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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 7071 8148

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

Allianz (i)

- —

Ogthvy One




EDITORIAL

Termometro do setor

Congresso Brasileiro dos Corretores

de Seguros, realizado em Floriandpo-

lis, evidenciou um momento bastan-

te oportuno para este mercado. Dirigentes do

setor destacaram a gestacdo do microsseguro,

gue tera nos corretores um dos canais de distri-

buicdo, além da chegada de novas categorias de
produtos como PrevEducacdo e PrevSaude.

O anuncio do Rio de Janeiro como sede das

Olimpiadas também animou os principais porta-

vozes do setor, que estimam avanco da industria
de seguros motivado pelas obras de infraestru-
tura necessarias ao grande evento em 2016.

Na parte politica, a instalacdo da Frente Par-
lamentar Brasil Com Seguro também promete
estimular o mercado e a vida do corretor com a
defesa, por exemplo, da sua inclusdo no regime
do Simples. Enfim, o evento serviu de terméme-
tro desse mercado, que — pelo jeito — pode se

aquecer ainda mais com suas potencialidades.
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O avango das fusOes, aquisigdes que
toma mais corpo em todo o mundo nos
ultimos meses, em diversas industrias,
também se acentua no mercado de se-
guros brasileiro. A mais recente opera-
¢do, com amplo destaque de midia, en-
volveu dois grandes players: o Grupo
Mapfre Brasil e o Banco do Brasil. O
acordo, segundo a Mapfre, visa a cons-
tituicdo de uma alianga estratégica para
o desenvolvimento conjunto dos ne-
gocios de seguros de ambos os grupos
nas areas de seguros de vida, acidentes
prestamistas, seguros gerais € autos,
utilizando-se das estruturas e capacida-
des do Banco do Brasil e da Mapfre. O
anuncio ocorreu no dia 6 de outubro.

A materializacdo do acordo dara lu-
gar a criagdo de um dos mais importan-
tes grupos seguradores do Brasil e con-
solidara a posi¢do conjunta dos socios
no setor com uma participagdo de 16%
do mercado e prémios de RS 4 bilhdes,
equivalentes a €1,5 bilhdo, nos sete pri-
meiros meses de 2009. De acordo com

No mercado intermno, a parceria tra-
ra ao Banco do Brasil ganhos de siner-
gia nas suas operagdes de seguros, com
complementaridade dos canais de venda.
Além disso, abre inumeras oportunida-
des para a atuagao do BB no mercado ex-
terno na area de seguridade, o que reforga

Antonio Cassio dos Santos, pres. Mapfre Brasil, Rafael Casas, da Mapfre
América, Aldemir Bendine, José Manuel Martinez e Andrés Jimenez Herrad6n

Andrés Jimenez Herraddn, presidente da Mapfre Internacional, José Manuel
Martinez, presidente mundial da Mapfre, Aldemir Bendine, presidente do BB

a assessoria de imprensa da Mapfre, o
novo grupo segurador serd a entidade
lider do mercado brasileiro em seguros
de vida, acidentes e prestamistas (ndo
incluindo previdéncia PGBL e VGBL)
e terd a segunda posicdo em segu-
ros patrimoniais. Para o presidente da
companhia no pais, Antonio Cassio dos
Santos, a seguradora encerra o ano com
bons resultados e perspectivas diante
dessa nova aliang¢a. “Terminamos o ano
com a transicdo para essa maior segu-

sua estratégia de internacionalizagao.

A assessoria de imprensa do Ban-
co do Brasil informou também como
parte das mudancgas nas operacdes de
seguros da instituicdo a formalizacdo
junto a SulAmérica, carta de intengdo,
sem efeito vinculante, em que o Banco

—a manifesta interesse
em adquirir, por
meio da BB Se-
guros, a totalidade
das acdes detidas
pela  SulAmérica
na Brasilveiculos,
representativas de
60% das agodes or-
dinarias e 30% do
capital total. Com
relagdo a empresa
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radora ndo Saude e ndo Previdéncia do
pais, que ser formara”, disse.

