofins para cor-
retoras de seguros, a Revista Seguro
Total solicitou artigo exclusivo aos
advogados da Cardillo e Prado Rossi,
que argumentam sobre o tema. O tex-
to é assinado pelos Drs. Roberto Mor-
tari Cardillo, Enos da Silva Alves e
Pompeu do Prado Rossi, como segue:

“As corretoras de seguros, em sua
maioria, se adequariam perfeitamente a
uma tributagdo mais amena, a exemplo
daquela delineada pelo Simples Na-
cional, pois em razdo da forte concor-
réncia que este setor vem sofrendo nas
ultimas décadas, raras sdo as corretoras
que apuram lucros e pouquissimas au-
ferem receitas anuais acima do teto de
R$ 2,4 milhdes, determinado pelas atu-
ais regras do regime tributdrio do Sim-
ples Nacional.

Erro crasso ¢ equiparar corretora
de seguros a uma corretora de cambio,
titulos e valores mobilidrios ou a uma
institui¢do financeira. Alids, ndo ha e
nunca houve qualquer vinculagdo das
corretoras de seguros ao Banco Cen-
tral do Brasil, por absoluta auséncia
de compatibilidade de suas atividades
com aquelas inerentes aos bancos e
demais institui¢oes financeiras. Na re-
alidade, boa parte das corretoras de se-
guros consiste em micro ou pequenas
empresas.

No entanto, por for¢a do advento de
nova lei, muito posterior a0 mandado
de seguranca adiante referido, o que se
constata é a ocorréncia de desproporcio-
nal carga tributaria da Cofins as socie-
dades corretoras de seguros, isso sem
prejuizo do que adiante sera ponderado
no tocante aos efeitos do mandado de
seguranga impetrado pelo Sincor-SP.

Assim, acham-se as corretoras one-
radas, como os bancos, com uma ali-
quota de 4% deste tributo incidindo
sobre o total de suas receitas, quando
empresas de porte médio submetidas
ao regime de lucro presumido sdo be-
neficiadas por uma aliquota de 3% e,
por fim, empresas de grande porte, en-
quadradas no regime nao-cumulativo,
a depender de sua apuragdo mensal,
carregam créditos para os meses sub-
seqiientes e ficam livres do pagamento
da Cofins.

Tais absurdos precisam ser corrigi-
dos com urgéncia, pois além de ser ile-
gal e inconstitucional esta tributacdo da
Cofins sobre a corretagem de seguros,
podera implicar no aumentar da “que-
bra” de empresas deste setor face a in-
suportavel carga tributaria a que estdo
submetidas.

Mas, cabe indagar, a Cofins seria
aplicavel as sociedades corretoras de
seguros?

Analisada a matéria sob o restrito
angulo de sociedades de profissdo re-



gulamentada ou “uniprofissionais”, a
isencdo da Cofins que estava prevista
pela Lei Complementar n® 70/91 foi
constitucionalmente revogada pela Lei
Ordinaria n° 9430/96, conforme deci-
sdo pacificada pelo Supremo Tribunal
Federal, a qual cancelou a Stimula 276
de outro Tribunal Superior (o Superior
Tribunal de Justiga), que previa a con-
tinuidade da referida isen¢ao.

De outra parte, ao considerar as pe-
culiaridades da corretagem de seguros,
os ditames da legislacdo correlata e a
orientacdo jurisprudencial limitando a
base de calculo deste tributo, a conclu-
sdo ¢ a de que a Cofins, mesmo apos
o advento da lei mais recente (Lei
10.833/03), ficou sem um fato imponi-
vel que pudesse alcancar as corretoras,
mesmo na atualidade.

Como ¢ sabido, o Sincor-SP impe-
trou mandado de seguranga, no ano de
1999, visando a excluir os corretores de
seguro da incidéncia da Cofins.

O mandado de seguranga teve a li-
minar deferida e a sentenga de primeira
instancia foi favoravel as corretoras de
seguros. A Fazenda Nacional, derrota-
da, recorreu da sentenga ¢ obteve de-
cisdo procedente em segunda instancia,
que nao durou muito tempo.

O Sincor-SP interpds, entdo, dois
recursos objetivando o restabelecimen-
to da sentenca de primeira instancia e o
afastamento da Cofins: um dirigido ao
Superior Tribunal de Justica (Recurso
Especial) e outro enderegcado ao Supre-
mo Tribunal Federal (Recurso Extraor-
dinario).

Os dois recursos foram recebidos e
providos, sagrando-se vitoriosa a tese
sustentada pelo Sincor-SP.

Atualmente, estd em voga dizer que
a solucdo nao teria sido favoravel ao
Sincor-SP, pois as sociedades unipro-
fissionais devem pagar a Cofins, diante

de decisdo proferida em ultimo grau
pelo Supremo Tribunal Federal.

Percebe-se, em tal posicionamen-
to, a existéncia de grave confusdo: os
temas sdo distintos e dizem respeito a
matérias juridicas que ndo se misturam.

Em primeiro lugar, o vitorioso
mandado de seguranca impetrado pelo
Sincor-SP teve como fundamento o
questionamento da Lei 9.718/98, que
ampliou indevida e inconstitucional-
mente a base de calculo da referida
contribuigdo, fazendo com que, elimi-
nado o conceito expandido de receitas,
viesse a ficar sem apoio a pretendida
tributagdo da Cofins sobre os correto-
res de seguro.

A proposito, tal matéria foi expos-
ta em prol da categoria por magnifico
parecer exarado pelo doutor Paulo de
Barros Carvalho, professor titular de
Direito Tributario, tanto na Universi-
dade de Sao Paulo, como na Pontificia
Universidade Catolica de Sdo Paulo, e
que concluiu pela vitdria completa do
referido mandado de seguranga.

Outro assunto ¢ o ja mencionado,
atinente a tributag¢ao das
sociedades uniprofis-
sionais ¢ que teve ini-
cialmente  solugdo
favoravel aos con-
tribuintes, tanto em
primeira instancia,
como no &ambito
do Superior Tri-
bunal de Justiga,
tanto que, nesta
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ultima Corte Superior, foi objeto da

Stmula 276/STJ. Ocorre que a matéria
foi levada, pela Fazenda Nacional, ao
Supremo Tribunal Federal, o qual, em
julgamento definitivo, acolheu a tese
fazendaria e cassou os mandados de
seguranga amparados na Stumula 276.

Frise-se que a tese das sociedades
uniprofissionais estava alicercada na
revogacdo de isengdo da Cofins que
fora veiculada por outra lei, qual seja,
a Lei 9.430/96.

Enfim, os temas desfrutam de es-
pecificidades proprias e ndo se comu-
nicam: o mandado de seguranga vito-
rioso do Sincor-SP (Lei 9.718/98) ¢ a
alegacdo de ndo tributagdo das socieda-
des uniprofissionais, repelida pelo Su-
premo (Lei 9.430/96). As legislagdes
sdo diferentes e a solu¢do de um nao
repercute no outro caso.

Como o Brasil vem sendo consi-
derado “o pais dos impostos”, cabe
ao contribuinte-cidadao refletir acerca
destas atrocidades tributarias e reivin-
dicar os seus direitos, a fim de afastar
a voracidade desenfreada do Fisco e
equilibrar a equagdo tributéria, ain-
da que para tanto seja necessario

maior empenho das entidades

representativas das corretoras
de seguros junto ao Poder Exe-
cutivo ou ao Poder Legislativo,
pois uma coisa € certa: do modo
como esta ndo pode ficar.
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Nao obstante a decisdo obtida pelo
Sincor-SP em favor das corretoras filia-
das, muitas delas receberam cobrancas
de débitos da Cofins, e diante dos dis-
sabores que enfrentaram no ambito ad-
ministrativo e em processos de execu-
¢do fiscal, algumas corretoras optaram
por pagar ou parcelar estas dividas da
Cofins e retomaram o pagamento regu-
lar desta contribui¢ao social.

Por outro lado, objetivando usufruir
da vitdria obtida através do menciona-
do mandado de seguranga do Sincor-
SP, diversas corretoras optaram por
questionar em acdo propria a Cofins
exigida com base na legislagdo ora
emergente, depositando em juizo os
valores apurados mensalmente, bem
como questionando as cobrancas ad-
ministrativas e as execugoes fiscais que
foram movidas.

Ainda que seja concreta e signifi-
cativa a probabilidade de éxito destas
acdes, o incomodo oriundo da existén-
cia destes passivos fiscais tem causado
certa preocupacdo e impaciéncia aos
diretores das corretoras, na medida em
que a demanda judicial aguardara certo
tempo a se confirmar em ultima instan-
cia. Assim, ainda que nao se ganhe tudo
com a adesdo ao Refis da Crise, adian-
te abordado, eventual beneficio finan-
ceiro parcial que porventura se mostre
viavel e factivel podera consistir em
alternativa a esses diretores para rapida
solucgdo da questao.

Aos corretores que nos procuram,
fazemos questdo de colocar, sempre as
claras, todas as probabilidades, riscos,
oportunidades e beneficios, propician-
do, conforme o interesse de cada um, as
melhores alternativas para livre escolha.

Uma novidade neste contexto, fac-
tivel somente aos que resistiram até o
momento a sanha arrecadatoria do Esta-
do, consiste na institui¢do, pelo Gover-
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no Federal, do “Refis da Crise”, através
da Lei 11.941/09 (fruto de conversao
da MP 449/08) ¢ da regulamentagdo da
Portaria Conjunta PGFN/SRF n° 6/2009,
estipulando-se prazo maximo de adesdo
até o dia 30 de novembro deste ano,
permitindo assim melhores condi¢des
para quitacdo de débitos fiscais gerados
até o més de competéncia de novembro
de 2008, podendo-se pagar em até 180
meses, com significativas reducdes de
multas, juros e demais encargos legais.

Ainda que seja uma boa oportunida-
de para a regularizagdo de pendéncias
fiscais e débitos em fase de execugoes
fiscais, pode-se dizer que se trata de
medida paliativa e que esta longe de
resolver os graves problemas da carga
tributaria que nos ultimos exercicios,
mesmo com o fim da CPMF, s6 tem
aumentado.

Ressalte-se que eventual opgdo pela
inclusdo de débitos da Cofins neste

e e e R M.

Novo Refis deve ser muito bem refleti-
da caso a caso, pois a rentincia a direi-
tos acompanha esta faculdade colocada
a disposi¢do do contribuinte, cabendo,
antes, cercar-se de todas as precaugdes,
requisitos e projecdes a respeito dos
valores das parcelas que serdo devi-
das e dos débitos que serdo incluidos,
pois caso haja inadimpléncia, havera
imediata exigéncia da divida integral
consolidada, acrescida de todos os en-
cargos que seriam exonerados, com a
agravante de ndo mais se poder alegar
defesas quanto ao mérito da matéria de
direito objeto da rentincia.

De qualquer forma, a resisténcia res-
ponsavel, iniciada com a interposi¢ao do
mandado de seguranga pelo Sincor-SP,
leva a que, agora, 0s corretores possam
optar — querendo — pela oportunidade de
valer-se do Novo Refis, com a obtengao
de vantagens ndo extensivas a quem ja
pagou ou parcelou seus débitos”.
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EVENTO

Tokio Marine mira o futuro
ao completar 50 anos

Presidente da Tokio Marine Mundial, Shuzu Sumi, veio pela primeira vez ao pais e
demonstrou entusiasmo com o mercado de seguros local

Em visita inédita ao Brasil a fim de
participar da celebragdo dos 50 anos da
Tokio Marine, o presidente mundial do
Grupo Tokio Marine Holdings, Shuzo
Sumi, afirmou que a companhia “sen-
te-se nova e olha para o futuro”, acres-
centando que a operacdo brasileira “¢
muito promissora”.