O marco da politica de expansdo
internacional do grupo espanhol Ma-
pfre, no mercado brasileiro tem um
importante valor estratégico. Esta pre-
sente no Brasil desde 1991 e, desde
2005 mantém um acordo com o Banco
Nossa Caixa, por meio da Nossa Caixa
Mapfre que tem registrado um notéavel
éxito, tanto em resultados como no
modelo de negocio.

Brasilsaude, o BB e a SulAmérica vao
iniciar tratativas para rever o modelo
de negocios e a estrutura societaria.

A reorganizacdo prevé ainda a cisao
parcial de sua subsidiaria integral BB
Banco de Investimento para a consti-
tuigdo de duas subsidiarias integrais:
a BB Seguros Participagdes S.A. (“BB
Seguros”) e a BB Alianca Participagoes
S.A. (“BB Alianga”), empresas nao fi-
nanceiras e vinculadas diretamente ao
Banco do Brasil. A instituigdo possui a
maior capilaridade no pais, presente em
59% das cidades brasileiras, com cerca
de 5.000 (cinco mil) sucursais. Possui
34 milhdes de clientes (30% de parti-
cipac¢do no mercado), US$ 139 bilhdes
de em depositos (23% de participagao)
e 24 milhdes de cartdes de crédito.



ExpressGlass em larga

expansao no Brasil.

A ExpressGlass vem crescendo

no mercado nacional de forma
consistente e sustentada. Dando
continuidade a sua expansac no
segmento de assisténcia a vidros,
fardis, lanternas e retrovisares,

a ExpressGlass firma mais uma
parceria de substancial importancia,
agora com a Maritima Seguros.

A Maritima Seguros é uma das
seguradoras mais solidas

e tradicionais do pais. Fundada

em 1943, concentra atualmente

sua operacao nas regides sudeste,
sul e nordeste do Brasil.

Sua abrangéncia, com 51 escritérios
espalhados estrategicamente nos
Estados de Sao Paulo, Rio de Janeiro,
Minas Gerais, Parana, Santa Catarina,
Rio Grande do Sul e Fortaleza, coloca
a Maritima Seguros entre os maiores
grupos seguradores do pais, sendo
uma sociedade andnima de capital
fechado que desde maio de 2009
passou a compartilhar seu controle
aciondrio com o Grupo internacional

Sompo, a 3* maior no segmento de
seguros no Japao. Sua histdria esta
alicercada em experiéncia, tradicao
e modernidade, defendendo assim
a sua principal caracteristica de
atuacao: a eficacia no atendimento

e a agilidade no pagamento

de sinistros e reembolsos.

Em total sinergia com estes valores,
a ExpressGlass, como nova parceira
da seguradora, vem agregar

seus servigos e ampla rede de
atendimento aos clientes.

A ExpressGlass e uma multinacional
de origem portuguesa dedicada a
troca e reparo de vidros automotivos.
Com operacac em todo o territorio
brasileiro e contando com

uma rede de lojas distribuidas
estrategicamente que ultrapassam

a marca de 1000 pontos

de atendimento.

A empresa conta ainda com a
disponibilidade de mais de 350
pontos de atendimento movel, onde
técnicos especializados se deslocam

0800 77098 55
www.expressalass.com.br

ao local indicado pelo cliente para
a efetivacao do servigo, prezando
pelo ganho de tempo e maior
comodidade.

“A seriedade em nossa atuacao

e oferta de diferenciais competitivos
estdo sendo perceptiveis

e convenientes aos clientes, motivo
maior do nosso éxito em estabelecer
aliangas estratégicas, como esta
agora com a Maritima Seguros.”
compiementa Paulo Moraes Costa,
CED da ExpressGlass Brasil.

A ExpressGlass € uma empresa

do grupo AUTO SUECO

{ www.autosueco.pt ), que atua
globalmente, presente em 14

paises através de suas 73 empresas
distribuidas nos segmentos:
indistria, automaovel, comércio,
servicos e imobilidrio.

Maritima
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ACONTECE

Liberty Syndicates esta no Brasil e amplia
a atuacao do Lloyd’s na América Latina

Depois da compra da seguradora
Indiana e de trazer ao pais a Liberty
International Underwriters (LIU), a
companhia anunciou no dia 21 de ou-
tubro o “start up” da resseguradora
Liberty Syndicates, um dos maiores
entre os 75 sindicatos, de 200 paises,
que atuam dentro do Lloyd’s of Lon-
don, um dos principais mercados de
resseguros do mundo. Com operagdo

independente da Liberty Seguros, o
objetivo do grupo ¢ facilitar o dia a dia
das seguradoras e dos brokers de res-
seguro ¢ ampliar a oferta de capacida-
de de resseguros no mercado. “Vamos
atender todas as seguradoras e brokers
de resseguro do mercado brasileiro e
latino-americano”, diz Florian Kum-
mer, gerente geral para a América La-
tina da nova companhia.

O CEO mundial da Liberty Syndi-
cates, Nick Metcalf, disse que a com-
panhia chega ao Brasil e na América
Latina trazendo a experiéncia acumu-
lada pelo Lloyd’s nos ultimos trés sé-
culos de histdria. “Vamos agregar valor
ao mercado para que as seguradoras
possam ofertar apdlices de seguros di-
ferenciadas e por um custo acessivel
aos seus clientes”, ressaltou.

Capitalizacao mantém expansao em 2009

De acordo com a FenaCap (Fe-
deracdo Nacional de Capitalizacao),
o faturamento acumulado do setor
chega a R$ 6,4 bilhdes até agosto
deste ano. Este desempenho é 12%
maior em relagdo ao mesmo perio-
do de 2008. A receita do oitavo més

de 2009 alcanga R$ 889 milhdes ¢
as reservas somam R$ 14,2 bilhdes,
alta de 11% em relacdo ao ano pas-
sado. “O atual cenario econdmico,
com a queda da taxa basica de juros,
evidenciou ainda mais a capitaliza-
¢do como alternativa para poupar re-

cursos financeiros. Dessa forma, os
titulos se consolidam como instru-
mento importante no planejamento
or¢amentario das pessoas”, destaca
Hélio Portocarrero, diretor-execu-
tivo da Federacdo, que retne as 11
companhias atuantes no setor.

Corretagem de seguros movimenta
RS 600 milhdes por ano em Sao Paulo

Um levantamento inédito do Sincor-
SP (Sindicato dos Corretores de Segu-
ros no Estado de Sao Paulo) aponta que
o mercado de corretagem de seguros no
Estado movimenta atualmente cerca de
R$ 600 milhdes por ano. O montante
representa 47% de todo o servigo de
corretagem de seguros do Pais. O es-
tudo foi feito tendo em vista a come-
moracao, dia 12 de outubro, do Dia do
Corretor de Seguros.

Sao Paulo tem mais de 15 mil corre-
tores de seguros pessoas fisicas e 10 mil
corretores pessoas juridicas. Conside-
rando uma proporg¢do de 1,5 funcionario
por corretora pessoa juridica, hd entre
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30 mil e 35 mil pessoas que trabalham
neste segmento no Estado de Sao Paulo.

Para Leoncio de Arruda, presidente
do Sincor-SP, estes profissionais pos-
suem papel diferenciado na sociedade.
“O corretor mostra para o futuro segu-
rado as melhores coberturas para suas
necessidades. Desta forma, ele aumen-
ta seu poder de negociagdo e contribui
para ampliar o mercado segurador”,
explica.

Em média, no Estado de Sdo Paulo,
ha um corretor de seguros para cada 2,6
mil habitantes. No Pais, a propor¢ao é
maior, de 5,4 mil habitantes para cada
profissional.

e By

Leoncio de Arruda, presidente do Sincor-SP
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VOCE NAO VENDE PLANOS.
VOCE DISTRIBUI SORRISOS.