“Buscamos oportunidades que se
incorporem ao nosso crescimento orga-

Shuzo Sumi e Akira Harashima — Tokio Marine Seguradora

Em nome de autoridades governa-
mentais e entidades de classe, ele dis-
cursou sobre a importancia da Tokio
Marine para o mercado segurador ¢ a
seriedade da empresa no trabalho de-
senvolvido em meio século de historia.

Com bom humor e desenvoltura, Ar-
mando Vergilio afirmou ainda que, em
futuras celebra¢des da Tokio, também
gostaria de fazer seu pronunciamento
em japonés, retribuindo a
faganha de Harashima.

50 ANOS NO BRASIL

Presente em 36 paises
e um dos lideres entre os
grupos seguradores do
mundo, a Tokio Marine
comemorou 50 anos de
atividades no Brasil com
um grandioso evento em
Sdo Paulo, realizado no
Rosa Rosarum, na noite
de 13 de julho.

nico, tendo como foco principal os seg-
mentos corporativo e varejista”, acres-
centou Sumi, em entrevista coletiva.

Depois, o presidente da Tokio Ma-
rine no Brasil, Akira Harashima, apro-
veitou a solenidade para fazer seu pro-
nunciamento em portugués, diante de
mais de 500 pessoas, enaltecendo a im-
portancia do pais no contexto da opera-
¢do mundial da companhia.

A celebracdo também contou com
a participacdo do presidente da CNSeg
(Confederacdo Nacional de Seguros),
Jodo Elisio Ferraz de Campos, e do
superintendente da Susep (Superinten-
déncia de Seguros Privados), Armando
Vergilio dos Santos Junior.
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O Brasil ¢ a terceira
maior operagdo da empresa fora do Ja-
pao (atras de Estados Unidos e Inglater-

ra), desempenhando um importante pa-
pel na estratégia global do Grupo Tokio
Marine Holdings, fundado em 1879 e
que, em 2009, completa 130 anos.

As expectativas para a operagdo
brasileira sdo as melhores gragas a
economia e ao mercado segurador bra-
sileiro com seu potencial de expansao.
Nesse sentido, a empresa planeja in-
vestir no aprimoramento de processos
internos, tecnologia, produtos, capilari-
dade e relacionamento com corretores
e assessorias, visando conquistar uma
fatia ainda maior de market share.

Na verdade, o projeto de cresci-
mento ja comegou. Por meio do plano
“Inova¢ao ¢ Execucdo”, foram desen-
volvidos uma série de atividades de
expansao com resultados expressivos,
tanto no varejo, como no segmento
corporativo.

Da carteira da seguradora, 40% esta
relacionada ao Seguro de Automdveis,
enquanto Riscos Diversos e Vida con-
templam 25% cada e os 10% restantes
estdo voltados a Ramos Elementares.

Somente em junho, a carteira de




automoveis produziu R$ 54 milhGes
em prémios. No produto Residencial,
a grande novidade ¢ a cobertura para
notebooks. Em 2009, a empresa abriu
novas sucursais ¢ unidades de seu pos-
to de atendimento ao segurado de Auto:
o Top Service Automovel, que ja conta
com 14 unidades nas principais regides
do pais, com mais trés inauguragde pre-
vistas até o final do ano.

Com solida experiéncia em resse-
guros ¢ transportes internacionais, a
Tokio Marine aposta nesse conheci-
mento, oferecendo produtos no mer-
cado corporativo brasileiro. O ramo de
Transportes apresentou produgdo de
RS$ 46 milhdes até maio deste ano. No
segmento de Riscos de Engenharia, por
exemplo, a Tokio Marine cresceu 220%
nos prémios, entre janeiro € maio, com
faturamento parcial de R$ 30 milhdes.

FOCO NO CORRETOR
Considerando o principal parceiro
da seguradora, o corretor de seguros
¢ o foco desse projeto de crescimento,
principalmente no que se refere a servi-
cos agregados, como o kit empresarial,

que oferece mais autonomia na ponta
e permite, por meio de sistema eletrd-
nico, o fechamento de contratos com
riscos avaliados entre R$ 2 milhdes e
R$ 10 milhdes.

Na area de Canais Alternativos, a em-
presa firmou parceria para distribuicdo
com diversas redes varejistas do pais, re-
sultado em prémios de R$ 130 milhdes
somente no primeiro semestre de 2009.

Para Shuzu Sumi, fortalecer a par-
ceria com o0s corretores € assessorias
¢ fundamental para alcancar todas as
metas propostas a companhia. “Sao
eles que t€m o contato direto com
nossos clientes. Por isso, procuramos
criar harmonia e prosperidade mutuas,
valorizado essa relacdo e criando con-
digdes para que o corretor também se
valorize, tanto que nosso programa de
treinamentos ja recebeu mais de 10 mil
corretores nas nossas sucursais”.

O presidente da Tokio Marine Hol-
dings afirma ainda que, assim como
Asia e Oriente Médio, o Brasil possui
economia em franca expansdo, dai o in-
teresse da empresa em negocios nesses
mercados, lembrando que a empresa
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possui 30% de sua carteira total em pa-
ises fora do Japao.

PASSEIO POR SAMPA

Durante a semana comemorativa
dos 50 anos de atividades no pais, a
Tokio Marine homenageou 160 corre-
tores de todo o Brasil. Eles participa-
ram da campanha de incentivo “Tokio
Marine no Coragdo de Sao Paulo”, que
premiou os profissionais que tiveram
os melhores resultados em cada regido
e categoria com dois dias de passeios
na cidade, com direito a acompanhante.

No dia 12 de julho, o grupo visitou
pontos turisticos de Sao Paulo e foram
conhecer a noite paulistana. No dia se-
guinte, os corretores foram convidados
a conhecer os prédios da matriz e Call
Center, acompanhados por Shuzu Sumi
¢ Akira Harashima.

“Na oportunidade, manifestamos
o sentimento de gratiddo, homenage-
ando especialmente os corretores que
sempre foram o nosso principal canal
de distribui¢do ¢ um dos fatores de
sucesso nestes 50 anos de atuacdo no
Brasil”, declarou Harashima.

Uma homenagem muito especial

A noite de 31 de agosto fica na his-
toria da Tokio Marine pela despedida
de dois executivos japoneses, que dei-
xam a subsidiaria brasileira apos déca-
das de dedicagdo a companhia.

Tadashi Komamura e Kazuo
Suda foram os grandes homenage-
ados, em evento que contou com a
diretoria da Tokio, além de cola-
boradores convidados, reunidos no
prédio da seguradora na Rua Treze
de Maio, em Sao Paulo.

Tadashi, que esta se aposentando
apo6s 35 anos na companhia, prota-
gonizou um dos grandes momentos
do encontro, quando deu de pre-
sente a Valmir Marques Rodrigues,
responsavel pela area Comercial,
o relogio dourado que atravessou

geracoes e simboliza
0 sucesso ¢ a longe-
vidade da companhia *
no Brasil.

Conhecido por seu
jeito simpatico e amiga-
vel, Tadashi foi “o lider
que todos aprenderam
a respeitar”’, como de-
clarou Carlos Barbosa,
que estava conduzindo
a homenagem.

Suda, que volta ao

Tadashi, Barbosa, Valmir e Suda — Tokio Marine

Japao, contou que fo-

ram “10 anos, um més e cinco dias”
a servico da Tokio no pais. “Tenho
certeza que, entre os paises da imi-
gracao japonesa, o Brasil ¢ onde po-
demos nos sentir em casa”.

Para completar a homenagem, eles
plantaram arvores que ficam como
simbolo do futuro da seguradora - o
mesmo futuro que eles ajudaram a
semear.
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Que futuro espera o mercado
de Vida e Previdéncia?

Evento internacional da Fenaprevi reune especialistas e corretores para
debater as tendéncias do Seguro de Vida e Previdéncia Privada

Como alavancar resultados do
Seguro de Vida e da Previdéncia Pri-
vada diante da conjunta econdémica
atual, que traz desafios pela queda na
taxa de juros e pela baixa confianga
dos consumidores em relagdo ao mer-
cado segurador?

Essas foram algumas das questdes
abordadas no II Seminario Interna-
cional de Marketing & Vendas, Vida
e Previdéncia, realizado dia 30 de
julho, em Sdo Paulo, pela Fenaprevi
(Federacdo Nacional de Previdéncia
Privada e Vida).

Logo na abertura, o coordenador
do evento, Samy Hazan, da Mari-
tima Seguros, ressaltou que evento
contava com a elite dos segmentos
de Vida e Previdéncia. “Preparamos
temas relevantes, pensando no futuro
do nosso mercado, sempre de forma
prospectiva”, afirmou Samy.

O representante da Fenaprevi, Re-

Samy Hazan -
Fenaprevi e Maritima Seguros
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nato Russo, falou das diretrizes da enti-
dade e reivindicou melhores condi¢des
de tributagdo para o desenvolvimento
do mercado. “Muito mais que reagir a
taxa de juros como ameaga, temos de
pensar que isso traz mais estabilidade
e certeza de que todos podem planejar
o futuro”.

BAIXA CONFIANCA

Logo na primeira palestra — “O con-
sumidor do futuro: que fazer para con-
quista-lo”, o executivo Roberto Cicco-
ne, da IBM, trouxe dados de pesquisa
sobre perfis e anseios dos clientes. Fi-
cou comprovado que o brasileiro valo-
riza mais atendimento, conveniéncia e
qualidade e ndo valoriza tanto o prego,
que aparece apenas em 13° lugar entre
os topicos relacionados.

Para as seguradoras, ficou o recado
de que um dos grandes problemas en-
frentados ¢ a baixa confian¢a nas com-
panhias, embora o brasileiro valorize o

relacionamento pessoal e a atuagdo dos
corretores de seguros. Por meio deles,
o indice de confianga sobe 20%, em
média.

Em seguida, o palestrante Edson
Lara, da HSBC Seguros, enfocou o
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tema “O futuro da aposentadoria — ¢
tempo de planejar”.

Ele também apresentou os resul-
tados mais atuais de pesquisa anual
da HSBC Seguros, alertando para a
o problema do aumento demografico
atrelado ao crescente envelhecimento
populacional.

Para a platéia, ressaltou que o brasi-
leiro ainda nao tem educacéo financei-
ra, esta distante do habito de poupar e
todos esses fatores sdo entraves para a
expansdo dos segmentos de Vida e Pre-
vidéncia.

RESSEGURO EM CENA

Ja o executivo da Scor Global
Life, Ronald Kaufmann, tranqiii-
os participantes, ressaltando

lizou

Ronaldo Kaufmann - Scor

que o Brasil, como os demais mer-
cados emergentes, ndo foi tdo afe-
tado pela crise financeira mundial,
mas € preciso agir rapidamente, no
sentido de langar produtos mais ino-
vadores € atraentes, com coberturas
mais adequadas para gerar prote-
¢do contra novos riscos e garantia
da longevidade. “Nesse sentido, as
resseguradoras tém muito a oferecer
com seu expertise global”, frisou.