(Oterecer planos completos e cheios de vantagens & sofriso
garantido para vocé e seus cllentes. Por |sso, os planos
ndontolégicos da MelLife 5o fiexivels (adesdp ou compulisdrio),
personalizados e desenvolvidos para pequenas, médias e
grandes empresas, seja na opgan basica oy a mais completa.
A Meilife reconhece o trabalho dos corretores de todo o Brasil,
porisso, &a Unicaque distribul planos odontoldgicos exclusivamente

Vida - Previdéncia - Dental

08006385433
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4 MeiLife
por meio dos corretores de seguros. E as vantagens nag
param por ai; oferfas especials para clientes que ja possuem
seguro de vida Meilite, otima comissan, pontos e bonus no
Programa IntegrAgan, prego justo, uma ampla rede credenciada
& muito suporte no ps-vendae na implantagao, Converse hoje
masma com nossa equipe comercial e peca mais detalhes ou
mesmo uma cotacfo. Se preferir, acesse: www.metlife.com.br

Metlife



ACONTECE

Expansao das classes C, D e E estimula
Capemisa a explorar novos nichos

A significativa expansdo da populacdo
das classes C, D e E, além da propria mu-
danga em suas condi¢oes — como a maior
€xposi¢ao a riscos contra suas vidas — fo-
ram os principais motivos impulsionantes
para que a Capemisa decidisse colocar no
mercado dois novos seguros: do Samba
¢ do Torcedor. “A empresa busca a am-
pliagdo de sua carteira nessas classes até
porque representam aproximadamente
150 milhdes de consumidores. Desse con-
tingente, somente 28 milhdes possuem
algum tipo de seguro. Com a evolugdo da
capacidade econdmica das classes C, D e
E, esses segmentos passaram a ter poten-
cial, desde que o produto seja compativel.
E foi isso que fizemos: desenhamos um
produto para a realidade econdmica de um
publico que esta em crescente expansao”,
ressaltou o diretor-presidente José¢ Augus-
to da Costa Tatagiba.

Os dois produtos da Capemisa apre-
sentam as mesmas caracteristicas no que
se refere ao conceito, cobertura e pregos.
Foram originados a partir da percepgao
da companhia de que o carnaval e os
esportes sdo duas paixdes muito fortes
entre os brasileiros. “A diferenga é o
publico-alvo de cada um. O Seguro do
Samba ¢ destinado para os amantes do
carnaval, do samba e sdo vendidos nas
proprias escolas de samba e em even-
tos produzidos por elas; ja o Seguro do
Torcedor ¢ dedicado aos apaixonados

Jorge Costa, Jorge de Souza Andrade, José Augusto Costa Tatagiba e Laerte Tavares
Lacerda durante langamento do Seguro do Samba no Rio

por esportes e pode ser adquirido em
estadios durante partidas de futebol, nos
proprios clubes e em ginasios”, explica
Tatagiba. Segundo ele, os dois produtos
sdo seguros modulares, isto ¢, por meio
de uma anuidade de R$ 5, o segurado
tem direito a cobertura de acidentes pes-
soais, por doze meses, no valor de R$§
2.500. Além disso concorre, ainda, a
prémios instantdneos, variando de R$
1 a R$ 100, a quatro sorteios semanais,
no més da aquisi¢do do Bilhete, de R$
2.500, e a um sorteio extra, no més se-
guinte & compra, no valor de R$ 7.020.

PAIXOES NACIONAIS

Ao identificar no samba e futebol as
duas paixdes nacionais, a Capemisa asso-
ciou essas preferéncias do publico a um
seguro de vida popular, com anuidade de
R$ 5. “Um prémio, que pudesse atingir a

uma significativa parcela da populagdo
brasileira nos locais de concentragdo em
que elas estdo”, disse. Além de adquirir
um dos dois produtos, o segurado ndo
s6 concorre a prémios instantaneos, com
quatro sorteios semanais, um sorteio ex-
tra. “Ele também ajuda seu clube ou sua
escola de samba de coragdo, uma vez que
parte da arrecadacdo da venda dos dois
produtos ¢ destinada para a agremiagéo € 0
clube que o segurado indicar”, acrescenta.
Uma outra vantagem ¢ que os segurados
ainda podem ser sorteados para assistir
a0s jogos nos camarotes, ganhar camisas
das agremiagdes e dos clubes e, até, entrar
no campo com seus filhos nos momentos
antecedentes as partidas. O langcamento
ocorreu em setembro no Rio e em outubro
em S3o Paulo Com eles, a empresa estima
conquistar 100 mil novos clientes por més
com cada um desses produtos.