GLOBAL LIFE

Em “Meu segurado morreu! E
agora?”, a psicologa Eliana Audi
falou de gestdo de crises, com foco
no apoio emocional que os correto-
res precisam dar aos familiares nos
casos de falecimento dos clientes.

“E preciso blindar os aspectos
pessoais que amplificam ou negam
a crise. E até mesmo avaliar se vocé
deve ser substituido na tarefa”, en-
fatizou Eliana.

DESANIMO X INSPIRACAO

Com aforismas do tipo “é preci-
so ter atitude positiva”, “precisamos
nos comprometer a ndo pertencer ao
clube dos desanimados” e “inspira-
¢do, muito mais do que motivacao, €
0 que as pessoas precisam para ven-
cer”, o corretor de seguros inglés,
Sandro Forte, da MDRT (Million
Dollar Round Table), abordou sobre-
tudo como vencer objecdes e, dessa
forma, vender mais e melhor.

EVENTO

Sandro Forte - MDRT

“O primeiro passo € receber bem
a objecdo, ndo discutir com o clien-
te. O segundo ¢ sugerir uma alter-
nativa viavel e, por fim, ofertar o
produto com algum valor agregado,
apelando para o lado emocional, fir-
mando uma parceria de vantagens
reciprocas”, apontou Sandro.

Com alto grau de interagdo, Sandro
promoveu exercicios praticos, condu-
zindo o publico na solugdo de proble-
mas-chave relacionados aos processos
de vendas e objegoes dos clientes. “Pen-
sem no que torna vocés tnicos, vendam
essa idéia e ndo terdo mais objecdes”.

E ele finalizou: “E preciso agir e
acreditar sempre no sucesso, saben-
do que, mesmo quando ndo se ob-
tém éxito, devemos ter a certeza de
ter dado o maximo de nés mesmos”.

A Grande Jornada pelo Mundo dos Seguros

Radio Imprensa FM 102,5
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Sucesso de publico em evento sobre
geoinformacao e rastreamento

Grande destaque foi a apresentacao de langcamentos e novidades de mais de
100 marcas do segmento de geoinformacao, rastreamento e localizagao

Cerca de 3.800 profissionais de di-
versos segmentos de mercado marca-
ram presenga na 10" Geo Summit Latin
América 2009 (Congresso ¢ Feira In-
ternacional de Geoinformag&o) e na 2°
ExpoGPS (Feira e Congresso Latino-
Americano de Localiza¢do e Rastrea-
mento), realizados de 21 a 23 de julho,
no Centro de Exposi¢des Imigrantes,
em Sao Paulo.

O publico visitante foi formado,
principalmente, por técnicos, enge-
nheiros, profissionais responsaveis
pela coleta de dados em campo, espe-
cialistas em geoprocessamento e gesto-
res de projetos dos mercados de meio
ambiente, gestdo publica, saneamento,
telecomunicagdes, energia, marketing,
mineragao, petroleo, gis e agronego-
cios.

“A area de informagdo geografica
vem crescendo anualmente por ser con-
siderada uma ferramenta primordial na
tomada de decisdo de negdcios”, afirma
o gerente geral dos eventos, José Dan-
ghesi.

As feiras reuniram mais de 100
marcas do segmento que apresentaram
as ultimas novidades e inovagoes tec-
noldgicas como, por exemplo, sistemas
GIS para mapeamento de subsolo, es-
tacdes totais que economizam energia
das baterias, aparelhos GPS alimenta-
dos a luz solar, sistemas de informagéo
geografica para saneamento, tecnologia
para dispositivos moveis e mercado de
utilities, scanner de longa distancia
para mineragdo e¢ de curta distancia
para construcao e reconstrucao de cida-
des, satélites com resolugdo submetri-
ca, entre outros.

Para Danghesi, a geoinformagdo ¢
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uma tecnologia crescente ainda nao tao
conhecida. “O motivo é que a socie-
dade vem sendo cada vez mais benefi-
ciada com sua utilizacdo, muitas vezes
sem saber ou perceber sua existéncia”,
explica.

Organizado pela Reed Exhibitions
Alcantara Machado, o Geo Summit é
considerado o maior e mais completo
evento na area de geotecnologia e tem
o apoio institucional da GITA Brasil
(Associagao de Tecnologia e Informa-
cdo Geoespacial), GITA (Geoespatial
Information & Technology Associa-
tions), ABCE (Associagdo Brasileira
de Concessiondrias de Energia Elétri-
ca), CREA-SP (Conselho Regional e
Engenharia, Arquitetura e Agronomia
de Sdo Paulo), Abimaq (Associacdo
Brasileira da Industria de Maquinas
e Equipamentos), IRIB (Instituto de
Registro Imobiliario do Brasil), So-
bratema (Associacdo Brasileira de
Tecnologia para Equipamentos e Ma-
nuten¢ao), Aeasp (Associacdo de En-
genheiros Agronomos do Estado de
Sdo Paulo), INPE (Instituto Nacional

de Pesquisas Espaciais), Caixa Econd-
mica Federal e Petrobras.

Ja a ExpoGPS conta com o apoio
oficial da Gristec (Associagdo Nacio-
nal das Empresas de Gerenciamento
de Risco e de Tecnologia de Rastrea-
mento ¢ Monitoramento) ¢ da NTC &
Logistica.

A proxima edigdo das feiras esta
marcada para julho de 2010, também
no Centro de Exposicdes Imigrantes,
em Sdo Paulo.

CONGRESSOS INTERNACIONAIS

Em paralelo aos eventos, acontece-
ram dois congressos — um voltado para
a area de geoinformagdo e outro para
os setores de localizagdo, rastreamento
e gerenciamento de risco.

O Congresso Internacional de
Geoinformagdo reuniu mais de 60 pa-
lestrantes ¢ moderadores que promo-
veram um amplo debate sobre as ten-
déncias da geoinformac@o em diversas
areas de negocio e apresentaram os ca-
sos de sucesso e resultados de projetos
nas areas de coletas de dados, processa-



mento, andlise geografica, visualizagdo
e compartilhamento de dados espaciais.

A agenda do evento teve a destaca-
da participagdo de 15 renomados espe-
cialistas internacionais, como o gerente
de Solugdes para Mapeamento da Esri,
Brent Jones, o diretor de Tecnologia da
Autodesk, Geoff Zeiss e o responsavel
pelo Setor de Sensores Aerotransporta-
dos, Ruedi Wagner.

Cyro Buonavoglia — presidente da
Gristec e presidente da Buonny

“Realizamos o I Seminério de Ge-
renciamento de Risco durante a Ex-
poGPS e foi um sucesso pelo grande
numero de participantes. Ndo esperava-
mos que ja na primeira edi¢do houves-
se um numero de inscrigdes tao grande.
Recebemos o6timos comentarios dos
participantes, palestrantes e visitantes”.

Cyro Buonavoglia - Gristec

Luiz Leonardi — diretor de Marke-
ting da Imagem

“Foi surpreendente nossa participa-
¢do na Geo Summit. Obtivemos um 6ti-
mo numero de visitantes qualificados,
sendo alguns ja clientes da Imagem e
outros, potenciais clientes. Nossas pa-
lestras estiveram sempre com lotagdo

O Congresso Latino-Americano de
Localizacdo e Rastreamento contou
com a participagdo de mais de 70 es-
pecialistas que mostraram a sociedade
a importancia ¢ o impacto do segmento
no cotidiano das pessoas, apresentando
as novas tendéncias na area e discutin-
do propostas e solugdes de problemas
existentes.

Um dos destaques foi a realizagdo

Depoimentos

total. Realmente, foi uma 6tima opor-
tunidade para n6s”.

Alia Chaudhry — gerente de Marke-
ting da Leica Geosystems

“Nosso estande esteve cheio os trés
dias de Geo Summit. Percebemos um
maior movimento nos corredores e o
publico qualificado estava interessado,
principalmente, nas inovagdes, langa-
mentos e produtos com novas tecnolo-
gias. Acredito que teremos um retorno
de negocios a médio prazo”.

Marcello Martino — gerente de
GIS da Logica

“A Geo Summit foi excelente, aten-
dendo plenamente e até superando nos-
sas expectativas. O publico visitante su-
perou em nimero e em qualidade nosso
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Marcello Martino - Logica
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do “I Seminario de Gerenciamento
de Risco e Rastreamento — Gristec”,
que debateu o cendrio atual do roubo
de cargas no pais, a Resolugdo 245 do
Contran (Conselho Nacional de Tran-
sito), que prevé a obrigatoriedade da
instalacdo de um dispositivo de ras-
treamento e monitoramento em carros
novos, além das solu¢des para embar-
cadores e empresas de logistica.

planejamento inicial. Estreitamos rela-
cionamento com clientes atuais, mos-
trando novas solucdes, e desenvolvemos
novos relacionamentos com possiveis
clientes com grande expectativa de fe-
char negdcios a curto prazo”.

Mucio Dias — diretor da Space
Imaging Brasil

“Estamos impressionados com a vi-
sitacdo nos trés dias de Geo Summit.
Recebemos um publico variado, qua-
lificado e que estava interessado em
conhecer novas tecnologias € novos
produtos. Participamos do evento, prin-
cipalmente, para divulgar o GeoEYE 1,
o satélite mais avangado da atualidade.
As vendas comegaram, efetivamente,
a partir da feira. Foi, realmente, uma
oportunidade inica. Saimos daqui com
um sentimento favoravel e de missdo
cumprida”.

Marcio Mattos - vice-presidente
executivo da Vertax

“E a primeira vez que participamos
do evento e estamos muito satisfeitos.
Somos representantes dos produtos
Google Entreprise e, como a marca €
muito famosa mundialmente, acredito
que chamou a atengdo dos visitantes,
interessados em saber o que a empresa
tem a oferecer nessa area de geoinfor-
magdo. A movimentagdo foi intensa, o
que foi bom para geragdo negocios e
procura de novos parceiros para comer-
cializacao desses produtos”.
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Allianz debate clima e atuacao
da companhia no Seguro Agricola

Forum Internacional para Jornalistas trouxe especialistas
sobre meio ambiente, agricultura e seguros

Na quarta edigdo do Féorum Inter-
nacional de Seguros para Jornalis-
tas, realizado pela Allianz Seguros,
dia 15 de julho, em Sao Paulo, a
engenheira agronoma Karen Suassu-
na, analista sénior da WWF-Brasil,
apresentou a pesquisa G8 Climate
Scorecards 2009, que revela detalha-
damente a situagdo atual das emis-
soes de gases de efeito estufa das
oito maiores economias do mundo e
do G5 (Brasil, China, india, México
e Africa do Sul).

de florestas tropicais. No Brasil, o
principal responsavel pela emissdo de
CO? na atmosfera ¢ o desmatamento.

PROJEGCOES NACIONAIS

Ja o coordenador do Programa
de Agricultura e Meio Ambiente do
WWF-Brasil, Cassio Franco Morei-
ra, mostrou que é possivel aumentar
significativamente a area agricola no
pais, respeitando o Codigo Flores-
tal e sem desmatar a Amazdnia e o
Cerrado, desde que haja uma politi-

Mesa do Evento Alllianz

Segundo a especialista, o fluxo
financeiro mundial necessario para
combater as mudancgas climaticas nos
paises em desenvolvimento chega a
aproximadamente US$ 160 bilhoes
por ano a partir de 2017, podendo
avangar a US$ 200 bilhdes em 2020.