Rddio Imprensa FM 102,5



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

VEGA NET

www.veganet.com.br
Av, Indianapolis, 2.950 - Planalto Paulista - S3o Paulo/SP - CEP: 04062-003 | Fone/FAX: [11] 3556.5100




ACONTECE

Omint encerra ciclo de investimentos em 2009 de casa
nova e com inauguragao de segunda clinica odontologica

No dia 13 de outubro, a Omint passou
a atender em sua nova casa, a Vila Omint,
ocupando edificio localizado em uma das
mais nobres regides da capital paulista.
Com mais de 8.500 mil m? de area util, a
operadora oferece mais espago, conforto e
praticidade para seus clientes, colaborado-
res e parceiros. Batizada pelo empresario
Juan Carlos Villa Larroudet, a construgao
em estilo neoclassico foi projetada pelo ar-
quiteto Pablo Slemenson. L4 dentro, pos-
sui um auditorio com capacidade para 120
pessoas, espaco em que realizara eventos
e cursos para clientes, colaboradores e par-
ceiros. A regido ja esta sendo afetada po-
sitivamente com a nova sede Omint que
hoje ja responde pela manutengdo de um
jardim e uma passarela proxima ao local.

A Omint foi além. Inaugurou também
em outubro sua segunda Unidade de Con-
sultorios Odontologicos de alto padréo.
Localizada em um dos mais importantes
enderecos corporativos da cidade, pro-
ximo a Avenida Luiz Carlos Berrini, o

] ] -2
local recebeu investimentos de R$ 6 mi-
lhdes e retine tecnologia de ponta. Com
a iniciativa, a Omint podera dobra a sua
capacidade de atendimento odontologico.
Anova unidade encerra um robusto ciclo
de investimentos em 2009 que atingiu a
marca de R$ 56 milhdes. Os aportes sdo
justificados pela 6tima performance da
operadora que ao final de 2009 devera do-

brar de tamanho em relagdo aos ultimos 5

anos, alcangando faturamento de R$ 478
milhdes. Atualmente com 88 mil vidas em
carteira, sendo 58 mil em planos médicos
¢ 30 mil vidas em planos odontoldgicos, a
Omint incorporou somente neste ano 470
novas empresas a seu portfolio de clientes
corporativos, totalizando 1.800 empresas
clientes.

Seguradoras lancam portal de servicos, ampliam
coberturas e oferecem descontos para Condominios

*A Porto Seguro acaba de langar o por-
tal de servicos informatizados, ‘pacote’
que oferece ampla gama de servigos para
edificios residenciais. Entre as inovagoes,
estdo ferramentas on-line para acompa-
nhamento de entrada e saida de pessoas,
registro de ocorréncias e cadastro de mo-
radores, disponiveis para condominios
residenciais clientes. “Queremos facilitar
o dia-a-dia dos responsaveis pela adminis-
tracdo, moradores e funcionarios do con-
dominio, que terdo acesso a diversos ser-
vigos de maneira mais agil, via internet”,
afirma José Luis Ferreira da Silva, diretor
da Porto Seguro Servigos.
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* Apds reformulagdo no inicio do ano,
o seguro SulAmérica Condominio regis-
trou uma expansio de 138% nos prémios
no primeiro semestre. Seu sucesso, diz a
empresa, deve-se a sua nova verso, que
teve a cobertura basica contra incéndio,
raios e explosdo ampliada, passando a ga-
rantir os riscos de danos causados por fu-
maga e queda de aeronaves, a criacdo das
coberturas opcionais, contra roubo, furto
de contetidos do condominio, e pagamen-
to de aluguel, no qual o proprietario do
imoével é reembolsado caso a residéncia
se torne inabitavel por conta de problemas
ocorridos no condominio.