“Trata-se de pouco mais de 10%
do total do pacote, de USS$ 1 trilhdo,
destinado para salvar bancos nos
EUA”, compara Karen. Sdo recursos
para investimentos em novas tecno-
logias e mudancas de sistemas produ-
tivos (mitigagdo e adaptagdo as mu-
dancas climaticas) e na preservagao
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ca efetiva de incentivo a conversdo
de pastagens degradadas em areas
agricolas. Porém, se tudo continuar
como hoje, deve haver desmatamen-
to no Cerrado de aproximadamente
10 milhGes de hectares nos proéximos
dez anos para a producdo de graos e
cana-de-agucar.

Os numeros do estudo afirmam
que ha aproximadamente 200 mi-
lhdes de hectares de pastagens no
Brasil, sendo que 30% (60 milhdes
de hectares) dessas terras estariam
degradadas. A 4rea atual agricola
brasileira total ¢ de cerca de 70 mi-

lhdes de hectares. Portanto, somente
com a recuperagdo das pastagens de-
gradadas para uso agricola € possivel
dobrar a area da agricultura nacional.

Uma das conclusdes da WWF-
Brasil ¢ que se faz necessaria a ado-
¢do de uma politica que otimize areas
produtivas e degradadas, eliminando
a conversdo das areas de vegetagdo
nativas, além de incentivar o desen-
volvimento e¢ a implementagdo da
economia da floresta e do pagamen-
to por servigos ambientais, como
crédito de carbono, suprimento de
agua e valoragao da biodiversidade.

Max Thiermann, presidente da
Allianz Seguros no pais, afirmou que
o tema mudancas climaticas & preo-
cupagao de médio e longo prazos da
seguradora. “O negocio de seguro
tem forte interagdo com os elementos
da natureza. Incentivamos esses tipos
de pesquisas para entender melhor
nossos riscos e também compartilhar
conhecimento com a sociedade.”

Pioneira entre as empresas do se-
tor de seguros em promover pesquisa
sobre mudancas ambientais, a Allianz
Seguros mantém parceria com a WWF
para entender de que forma a expan-
sdo0 do cultivo de matérias-primas aos
biocombustiveis pode afetar a produ-
cdo de alimentos e suas conseqiiéncias
para as mudancas climaticas.

Max Thiermann, presidente da
Allianz Seguros no pais, disse ainda
que esse debate esta apenas comecan-
do. “Nossa intengdo foi trazer a pu-
blico um estudo que pode contribuir
para o debate de importantes questdes
nacionais e que ainda vai orientar
nossa atuagdo em Seguro Agricola”.



MERCADO

Na vanguarda da qualidade

VegaNet demonstra pioneirismo e seriedade nas questdes de
bom atendimento para o mercado de seguros

O servico de atendimento ao con-
sumidor estd cada vez mais exigente.
Especificamente para o setor de call
center, o Decreto-Lei n® 6.523, em
vigor desde 1° de dezembro de 2008,
exigiu que as empresas se movimen-
tassem rapidamente para se adequar
as novas regras. A fiscalizacdo tam-
bém se tornou mais severa. Recen-
temente, o Procon divulgou que 20
empresas foram multadas por des-
cumprir as regras de atendimento e
outros 54 processos administrativos
permaneciam em andamento até o
fechamento dessa edicao.

A VegaNet, especializada na ter-
ceirizacdo de servigos estratégicos,
tais como telemarketing ativo e re-
ceptivo e outsourcing, possui uma
divisdo direcionada ao mercado se-
gurador. A empresa estd em plena
expansdo. Em seis meses, pratica-
mente triplicou seu quadro de fun-
cionarios € com a expertise de seu
pessoal, a companhia ¢ capaz de
oferecer uma redugdo de custos no
servico de atendimento aos clientes
de até 30%.

CELULA DE INTELIGENCIA

Mas para manter uma relacdo de
extrema confianca e eficiéncia com
seus clientes, a VegaNet intensifica
0s investimentos em uma area pri-
mordial: a Qualidade. Além de con-
quistar recentemente o Selo de Etica
do Probare (Programa Brasileiro de
Auto-Regulamentacdo do Setor de
Relacionamento), que ¢ fornecido
apenas para empresas que apresen-
tam indicadores de satisfacdo dos
clientes e de melhoria continua de
seus procedimentos operacionais, a
companhia criou uma célula inde-

Centro de Controle da Qualidade da VegaNet

pendente de inteligéncia e de mo-
nitoria para garantir a qualidade de
seus servigos prestados. Essa unida-
de foi batizada de CCQ - Centro de
Controle da Qualidade.

O CCQ é uma area de acesso res-
trito dentro da VegaNet. Apenas os
gestores de Qualidade tém passagem
livre ao espago. “Até mesmo 0 nosso
presidente precisa tocar a campai-
nha”, explica Priscila Silva, gerente
da Qualidade.

O Centro concentra um grande
numero de informagdes dos clientes e
dos atendimentos prestados, por isso
essa preocupacdo com a confidencia-
lidade. “Nossa preocupagdo com a
qualidade envolve o atendimento e o
servigo prestado ao cliente. Por isso
esse cuidado com a seguranca da in-
formacdo”, completa Priscila.

A participagdo da area da Qualida-
de na empresa comega desde o inicio
dos projetos. No momento da assina-
tura de um novo contrato, o Departa-
mento ja ¢ informado para definir o

numero de auditores e monitores neces-
sarios, atuando de forma que os concei-
tos e normas sejam passados ao opera-
dor antes que ele assuma sua base.

CLAREZA E AGILIDADE

Ao lado da supervisora da Quali-
dade, Luciane Marques Cappellano,
Priscila explica que hoje o Depar-
tamento da Qualidade da VegaNet
¢ capaz de realizar todo o trabalho
de supervisdo e monitoria dos aten-
dimentos ¢ de enviar as informagoes
de maneira clara e agil aos clientes.

“Hoje temos a possibilidade de
acompanhar os atendimentos on
line, durante a ligacdo, podemos fa-
zer uma analise posterior, pois todas
as ligagdes sdo gravadas e ficam ar-
mazenadas em nosso banco de dados
e também lado a lado com o opera-
dor. Essas informagdes servem para
nosso processo de melhoria continua
¢ na sequéncia os dados sdo consoli-
dados para envio ao cliente”, finali-
za Priscila.

Revista Seguro Total - 2009
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GBOEX lan¢a novos produtos

Em parceria com a ACE Seguradora, GBOEX amplia

Em 2008, o GBOEX criou o pro-
duto Vida Longa GBOEX para compe-
tir com as grandes empresas do ramo
segurador e previdenciario. O é&xito
do langamento foi muito expressivo e
deveu-se em grande parte a excelente
aceitacdo pelo mercado, possibilitando
o0 ingresso de um publico importante:
as pessoas acima de 60 anos.

O diretor-presidente da Diretoria
Executiva do GBOEX, Sergio Luis
Lhullier Renk, comemorou os resul-
tados e afirma que “os riscos a que os
cidaddos estdo expostos numa crise
econdmica e social como a ocorrida no
final do ano passado, faz com que as
pessoas pensem mais em seguranga €
protecdo para si e seus familiares”.

Em 2009, completando 96 anos de
existéncia e focado na expansdo ¢ mo-
dernizagdo de seus produtos, 0o GBOEX
tragou um plano de forte investimento
nas principais cidades brasileiras.

Nesse sentido, a empresa apostou na

Sergio Luis Lhullier Renk - GBOEX
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a linha dos produtos Vida Longa

ampliagdo da linha Vida Longa GBO-
EX com o langamento do “Vida Longa

Mais Prote¢do” e o “Vida Longa Su-
perprotecdo”, em parceria com a ACE
Seguradora, de atuacdo internacional e
com grande experiéncia no setor.
“Estes produtos proporcionam va-
rias opgOes de coberturas e agregam
outros beneficios além do peculio,
entre eles, VG, APC, mais os servi¢os
de assisténcia funeral e cesta basica,
alicercados em uma ampla rede de
convénios que oferece aos associados
descontos de até 50%, em produtos e

Nilton Celente Bermudez - GBOEX

Produtos Vida Longa G

Produtos para dar mais prote¢ao a quem vocé ama.

Feurle EBLE

acCe seguros

PREVIDENCIA PRIVADA

VIDA

PROTECAD BASICA

VIDA
LON

MALS PROTECAD

VIDA
LONGA

SUPERPROTECAD




servigos nas principais cidades brasi-
leiras”, comenta o diretor de producdo
Nilton Celente Bermudez.

INVESTIMENTO NO CORRETOR

O GBOEX possui unidades de ne-
gbcios e representacdes distribuidas
por 33 cidades brasileiras, com cerca
de 287 mil planos adquiridos. A sua
presenca nacional ¢ a sua posi¢do no
mercado como uma empresa de tradi-
cdo, solidez e seguranga, gerou uma
expectativa de incremento nas vendas
bastante significativa em 2009, o que
ja estad ocorrendo. Tudo isso € o resul-
tado de um forte investimento na forga
de vendas — o corretor.

Neste ano, em conseqiiéncia do su-
cesso obtido pelo Vida Longa, os novos
produtos foram langados em Belo Ho-
rizonte, Brasilia, Goiania, Porto Alegre,

BOEX

Cobertura para morte
natural e acidental.

Cobertura para morte natural e

acidertal, imalidez permanente
total e parcal por acidente,

* Cobertura para marte natural
e acidental, invalidez permanente:
total ou parcal causada por acdente.
* Assetingia funeral,

Juiz de Fora, Salvador, Recife e Jodo
Pessoa.
langados em Curitiba, Blumenau, Santa
Maria, Caxias do Sul e Campinas.
Esses langamentos fazem parte
de um projeto denominado “GBO-
EX Mega 20107,
que passou , onde a empresa busca

No segundo semestre serdo

iniciado no ano

a expansdo dos seus produtos nesse
mercado dindmico e altamente com-
petitivo com o aumento da produgdo

MERCADO

e do numero de associados.

Inseridos nesse projeto, Sdo Paulo
e Rio de Janeiro, que tiveram o langa-
mento do Vida Longa, em 2008, t€ém as
atencdes da empresa que busca ampliar
suas acdes junto aos corretores.

A companhia vem incrementando
investimentos na area comercial, prin-
cipalmente em Sdo Paulo por saber da
importancia do estado no ramo segura-
dor e previdenciario.

Responsabilidade social e ambiental

Atitudes GBOEX para viver melhor.

A responsabilidade social ja esta
incorporada no dia-a-dia da empresa,
através do apoio e acompanhamento
a entidades assistenciais de preven-
cdo as drogas, de combate a fome e
ainda auxiliando entidades que de-
senvolvem trabalhos com pessoas
portadoras de deficiéncia mental e
psicomotora.

Atualmente existe uma preocupa-
¢do mundial, no tocante as questdes
ambientais, em como contribuir para
que as operagdes causem menos im-
pacto ao meio ambiente.

O GBOEX, comprometido com o
bem estar das pessoas e do planeta,
inicia neste semestre um programa

de responsabilidade ambiental. Algu-
mas agoes ja vinham sendo trabalha-
das e serdo intensificadas no decor-
rer do ano.