* Ja a Generali Seguros passou
a oferecer descontos no Residéncia
para quem vive em condominio fe-
chado. A partir de agora, no multirris-
co residencial, a Generali da descon-
to de preco para residéncia localizada
em condominio fechado, na cobertu-
ra de roubo de bens. Para a compa-
nhia, a medida € justa, uma vez que
0 risco, no caso, ¢ bem menor. Outro
grande diferencial do Generali Resi-
déncia, produto recém-formulado, ¢é a
inclusdo da garantia de queda de ae-
ronave na lista de coberturas basicas,
sem acréscimo de custo.



ESTAR PRESENTE NA VIDA DE SEU SEGURADO E MAIS SEGURO.
ALIAS, NUNCA SE SABE QUANDO ELE IRA PRECISAR DE UM

Reter um segurado pode ser muito mais barato do que conseguir um
novo. E isso so é possivel estando ao lado dele. 0 momento da troca do
veiculo é a melhor oportunidade de retencdo do cliente. Por isso a
Linces Vistorias desenvolveu diversos servigos para voce fideliza-lo:

Vistoria de Transferéncia, Laudo Técnico, Inspecao Veicular e Garan-
tia de Avaliagao em veiculos.

A Linces conta com mais de 254 postos espalhados por Sao Paulo, 5 estagoes de in-
specao de seguranga veicular, 92 unidades franqueadas que cobre todo o pais, presente
em mais de 4.800 municipios e mais de 2.300 colaboradores prontos para oferecer um
servico de qualidade que o seu cliente merece.

Acesse: www.linces.com.br, ou ligue: 11 2451-9416.

ESPECIALISTA.

A DEKRA Company

Seu especialista automotivo




CAPA

Brasilprev atinge RS 25 bi
em ativos e mantém foco na inovacgao
para puxar o mercado

Os planos de previdéncia privada
sempre estiveram muito atrelados ao
segmento de Alta Renda. Nao a toa,
ja que a propria caracteristica desses
produtos exige uma compreensao mais
apurada e disponibilidade de recursos
para investimentos de longo prazo, li-
mitando sua penetracdo em outras fai-
xas de renda. Com o novo cenario eco-
ndmico no pais e a mudanga radical na
composicdo das classes, empresas de
todo os setores miram também em ou-
tras camadas suas estratégias de nego-

cios. Com a Brasilprev, a historia ndo é
diferente. Ha dois anos, a empresa fez
uma investida com um novo conceito
de fundo, o Ciclo de Vida. Langado ini-
cialmente para o publico A, o produto
hoje ¢é oferecido aos demais clientes
do Banco do Brasil, que somam 25
milhdes de correntistas. “Dessa forma,
inauguramos uma nova fase na previ-
déncia complementar. Oferecemos o
acesso a um produto sofisticado tam-
bém ao publico de menor renda”, diz
Tarcicio Godoy, presidente da compa-

nhia. O retorno foi imediato. Combina-
do com os resultados atingidos desde
o seu lancamento, o Ciclo de Vida ja
computa R$ 1 bilhdo em arrecadagio.
Essa marca ajudou a Brasilprev obter
mais um recorde nos ativos administra-
dos — superior a R$ 25 bilhdes. Varios
sdo os pilares que norteiam essa cobica-
da performance. Conhega eles mais de
perto e a estratégia da companhia que se
inspira na inovagédo. O que ela quer com
tudo isso? Puxar o mercado de previ-
déncia aberta nos proximos anos.