Nesse engajamento, a empre-
sa esta desenvolvendo medidas de
conscientizagdo € prevencao no am-
bito interno ¢ também com agdes
externas. A ideia ¢ educar e cons-
cientizar os funcionarios da empresa
que podemos viver sem prejudicar o
nosso ambiente.

Cuidar do futuro do planeta ¢ uma
preocupacdo de todos e muitas vezes
ndo percebemos, mas podemos mo-
dificar detalhes no nosso cotidiano
que beneficiardo a ndés mesmos.
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Chegando na frente

Engenheiro de 81 anos, que ha 30 anos aponta a bicicleta elétrica como solucao para o tran-
sito - ajuda a melhorar o atendimento aos clientes do Seguro Auto da Porto

No dia 28 de julho, quando come-
morou 81 anos de idade, o engenheiro
industrial Felicio Sadalla ganhou como
presente a realizagdo de um sonho: foi
apresentado a primeira bicicleta elétri-
ca desenhada e produzida no Brasil.

H4a mais de 30 anos, Sadalla tem
feito experiéncias, construido prototi-
pos e participado de eventos no Brasil
e no exterior sobre o assunto. Em 1979,
ele adaptou um motor trazido da Italia
em uma bicicleta e usava todo dia o
veiculo no trajeto ao trabalho, indo de
sua casa na Vila Mariana a sua meta-
lurgica no bairro de Santo Amaro, num
percurso de 28 km por dia.

A bicicleta apresentada a Sadalla
comegou a ser desenvolvida a partir da
iniciativa de sua filha. A corretora de
seguros Patricia Sadalla participava de
um evento em comemoragdo ao dia da
mulher, em 8 de margo do ano passado,
quando conheceu o projeto Use Bike
da Porto Seguro, que estava prestando
socorro aos segurados em caso de pane
automotiva, utilizando bicicletas em al-
gumas regioes da cidade de Sao Paulo.

Patricia teve entdo a idéia de enviar
um e-mail ao presidente da companhia,
contando a historia do seu pai e suge-
rindo o uso de bicicletas elétricas para
0 Servigo.

A seguradora encampou o projeto -
e em 30 de julho os primeiros socorris-
tas sairam as ruas da cidade com suas
bicicletas elétricas.

PAIXAO POR INOVACAO

O interesse por motores elétricos
surgiu na época em que Sadalla estu-
dava na FEI (Faculdade de Engenharia
Industrial) e se dedicou a analisar a
Revista Seguro Total - 2009

Felicio Sadalla

historia do automével. Na época, co-
nheceu o episddio do primeiro carro
hibrido, movido a gasolina e eletrici-
dade, um Porche de 1899 desenvolvi-
do pelo professor, doutor e engenheiro
Ferdinand Porsche, quando este tinha
23 anos.

“O Lohner-Porsche tinha um mo-
tor elétrico em cada roda — dentro da
roda”, diz Felicio. “O motor a gasolina
ndo servia para tragdo, apenas movia
um gerador, que carregava as baterias”,
explica.

O primeiro motor elétrico para bi-
cicletas foi adquirido por Sadalla em
uma viagem a [talia. Na ocasido, ele
visitou uma fabrica de motores e aca-
bou ganhando um motor ‘abandonado’
no estoque.

A paixdo por inovagdo levou Sa-
dalla a ter trés veiculos elétricos: um da
marca Suzuki, importado dos Estados
Unidos, que mantém até hoje e que ro-
dou cerca de 60 mil km, além de dois
veiculos hibridos da fabricante Gurgel,

o Itaipu. Atualmente, tem ainda duas
bicicletas elétricas, uma scootter € uma
bike normal.

“Ha 30 anos adaptei uma bicicleta
com motor elétrico, que utilizava dia-
riamente para me locomover da Vila
Mariana até Santo Amaro, num percur-
so total de 28 km”, reforga Sadalla.

Apesar do interesse pelo carro elé-
trico, ele acredita que as bicicletas elé-
tricas sdo a solu¢do mais viavel para o
transito em uma grande cidade como
Sao Paulo. “A eficiéncia da bicicleta €
muito superior a do carro. E a fibula
do coelho e da tartaruga. O carro pode
correr mais, mas a bicicleta chega na
frente”, diz Felicio.

BIKE SOCORRO ELETRICO

Desde agosto, a Porto Seguro deu
inicio ao uso de bicicletas elétricas para
agilizar o trabalho dos ciclistas que
prestam atendimento aos segurados
Auto em casos de panes que podem ser
solucionadas no local da ocorréncia,



Felicio Sadalla e a bicicleta
motorizada da Porto

sem necessidade de remogao (servigo
‘Bike Socorro’), ¢ em vistorias domici-
liares (‘Bike Vistoria’).

O objetivo da empresa com as no-
vas bicicletas ¢ facilitar ainda mais
a locomoc¢do dos atendentes em per-
cursos como ladeiras, ruas de dificil
acesso, trechos com irregularidades,
entre outros.

A nova bicicleta foi desenvolvida
a partir da experiéncia de socorristas-
ciclistas da Porto Seguro. “A bicicleta
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Bikes elétricas da Porto em agao

¢ um meio de transporte j4 consagra-
do pela sua agilidade, esportividade,
por ndo ser poluente e possuir custo de
manutencao reduzido”, destaca Milton
Oliveira, gerente do Porto Socorro.

“Ao apostar na bicicleta elétrica,
queremos valorizar esses atributos e
melhorar o trabalho dos nossos so-
corristas, que terdo, literalmente, uma
‘forcinha extra’ para atender os segura-
dos”, completa.

A bicicleta elétrica também propor-
ciona a evolugdo do atendimento pelo
Bike Socorro. Antes, o socorrista pre-
cisava levar uma bateria para atender
ocorréncias. “Com a nova bicicleta, a
bateria ja estd incorporada a sua estru-
tura e, além de servir como ‘combusti-
vel’, pode ser utilizada para dar carga
auxiliar no automovel atendido”, expli-
ca Milton Oliveira.

Inicialmente, 50 bicicletas elétri-
cas estardo disponiveis para atendi-
mento aos segurados de Sdo Paulo. A
expectativa ¢ ampliar o servigo para
outras regioes do pais e reduzir em até
25% o tempo de atendimento as soli-
citacdes dos servicos Bike Socorro e
Bike Vistoria.

Na capital paulista, serd possi-
vel ainda ampliar o atendimento
para bairros de relevo montanhoso,
como Sumaré, Perdizes, Pinheiros,
Santana.
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A discussdo sobre veiculos elé-
tricos vem crescendo na medida
em que a sociedade e liderancas de
todo o mundo discutem formas de
reduzir a emissdo de poluentes para
controlar eventuais mudangas cli-
maticas.

A bicicleta ainda tem a vanta-
gem de contribuir com a melhora da
fluidez do trafego. Com a parceria
de especialistas, a Porto Seguro in-
vestiu cerca de R$ 200 mil para o
desenvolvimento do projeto.

Com design assinado pela Oz
Design, mesma agéncia que elabo-
rou a nova logomarca da Porto Se-
guro, em 2007, a primeira bicicleta
elétrica de producdo 100% nacio-
nal é equipada com uma bateria de
chumbo, componente quimico reci-
clavel e mais ecologico que o litio,
normalmente utilizado nesses equi-
pamentos. Apenas o motor € im-
portado da China, lider mundial na
fabricagdo ¢ utilizagdo de bicicletas
elétricas.

Para garantir a seguranga de so-
corristas e segurados, a nova bici-
cleta da Porto Seguro tem sua utili-
zacdo regulamentada pelo Conselho
Nacional de Transito (Contran).
Para opera-las, inclusive, os aten-
dentes precisam ter Carteira de Ha-
bilitagdo do tipo “A”.

ESPECIFICAGOES

Estrutura: quadro em aluminio
Peso: 34 kg

Autonomia: 40 km

Velocidade: atinge até 25 km/h
Tempo de carga: 4 horas

Aro: 26

Marchas: 18
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Dpvat: lei muda, mas populacao
pouco usufrui do beneficio

Fazio Consultoria lanca servigo que vai ajudar vitimas e familiares
nos processos para obtencao da indenizacao

Falta de informagdo e burocracia
sempre foram fatores de desestimulo
ao cidaddo a perseguir seus direitos.
Com o seguro Dpvat ndo foi diferente.
Em caso de acidente, vitimas de Danos
Pessoais Causados por Veiculos Auto-
motores de Via Terrestre (cuja sigla é
Dpvat) t€m direito a indenizagdo, por
morte ou invalidez permanente, ¢ a
reembolso de despesas médicas, com-
provadas com atendimento médico-
hospitalar ou tratamentos posteriores,
mas poucos recorrem a este beneficio.

Alei 11.945, que entrou em vigor em
junho deste ano, determina que indeniza-
¢oes e/ou reembolsos s6 poderdo ser feitas
ao proprio beneficiario ou representante
legal, em caso de morte do titular. Para
prestar o atendimento as vitimas, o conveé-
nio Dpvat repassa automaticamente para o
SUS 45% do valor que arrecada. No ano
passado, foram mais de R$ 2 bilhdes.

Embora incompletas, no Brasil as
estatisticas apontam para mais de 40
mil mortes por ano no transito e mais
de 500 mil traumatizados.

Apesar de ser um procedimento sim-
ples, gratuito e que ndo exige a contra-
tacdo de intermediarios, a Fazio Con-
sultoria, de Sdo Paulo, esta trabalhando,
em parceria com empresa especializada
na regulacao do beneficio do seguro, na
formacao de rede nacional de captagdo
de informagoes dos individuos que so-
freram acidente de transito com direito
aos beneficios do seguro Dpvat.

De forma simples, hospitais e em-
presas que possuem frotas de veiculos,
por exemplo, podem colher dados do
acidentado e fazer o cadastro. A par-
tir dai, a empresa reguladora cuida de
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Pedro Fazio - Fazio Consultoria

tudo, exceto obter a documentacdo que
somente pode ser dada ao proprio inte-
ressado. A reguladora, em parceira com
a Fazio, realizara os servigos gratuita-
mente, em territorio nacional, com am-
pla transparéncia, desde a entrada do
processo até o crédito ao acidentado/
beneficiario de seus direitos.

“Nossa missao sera prestar informa-
cdo e facilitar os tramites para o maior
numero de agentes que tratam com o
beneficiario. Depois de feito o cadastro,
0 acesso e acompanhamento de todo o
andamento do processo ¢ online, pro-
porcionando maior controle das contas
envolvidas”, explica o consultor.

O atendimento ¢ feito através de
um numero 0800. Posteriormente, o
segurado ¢ informado por telefone ou
e-mail sobre o andamento do seu pro-
cesso. Caso ndo tenha conta bancaria,
o depdsito do ressarcimento sera feito
em uma conta bancaria providenciada

exclusivamente para o recebimento
do beneficio. Efetuado o pagamento, a
conta ¢ encerrada.

“Acompanhamos todo processo, sem
onus para o beneficiario ou agente que tra-
ta com o segurado. E tudo muito simples,
mas, as vezes, ha quem encontre resistén-
cia quando tenta receber o beneficio isola-
damente”, explica Fazio. “E a informagio
¢ fundamental. Recentemente auxiliamos
uma familia num caso de morte em que os
parentes ndo se lembravam do direito ao
segurado do Dpvat”, conta Fazio.