Tarcisio Godoy, presidente da Brasilprev
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Dois anos apo6s langar um novo
conceito de fundo no mercado bra-
sileiro, a Brasilprev atinge a marca
de R$ 1 bilhdo em arrecadacio nes-
se produto. Motivos ndo faltam para
sorrisos na companhia — o volume
de recursos nao para de crescer com
novos perfis de consumidor assu-
mindo os fundos Ciclos de Vida; a
estabilidade econdmica tende a con-
tribuir ainda mais para a inclusao
de novos clientes nessa carteira; e
a propria disponibilidade das pesso-
as em alocar parte de sua renda em
um investimento que garanta seus
projetos de vida estdo entre eles. A
conquista ainda pode ser creditada
as proprias caracteristicas do fundo:
langcado em 2007 para o segmento
de Alta renda do Banco do Brasil,
o Ciclo de Vida passou a ser ofe-
recido também aos demais clientes
da institui¢do que ndo tinham muita
intimidade com o mundo dos inves-
timentos, das agdes. “A estratégia
para ganhar mercado foi a de intro-
duzir um produto de vanguarda, mas
com uma comunica¢do clara e um
mecanismo simples para o investi-
dor. Ao invés de manter o tradicio-
nal sistema em que ele acompanha
as alocacoOes e variagdes de rendi-
mento, por exemplo, a empresa faz
isso para o investidor”, explica. Se-
gundo ele, a bem-sucedida operagdo
segue a mesma trajetoria alcancada
nos Estados Unidos, pais em que o
Ciclo de Vida cresce a taxas de 70%
ao ano.

O prego do Ciclo de Vida tam-
bém serve como mais um atrativo
ao cliente. O produto pode ser ad-
quirido a partir de R$ 25,00, nos
planos Junior ou R$ 60,00 para os
individuais. Isso explica a pene-
tracdo do fundo em perfis diferen-

ciados. “Esse ¢ um tipo de produ-
to adequado para paises em que as
pessoas tenham seguranca de suas
posicdes, em que ndo haja instabi-
lidade na percepcdo do futuro. No
passado, quando tinhamos taxas de
inflagdo galopantes, era impossivel
pensar num fundo desse por aqui.
Mas, com as mudanc¢as na economia
brasileira, a populacdo comega a
perceber a importancia de fazer in-
vestimentos de longo prazo, para ga-
rantir a materializacdo de projetos”,
comenta. A tendéncia é que neste
produto, acrescenta ele, a demanda
seja maior nos proximos anos. “Ou
seja, o produto abandona a caracte-
ristica comum da previdéncia priva-
da, que ¢ ser oferecida numa ven-
da consultiva, para ser procurado”,
acredita. De acordo com a empresa,
os clientes que adquirem os fundos
Ciclo de Vida s@o mais conscientes
com relacdo ao investimento de lon-
go prazo caracteristico da previdén-
cia, pois 80% optaram pela tributa-
cdo na tabela regressiva, frente uma
média de 53% dos demais clientes
da companhia.

O Ciclo de Vida representou
62% das novas vendas em fundos
compostos da companhia no primei-
ro semestre de 2009. Unindo renda
fixa e agdes, o percentual de parti-
cipagdo entre esses investimentos
se ajusta ao longo do tempo de per-
manéncia do cliente no plano. Para
os participantes, uma das principais
vantagens € ndo precisar ter experi-
€ncia, conhecimento ou tempo para
acompanhar as alocacdes — entre
renda fixa e variavel — feitas em
sua aplicacdo ao longo do tempo. A
gestdo desses fundos ¢é feita pela BB
DTVM, a maior administradora de
recursos de terceiros do pais, com
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R$ 226 bilhdes sob sua responsabi-
lidade. Outra razdo do sucesso estd
no ajuste entre os investimentos ao
longo do tempo de permanéncia do
cliente. Na medida em que se apro-
xima a data escolhida, como o Ciclo
de Vida 2040, a composicdo da car-
teira comega a se inverter gradual-
mente com aplicagdes mais conser-
vadoras. No inicio, 0S recursos sao
aplicados de forma mais arrojada
com alocagdo em agdes. Entre as
opgoOes, a Brasilprev disponibiliza
o Ciclo de Vida 2020, 2030 e 2040.