Quanto ao valor das indenizagdes,
o Dpvat é um seguro que indeniza vi-
timas de acidentes causado por veicu-
los automotores que circulam por via
terrestre, destinado exclusivamente a
danos pessoais: morte: R$ 13.500,00;
invalidez: até R$ 13.500,00; despesa
médico-hospitalar: até R$ 2.700,00

Para o pedido de indenizag¢ao/reem-
bolso, o telefone é 0800-727-0189.
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O portal Planeta Seguro oferece o melhor canal de comunicagao pela internet.
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Gratuito

N3o precisa
cadastro e senha

- Atualizagao didria;

- Cobertura de eventos ¢ noticias em tempo real;

- ClippingScgtotal didrio;

- InformativoSegtotal a qualquer hora do dia;
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da revista impressa, tornando a revista mais lida do mercado;

- Mais de 55 mil mensagens enviadas diariamente.

- 15 mil Page View/dia

Acesse: www.planetaseguro.com.br
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Em beneficio da saude corporativa

Clientes empresariais sdao o foco de parcerias e servigos que chegam ao mercado,
visando a qualidade de vida, aumento da produtividade e retencdao dos funcionarios

Os pacotes de beneficios ofere-
cidos pelas empresas estdo cada vez
mais completos e vao além das con-
vengdes trabalhistas, funcionando
como ferramenta de retencdo, além
de estimular a produtividade e me-
lhorar o clima interno.

A Victory Consulting, por exem-
plo, que estd ha mais de dez anos
no mercado, € uma consultoria es-
pecializada em gestdo de saude,
atuando por meio de so6lida parceria
com os corretores de seguros.

Um dos grandes diferenciais da
Victory s@o as solugbes imediatas
de apoio aos parceiros. Para tanto, a
empresa desenvolveu um guia para
corretores com foco na realizagao
de boas vendas.

Além disso, a empresa desenvol-
veu a exclusiva ferramenta Victory
Solution, cujo objetivo é ajudar os
gestores de recursos humanos a mo-
nitorar toda movimentacdo cadas-
tral, reembolsos ¢ prévias de ressar-
cimentos de planos de planos.

PARCERIA DE SUCESSO

Entre outros importantes clientes
corporativos, a Dentalpar, operado-
ra de planos odontologicos com 12
anos de atuacdo no mercado, man-
tém forte parceria com a Victory ha
trés anos, obtendo resultados positi-
VoS para ambas as empresas.

Com mais de 4 mil corretores
cadastrados, a Victory aprova a
alianca estratégica e prevé exce-
lentes resultados para o futuro.
“A Dentalpar ¢ uma empresa que
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Roberto Beijato — Victory Consulting

também investe no relacionamento
com os corretores, além de prestar
excelente atendimento aos fun-
cionarios das empresas clientes”,
afirma Roberto Beijato, diretor de

Vendas da Victory.

MAIS PRODUTIVIDADE

A Dentalpar, por sua vez, con-
firma a ascensdo dos planos odon-
toloégicos como beneficio cada vez
mais solicitado pelos funcionéarios,
subindo do quinto para o terceiro
lugar nesse ranking.

As razdes que explicam tal mu-
danca sdo a conscientizagdo da po-
pulagdo sobre a importancia dos
tratamentos dentarios e o elevado
volume de profissionais em ativida-
de. Desse modo, as empresas sen-
tiram a necessidade de apostar nos
planos odontolégicos, o que tem
resultado em maior produtividade e

menor absenteismo.

As vantagens em aderir aos pla-
nos odontolégicos ficam evidentes
também no custo. Para pequenas ¢
médias empresas, o plano da Den-
talpar tem preco em torno de R$
10,50.

Segundo Armando Rodrigues Fi-
lho, diretor Executivo da Dentalpar,
“as organizagdes estdo percebendo
o valor de um plano odontologico,
ndo s6 como um beneficio a aparén-
cia, mas também para a saude e pro-
dutividade de seus funcionarios”.

PREVENIR E PRECISO

Com 80% da carteira composta
por clientes corporativos, a Lincx
tem os planos médicos e odonto-
logicos como carros-chefe de sua
opera¢do. Um dos principais desta-
ques ¢ o “Programa Lincx Cuidando
de sua Saude”, em parceria com o

Armando Rodrigues Filho - Dentalpar




Fleury Medicina e Satde, que bus-
ca levar qualidade de vida ¢ maior
controle a determinadas patologias,
como diabetes e hipertensio.

O presidente da Lincx, Silvio
Corréa da Fonseca, explica que es-
tresse, depressdo e doengas psicos-
somaticas tém sido muito recorren-
tes nos funcionarios das empresas
clientes.

Silvio Corréa da Fonseca - Lincx

“Sabemos
quer se sentir amparado pelo plano
de saude, ter informacdes e condi-
coes para melhorar sua qualidade
de vida ¢ ndo apenas ir ao médico
quando sentir algum problema. Por
isso, a prevengdo € o mais impor-
tante. O nosso publico confia no
nosso atendimento personalizado,
sem burocracia”, diz Silvio, que

ainda aponta o atendimento médico

que o Dbeneficiario

em domicilio ou in company como
diferenciais da Lincx.

O “Programa Lincx Cuidando de
sua Saude” tem também como meta
a redugdo da sinistralidade para as
empresas clientes. “E preciso es-
tabelecer uma relacdo de parceria,

encontrar solugdes que minimizem
impactos financeiros negativos nos
contratos de nossos clientes corpo-
rativos”, acrescenta Silvio.

Durante sua trajetoria, a Lincx
se orgulha de nunca ter perdido um
cliente por insatisfagdo.

“Vocé so6 fideliza o cliente a par-
tir do momento que se coloca no
lugar dele. Devemos atendé-lo e re-
solver suas necessidades, da mesma
forma como queremos que resolvam
as nossas questdes quando estamos
do outro lado, no papel do cliente.
Na Lincx, a ordem ¢ surpreender o
beneficiario. Desde o manobrista
até a presidéncia, sem excecdes, to-
dos aqui estamos prontos para rece-
ber o beneficiario com um sorriso
no rosto”.

COBERTURAS DIFERENCIADAS
Desde sua fundagao, em 1992, a
Care Plus tem como missdo oferecer
o melhor em medicina e odontologia
corporativa para empresas formadas
por mao de obra qualificada e que
tém no programa de beneficios uma
importante ferramenta para atrair e
manter talentos em seus quadros.

“Nosso modelo de gestdo se ca-
racteriza pela agilidade, flexibilida-
de e tecnologia de ponta, que garan-
tem acesso a excelentes recursos e
servigos, precos competitivos, aten-
dimento diferenciado e satisfagao
elevada dos beneficidrios”, expli-
ca Mauricio Amaral, presidente da
Care Plus.

As coberturas diferenciadas es-
tdo entre os principais atrativos da
empresa, como no caso dos trata-
mentos de reproducdo assistida por
meio de técnicas de reprodugdo
humana, que incluem fertilizagdo
in vitro, inseminacao artificial, in-

MERCADO

ducdo de ovulagdo e imunologia da
reprodugao.

E possivel contratar também pla-
nos que oferecem procedimentos der-
matologicos estéticos, como peelings
quimicos, além de tratamento de vari-
zes e drenagem linfatica pos-cirurgica.

A Care Plus tem ainda o servigo
de Personal Assistance. Trata-se de
um consultor de atendimento perso-
nalizado que atua na empresa clien-
te, visando solucionar com agilida-
de todas as demandas referentes ao
plano de saude.

Mas também na Care Plus a pre-
vengdo se mantém em alta. Nesse
sentido, o Personal System, empre-
sa do Grupo Care Plus, disponbiliza
um programa preventivo personali-
zado, desenvolvido por equipe mul-

Mauricio Amaral — Care Plus

tidisciplinar formada por médicos,
nutricionistas, orientadores fisicos
e psicologos.

O Personal System possui pro-
gramas para prevencao e tratamento
de doengas cardiovasculares, diabe-
tes, hipertensdo arterial, obesidade e
colesterol ou triglicérides elevados.
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Na sede da APTS, palestra do presidente do CVG-SP, Osmar Bertacini,
apontou os principais problemas decorrentes da interpretacao da lei

Mais de seis anos se passaram des-
de o inicio de vigéncia do novo Codigo
Civil - e ainda persistem muitas davi-
das quanto a interpretacdo do Judici-
ario e até das seguradoras sobre uma
série de artigos envolvendo os Seguros
de Pessoas. Nao raro, os tribunais de-
cidem distintamente sobre casos seme-
lhantes, provando que o consenso ain-
da esté longe de ser atingindo.

Para algumas companhias de seguro
que atuam no ramo, entretanto, a expe-
riéncia pratica somada a jurisprudéncia
formada desde entdo tém colaborado
para pacificar o entendimento sobre de-
terminados pontos controversos da lei.

Esse foi o assunto que o presidente
do Clube de Vida em Grupo Sao Pau-
lo (CVG-SP), Osmar Bertacini, trouxe
ao debate em Palestra do Meio-Dia da
APTS, realizada em 29 de julho, na
sede da entidade.

Para situar a platéia em relacdo
ao tema “O seguro de Vida frente a
Lei n° 10.406/02 — Novo Coédigo Ci-
vil Brasileiro”, Bertacini forneceu um
panorama dos Seguros de Pessoas na
atualidade. Entre as principais caracte-
risticas, ele destacou a ampla cobertura
geografica, que abrange todo o planeta,
e o sistema de reparti¢do, pelo qual o
custeio da sinistralidade ¢ dividido en-
tre os segurados.

A crescente modalidade de Segu-
ro Prestamista também mereceu um
destaque por ser a Unica que garante o
pagamento da divida em caso de morte
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do segurado. Ao contrario do Seguro
de Vida, que Bertacini lembrou “ndo
responde pela divida do segurado”, se-
gundo decisdes mais recentes do Judi-
ciario.

Coincidentemente, os Seguros de
Pessoas e o Seguro de Automodvel
atingiram apenas 30% do seu poten-
cial. Porém, na opinido de Bertacini,
os Seguros de Pessoas tém um mer-
cado muito maior a ser trabalhado, ja
que esse volume ndo ¢ calculado sobre
a populacdo de quase 200 milhdes de
brasileiros, mas somente sobre a faixa
economicamente ativa, que beira algo
em torno de 100 milhdes de pessoas.

Entre outros diferenciais desse
ramo, o palestrante citou a agilidade no
pagamento de indenizagdo e a obriga-
toria aplicagdo de corregdo sobre os va-
lores indenizados. Porém, para ambos
ele ressalvou que algumas seguradoras
as vezes demoram a pagar a indeniza-
¢do e outras ignoram a norma da Susep
que determina a corre¢do de valores a
partir da data do obito.

Bertacini explicou que uma caracte-
ristica singular dos Seguros de Pessoas ¢
a ndo restricdo quanto ao valor do segu-
ro e quanto ao nimero de apdlices. “Se
o segurado tiver dez seguros, paga-se”.

Ele observou que ainda existem
companhias rejeitando segurados com
mais de 60 anos. “Por que essa limita-
¢do se a populagdo esta cada vez mais

Osmar Bertacini — CVG-SP e Humana Seguros

longeva?”, questionou. Ele criticou,
ainda, as seguradoras que negam a in-
denizacdo aos casos comprovados de
doengas preexistentes. “Se a segura-
dora ndo pediu a declarag@o de saude,
ndo pode alegar ma-fé do segurado”,
afirmou.

Além das coberturas por morte (na-
tural e acidental) e por invalidez perma-
nente por acidente (total ou parcial), a
nova estrutura dos Seguros de Pessoas
também prevé as coberturas para inva-
lidez laborativa (por conta do exercicio
da profissdo) e funcional (relacionada a
atividade).



Bertacini comentou que existem

muitos questionamentos envolvendo o
pagamento de indenizagdo por invali-
dez, por conta da indefini¢do da data
do sinistro. Mas ele esclareceu que no
caso de invalidez por acidente, a data
deve ser contada a partir do dia do aci-
dente, ainda que o segurado apenas
reclame a indenizagdo apds um longo
periodo de tratamento médico. O mes-
mo se aplica aos casos de invalidez
por doenga, que devem ser atestados
por laudo médico.

O novo Cddigo Civil acabou com
a renovagdo automatica de apdlices.
Com a mudanga, depois de renovar
uma Unica vez, a seguradora terd de
comunicar de forma expressa aos se-
gurados as renovagdes posteriores.
Além disso, caso ndo tenha interesse
em renovar a apoélice, a seguradora de-
vera comunicar sua decisdo aos segu-
rados e estipulantes com antecedéncia
de 60 dias.

O presidente do CVG-SP destacou
que alguns conceitos novos trazidos
pelo atual Codigo Civil alteraram di-
retamente a estrutura dos Seguros de

Pessoas. A comecar pelo reconheci-
mento de unido estavel, até para pes-
soas impedidas de casar, desde que
sejam separadas de fato.

O companheiro foi alcado quase
a condicdo de conjuge, praticamente
com os mesmos direitos, € os filhos,
ainda que adotivos, ganharam direi-
tos iguais. O palestrante lembrou que
o conceito de boa-fé objetiva, como
parametro de lealdade e veracidade,
nos Seguros de Pessoas se aplica, por
exemplo, ao preenchimento da decla-
racdo de saude pelo segurado. “Cons-
tatando a preexisténcia da doenga, a
seguradora pode negar a indenizagdo”,
afirmou.

Houve mudangas, ainda, nos pra-
zos de prescricdo, que pelo artigo 205
passou a vigorar por 10 anos. Ja o arti-
g0 206 define que a prescricdo podera
ocorrer em um ano no caso da preten-
sdo do segurado contra o segurador.

“O segurado deve comunicar logo
o sinistro a seguradora, pois se esperar
podera prescrever”, disse. O mesmo
artigo definiu também uma redugdo
no prazo para o beneficiario requerer
indenizacdo da seguradora, que era
de 20 anos no Cédigo Civil anterior e

caiu para trés anos no atual.

Para Bertacini, esse prazo ¢ muito
curto, sobretudo porque ha casos, por
exemplo, em que os beneficiarios ape-
nas descobrem a existéncia de apoli-
ces anos depois da morte do segurado.

r

Nao menos controverso ¢ artigo
768, que define a perda do direito do
segurado a indenizagdo no caso de
agravamento intencional do risco.
Bertacini destacou que em virtude da
Lei Seca (Lei 11.075/08), que proibe
dirigir sob efeito de bebida alcodlica
em qualquer quantidade, tornou-se co-
mum as seguradoras negarem indeni-
zacdo, tanto no Seguro de Automovel,
quanto no de Vida, nos casos em que
foram encontrados quantidade de al-
cool no sangue do segurado.

Ele ressalta, porém, que é preciso
1dentificar a causa do acidente, isto &,
o nexo causal. “Mesmo que o segura-
do beba, nem sempre esta ¢ a causa do
acidente”, frisa.

A definicao do beneficiario é um
caso a parte nos Seguros de Pessoas. O
novo Cdédigo Civil reconhece a unido
estavel (artigo 1.723), distinguindo-a
da relacdo eventual (artigo 1.727), que
se constitui como concubinato.

Na interpretagdo de Bertacini, “a
concubina nao pode ser indicada como
beneficiaria do Seguro de Vida”. Até
porque o Codigo Civil define os her-
deiros legais, que sdo descendentes,
ascendentes e conjuge, estabelecendo
a concorréncia entre eles na divisdo da
indenizacao.

Bertacini disse ainda que o merca-
do ndo costuma utilizar essa regra, pa-
gando 50% da indenizacdo ao conjuge
e o restante aos filhos, visto que o en-
tendimento do Judiciario ¢ que Seguro
de Vida néo ¢é heranga.
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DEBATE

Aon Consulting debate
nova resolucao da ANS

Especialista falou sobre possivel reajuste dos planos, prazos para adaptacao
e inclusdao de novos beneficidrios, entre outros assuntos

Quais os impactos que a nova reso-
lugdo normativa, n°195, publicada pela
Agéncia Nacional da (ANS), tera nos
programas de beneficios das empresas?
Em busca dessa resposta, a Aon Con-
sulting, unidade da Aon especializada
na consultoria, elaboracdo, analise e
administragdo de programas de bene-
ficios para organizagdes de todos os
segmentos de mercado, promoveu, em
6 de agosto, um evento em Sao Paulo
para debater o assunto.

Segundo o vice-presidente da Aon
Consulting, Marcelo Munerato de Al-
meida, o objetivo do evento era escla-
recer as primeiras duvidas sobre a nova
resolucdo.

“Como consultoria especializada
em programas de beneficios para orga-
nizagdes, percebemos uma onda cres-
cente de questionamentos e duvidas
sobre a nova medida. Por isso, decidi-
mos fazer esse evento para que nossos
clientes e prospects possam compreen-
der melhor as mudangas ¢ ajuda-los a
se planejar na adequacdo as novas re-
gras que a 195 trard quanto a contra-
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tacdo de planos de saude por parte das
empresas”, afirmou.

PALESTRA

Como convidado especial, a Aon
Consulting trouxe o Dr. Dagoberto
José Steinmeyer Lima, um dos maiores
especialistas em direito empresarial na
area de saude. Durante a palestra, ele
falou sobre o surgimento do modelo
assistencial de satide brasileiro, o papel
da ANS, e destacou a importancia dos
planos coletivos.

“Atualmente, o Brasil possui cerca
de 60 milhdes de pessoas com plano de
saude, sendo que 80% desses planos
sdo coletivos e, desses, 40% sdo por
adesdo e o restante sdo planos empre-
sariais”, ressaltou.

O palestrante também destacou as
mudancas que a nova resolucdo trard
quanto ao reajuste dos planos, prazos
para a adaptagdo do produto, a inclusdo
de novos beneficiarios em contratos
ainda ndo compativeis, caréncia, resci-
sdo contratual, entre outros pontos.

“A verdade ¢ que ainda existem du-
vidas também quanto a
| alguns termos utilizados
na nova resolu¢do. Tudo
8 ainda esta sendo digerido
= ¢ 0 processo de adaptagdo
do mercado ainda levara
algum tempo”.

A Aon Consulting tam-
bém realizou o mesmo
evento para clientes e pros-
pects de sua filial no Rio de
Janeiro. O evento aconteceu
no Caesar Park Hotel em
Ipanema, no dia 7 de agosto.

Dagoberto José Steinmeyer Lima

Aon Corporation:
maior corretora
de seguros

A Aon Corporation foi eleita a
maior corretora de seguros em cor-
retagem pura (“Pure Placement™) na
pesquisa anual feita pela publicacao
Business Insurance.

A classificacao foi feita baseada
nas vendas realizadas no varejo, ata-
cado, resseguro e linhas pessoais.

O ranking exclui operagdes de
consultoria e renda por beneficios.
A Business Insurance ¢ uma revista
norte americana dirigida a executi-
vos de negbcios responsaveis pela
compra ¢ administracdo de progra-
mas corporativos de beneficios, se-
guros e resseguros.

A Aon Corporation possui 37 mil
colaboradores e 500 escritorios em
mais de 120 paises.



Teoria e
Ferramentas do

Projeto de
Negociacao

" HARVARD

Workshop de Negociagao

O objetivo do werkshop & ajudar os partici-
pantes a melhorar suas habilidades nego-
ciadoras, sua capacidade para a fomada
de decisoes e resolugéo de problemas,
ofrecendo-lhes tambem, ferramentas para

primorar essas habilidades no futuro. 2 e 3 de Setembro, 2009

Hotel Golden Tulip Park Plaza
Alameda Lorena 360 - Jardins

Sao Paulo/ SP

Informes e Inscrigoes

Andre Pena
andre@revistasegurototal.com.br

José Francisco Filho
francisco@revistasegurototal.com.br

PABX: (11) 3884-5966
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CMI International Group
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“‘ RESPONSABILIDADE SOCIAL

Acoes sociais da Marinho Despachantes

Programa da empresa leva solidariedade e apoio a comunidades e instituicdes carentes,
incentivando a participacao dos colaboradores como voluntarios

A Marinho Despachantes continua
investindo no programa ASA (Agdo,
Solidariedade, Amor), que incentiva a
valorizagdo do ser humano em diversas
areas — ja foram feitas doagdes de ces-
tas basicas e visitas a creches e asilos,
por exemplo.

Além disso, todo ano a empresa —
uma das maiores de documentagao de
veiculos do pais — realiza sua campa-
nha do agasalho, convocando colabo-
radores para coletar o maior nimero
possivel de blusas, roupas, cobertores e
calgados para doacdo a instituicdes de
caridade.

Em 2009, a arrecadacao ocorreu en-
tre 18 de maio e 8 de junho, por meio
de caixas que foram colocadas em va-
rios pontos da empresa. “No total an-
gariamos 195 cobertores”, informa a
diretora de Negodcios da Marinho Des-
pachantes, Elza Aguiar.

As pecas foram divididas e levadas
em 12 de junho para a Vila dos Idosos,
no bairro do Pari, o Lar do Idoso Au-
gusto Neves, na Vila Maria, a Comu-
nidade Vila Santo Antonio do Canindé,

Campanha do Agasalho

no Canindé, e a Creche Lar
Parque Novo Mundo.

Para Elza, toda campa-
nha que ¢ realizada na em-
presa tem sua importancia.
“Quando nos propomos
a fazer alguma acdo, a in-
tengdo ¢ proporcionar algo
de bom para as pessoas. A
missdo da Marinho Despa-
chantes ¢ levar as melhores
solugdes em documentos
de veiculos para todos os

Agao do Dias Das Maes

publicos que atendemos,
mas aliado a isso estdo as campanhas e
os incentivos que a organizacdo ofere-
ce. E com agdes dessa natureza e fina-
lidade que vamos construir um mundo
melhor”.

HOMENAGEM AS MAES

Em outra agdo importante, na tarde
de 10 de maio, dia das maes, mais uma
vez a Marinho Despachantes esteve
presente na Vila dos Idosos, localizada
no bairro do Pari, em Sdo Paulo, para
levar carinho e solidariedade aos mo-
radores do conjunto
habitacional.

A idéia era promo-
ver uma tarde de cha
com bingo na Vila.
“Conseguimos  doa-
¢cdes de brindes para
a realizagdo do bingo
e a acao foi muito sa-
tisfatoria e positiva”,
' avalia Elza.

CAPACITACAO E
INCLUSAO

Nesse dia, a Ma-
rinho  Despachantes
contou com a ajuda
da Casa do Manuseio
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— Presente Solidario, programa so-
cial criado pela empresa Meghaplan
Marketing de Eventos, dirigido a
capacitagdo e inclusdo de pessoas
da terceira idade na produ¢ao ma-
nual e artesanal de embalagens e
brindes.

“Decidimos incluir a Vila dos
Idosos nas ag¢des da Casa do Ma-
nuseio e estamos viabilizando a
introducdo deste programa na Vila
como forma de renda e inclusdo dos
idosos de 14, j4 que os moradores
dependem tnica e exclusivamente
das agdes de terceiros”, explica a
diretora da Meghaplan, Simone Al-
meida.

Para Elza Aguiar, o Dia das
Maes na Vila dos Idosos marcou a
expansdo do ASA. “Ja realizamos
agdes sociais ha muitos anos e ¢é ex-
tremamente gratificante ver nosso
programa de responsabilidade so-
cial crescendo cada vez mais com
a ajuda dos colaboradores e de par-
ceiros como a Meghaplan. Espero
que essa unido se torne um exemplo
para outras empresas que queiram
fortalecer ainda mais as ag¢des do
ASA, que tém como objetivo maior
ajudar o préximo”.



B Anuncie na
edicao numero

Em novembro de 2009, a Revista Seguro Total
chega a sua centésima edicao!

Para comemorar essa realizacao historica, nao
sO para a publicacao, mas para o mercado de
seguros, a Publiseg Editora vai preparar uma
edicdo especial, homenageando a propria
Revista e seus parceiros, anunciantes,
colaboradores e empresas do mercado.
Participe, enviando textos e anuncios

alusivos a essa celebracao!

Fechamento:

Redacgéo: 13 de outubro / 09
Publicitario: 20 de outubro / 09

TELEFONE PARA CONTATO: 1 1 - 3884'5966

comercial@revistasegurototal.com.br

PUBLISEG



“‘ CARREIRA & COMUNICACAO

Voe alto com seus sonhos,

mas mantenha os pés no chao

7

Sonhar € o primeiro passo para qualquer
realizacdo. O segundo passo ¢ colocar em pra-
tica o seu sonho. Para o empreendedor, aquele
que sonha em ter o seu proprio negbcio, signi-
fica trabalhar muito e aprender com os erros e
acertos, tanto os seus proprios como os das ou-
tras pessoas.

Um empreendedor ¢ um entusiasta e deve es-
tar protegido das energias oriundas das pessoas
pessimistas e dos invejosos, principalmente da-
queles que dizem que o negocio ndo ai dar certo
e comecam a fazer inimeras criticas.

Um empreendedor da asas a imaginagdo, mas
tem os pés nos chdo, levando em consideracdo
os critérios da realidade relacionadas ao seu
produto ou servi¢o, a concorréncia, ao publico
consumidor, a um planejamento estratégico para
a implantacdo do seu negocio, custos, investi-
mentos, plano de negdcio ¢ conforme o tipo de
produto, distribuicao, local, meios de divulga-
¢do, midia apropriadas, for¢a de vendas, matéria
prima, distribui¢do, lucro, reinvestimentos etc.

Na seqiiéncia, aponto algumas das competén-
cias, recursos ¢ habilidades fundamentais para
uma pessoa que almeja sucesso como empreen-
dedor:

* O empreendedor precisa aprimorar-se cons-
tantemente na comunicacdo verbal, pois dela de-
penderdo o sucesso em vendas, as negociagdes,
os relacionamentos, os fechamentos de contratos
etc. Ele também domina técnicas de comunica-
¢do e relacionamento com maestria. E alguém
que sabe escrever, sabe ler e ouvir, sabe ensinar
e aprender, sabe lidar com diferentes tipos de
pessoa. E alguém que valoriza o aperfeigoamen-
to constante, com discernimento dos momentos
para aprender com humildade e para liderar com
entusiasmo ¢ confianga.

* O empreendedor se destaca nas competén-
cias gerenciais, tendo uma visdo panoramica das

areas de criacdo e gerenciamento da empresa,
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tais como os departamentos de Administragdo,
Financas e Producdo. Ele consegue entrever a di-
namica funcional nas fases compreendidas pela
empresa, da produ¢do ao planejamento estraté-
gico, do marketing ao controle de qualidade.

* Além da técnica e da competéncia adminis-
trativa, o empreendedor também ¢ ousado. Ele
assume os riscos de ter iniciativas, de ter auda-
cia, de ter coragem para enfrentar os desafios.
Ele é um homem principalmente apaixonado por
aquilo que faz.

* Mas uma paixdo avassaladora pode cegar
um homem. Por isso, é importante que o empre-
endedor seja ainda disciplinado e realista. Ele ¢
cauteloso, analisando bem o terreno em que pisa
e em que podera arriscar sua carreira.

* Paixdo e razdo se equilibram na mente des-
se excelente profissional. Mas essas duas pola-
ridades s6 se dosam com moderagdo por uma
caracteristica muito marcante do empreendedor:
sua persisténcia. Ele ndo desiste de seus projetos
diante das dificuldades, mas calcula formas es-
tratégicas para contorna-las.

Assim, com o calor humano da paixdo e a
prudéncia realista da razdo, o profissional segue
aperfeigcoando incessantemente seu projeto, até

que alcance as estrelas merecidas do sucesso.

Reinaldo Passadori

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

Leitura na tela

Para ilustrar a coluna da semana, recomendo o fil-

MTADOR

me O Aviador (The Aviator, EUA, 2004). A obra con-
ta a historia de Howard Hughes, um misto de cineasta
louco e mecanico genial. Hughes deu vazdo a seus
sonhos artisticos enquanto sua empresa de aviacdo
prosperava. Ele investiu milhdes de dolares na pro-
ducdo de um filme, que se tornou um sucesso mun-
dial. Hughes era perfeccionista, visionario, sonhador,

ambicioso e, sobretudo, empreendedor.



- 26 A 28 DE OUTUBRO DE 2009
CENTRO DE CONFERENCIAS AMCHAM

Rua da paz, 1431 * Chacara Sto. Antonio * Sao Paulo * SP

O maior evento sobre Geréncia de Riscos
e Seguros da América Latina.

Excelente oportunidade de relacionamento com as
maiores empresas em atividade no pais.

* Renomados palestrantes internacionais ja confirmados, além
dos melhores especialistas brasileiros.

* Temas e paineéis tratando do momento atual, com suas
implicacoes, desafios e oportunidades.

* Possibilidade de contato com os principais Gerentes de
Riscos e Executivos das mais variadas areas de atuacao.

Nao deixe sua empresa fora deste evento.

. R % s>~ . Informacées e Inscricoes
e £ b 3 | www.abgr.com.br
- Wy

“O conhecimento € seu maior capital.
Venha amplia-lo conosco”

Distribuicao Interna:

Rua Alberto Leal, 71 * Vila Parque Jabaquara
CEP 04343-000 » Sao Paulo * 5P

Fone (I 1) 5581-3569 e Fax: (I 1) 2578-7223
www.abgr.com.br * abgr@abgr.com.br

ASSOCIACAD BRASILEIRA DE GEREMCIA DE RISCOS



ARTIGO

LEI 9.656

EMICA SOBRE PLANOS COLETIVOS SE ARRASTA DESDE A CRIACAO DA

A

PoL

Por Renata Vilhena Silva*

A discussdo acerca dos planos coletivos se
arrasta desde a criacdo da Lei 9.656 porque,
ao ser criada, impos uma série de obrigagdes
aos planos individuais e fez com que as ope-
radoras passassem a comercializar somente
planos empresariais e coletivos por adesao,
fugindo, assim, das duras normas dessa lei,
principalmente no que tange ao reajuste de
mensalidade e a possibilidade de rescisdo
unilateral.

Dessa forma, comecou, no inicio desta
década, um fendmeno de comercializagdo de
planos de satide por intermédio das associa-
¢oes de classe. Todavia, surgiram também
os primeiros abusos: recusa de aceitacdo de
associado portador de doenga preexistente ¢
aumento abusivo das mensalidades.

Com esse quadro estabelecido originou-se
a luta dos orgdos de defesa do consumidor
para regulamentar ¢ colocar ordem no mer-
cado dos planos coletivos. Nesse sentido, em
2008, a ANS convocou a sociedade para par-
ticipar de uma audiéncia publica e discutir a
solugdo para os principais problemas gerados
pelas brechas da lei.

A Agéncia Nacional de Saude — ANS -
recebeu diversas contribuigdes e, com base
nesse material, editou as Resolugdes Norma-
tivas 195 e 196, publicada em 15 de julho. O
resultado foi positivo. Houve avangos, mas
os problemas ainda persistem. O maior deles,
enfrentado pelos consumidores de planos co-
letivos, esta no reajuste por sinistralidade, ou
seja, quanto mais se usa, mais se paga.

A ANS nada dispds sobre a sinistralidade,
apenas ordena que o reajuste ndo seja apli-
cado mais de uma vez no ano. Com relagao
as caréncias, a ANS diferenciou os prazos
para os planos empresariais ¢ coletivos por
adesdo. Os planos empresariais ndo podem
exigir caréncia para grupos com 50 vidas ou
mais, ja no caso dos coletivos esse numero €
menor, 30 vidas.

A rescisdo unilateral do contrato continua
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valida para ANS, apesar de haver proibigdo
expressa no Codigo de Defesa do Consumi-
dor. A Agéncia apenas estipula que a rescisao
deverd ocorrer mediante aviso prévio de 60
dias e apds um ano do inicio do contrato.

Infelizmente, a ANS nada mencionou
acerca dos planos PME - pequenas e micro-
empresas - formados por pequenos grupos
que se submetem as regras livres dos planos
empresariais. Esses contratos, certamente,
merecem a mesma disciplina dos planos in-
dividuais.

Por fim, a RN 196 disciplinou as admi-
nistradoras de planos de satde, sempre pre-
sentes nas negociacdes com as associa¢des
de classe, ou seja, nos planos coletivos por
adesdo. A administradora de planos de saude
devera manter registro na ANS, tendo as ati-
vidades definidas em artigo estabelecido na
propria RN 196.

Esses dispositivos tornam a administra-
dora responsavel pelos atos da operadora de
plano de satide no que tange, por exemplo, ao
reajuste abusivo das mensalidades.

*Renata Vilhena Silva é
membro do Health Law-
yers, associagao inter-
nacional de advogados
da saude cujo objetivo é
promover o intercambio
de novas jurisprudén-
cias e atuagdo dos pro-
fissionais da area pelo
mundo. Especialista em
Direito Processual Civil
pela PUC-SP (Pontifica
Universidade Catdlica
de S3o Paulo), é mem-
bro do Conselho Cien-
tifico da Agao Solidaria
Contra o Cancer Infantil
e auxilia a AHPAS, unica
instituicdo do pais a
oferecer transporte
gratuito a pacientes
carentes com cancer.




www.lincx.com.br

Sua maior paixao € o Brasil.

BELEMENTE & ASGOCIARDS

A nossa e cuidar da saude
de clientes como ele.

Oscar Schmidt mudou para a Lincx. £ iss0 & uma responsahilidade

ANS - n® 32693-3

Atinal, ele passou a vida inteira persequindo a perfeican, E conseguiu
Em tudo o que ja lez e ainda laz, Oscar exige sempre o melhor,
tanto de sl como de seus colegas e parceires de clube, de selecao,
de witdrias e de vida. Exatamente por 1550 ewe escolned um piano

de saude familiar Lincx: genuinamente brasileiro e o unica «
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