FUTURO VIRTUOSO

Mas ndo ¢é apenas no Ciclo de
Vida que se concentra a estratégia
de crescimento da Brasilprev. As
potencialidades no portfolio que
agrupa planos para Pessoas Fisicas
e Juridicas, nas modalidades PGBL
e VGBL , além da administracdo de
planos Tradicionais, ndo mais co-
mercializados no mercado, sdo ili-
mitadas, confessa o executivo. Por
exemplo, uma estimativa feita pela
empresa tragou um futuro virtuoso
para o setor. Se essa industria man-
tiver o avango nas vendas dos pla-
nos num ritmo de 14,7% ao ano, em
2022, alcangardo o volume de R$ 1
trilhdo de ativos. A companhia lem-
bra ainda que tal projecdo foi de-
senhada considerando uma taxa de
crescimento conservadora. Porém,
se as companhias seguirem o ritmo
acelerado de captacdo que vive a
Brasilprev, esse volume pode supe-
rar o montante estimado. “Acredi-
tamos sim num crescimento robusto
nos proximos anos devido ao am-
biente mais favoravel. Temos um
pais com uma melhor distribuicdo
de renda e com uma taxa de morta-
lidade menor. Com isso, as pessoas
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comegam a planejar mais o seu fu-
turo. Contamos ainda com a redu-
¢do na taxa de juros”, acrescenta.

O avanco da Brasilprev de for-
ma global este ano ja ilustra esse
ambiente positivo para a previdén-
cia complementar. No primeiro se-
mestre, a companhia registrou um
crescimento na arrecadacdo total de
41,5%. Nesse mesmo periodo, teve
um lucro liquido de R$ 115,6 mi-
lhoes, 22,5% maior no comparativo
com o primeiro semestre de 2008.
Os ativos administrados chegaram a
R$ 23,3 bilhdes, um salto de 27%
em um ano. E até outubro, a empre-
sa batia novo recorde, com R$ 25
bilhdes no patrimonio sob gestdo.
“Temos apresentado crescimento
acentuado com taxas acima da mé-
dia do mercado”, diz Godoy. No
PGBL (Plano Gerador de Beneficio
Livre), o crescimento na arrecada-
cdo atingiu 25,4%, enquanto que o
VGBL (Vida Gerador de Beneficio
Livre) alcangou 63,2% de acrésci-
mo. A captacgdo liquida da Brasil-
prev no primeiro semestre elevou a
empresa para 29,9% de participacgdo
de mercado em captacdo liquida nos
acumulado dos ultimos 12 meses
comparados aos 20,8% do mesmo
periodo do ano anterior.

Nem a crise econdmica interfe-
riu na grandeza dos nuimeros. “Na
teoria, quem participa de um plano
hoje é porque pensa em longo pra-
zo. Sabe que a previdéncia comple-
mentar ndo significa somente recur-
sos para a aposentadoria, mas para
tocar projeto de vida. Portanto, ¢ o
ultimo recurso que esse cliente vai
tocar. O que vimos este ano € que
a teoria esta correta. Quem compra
hoje um produto, e as pessoas nao
deixaram de buscar, ndo pensa no
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“Procuramos tangibilizar o

produto para eles (clientes),
nessa categoria de negdcio
nada facil. Entao, os dados
e informacgdes estao dis-
poniveis a todo o tempo com
recursos inovadores para que
vejam exatamente aquilo

gue adquiriram.”

Tarcisio Godoy

dia de amanhi, mas efetivamente
em um projeto mais amplo, de lon-
go prazo”, explica.

Nos dados gerais da companhia
em 2009, outro destaque esta no in-
dice de resgates dos produtos PGBL
e VGBL - 8,8% face a 13% do mer-
cado como um todo. O resultado,
acredita o executivo, foi estimulado
por diversas acdes que a Brasilprev
empreende para aumentar os ni-
veis de satisfacdo e fidelizacdo dos
clientes. “Procuramos tangibilizar o
produto para eles, nessa categoria
de negdcio nada facil. Entdo, os da-
dos e informagdes estdo disponiveis
a todo o tempo com recursos ino-
vadores para que vejam exatamente
aquilo que adquiriram. Esse indice
de resgates ¢ mais baixo porque
combinamos transparéncia e resul-
tados, somados a uma solidez da
marca”, conclui.

PARA ENCANTAR O CLIENTE

No primeiro semestre, a com-
panhia colocou no ar um novo si-
mulador interativo de planos para
facilitar a vida dos potenciais clien-
tes. Segundo a empresa, mesmo o
usuario com pouco conhecimento,
obtém a informacdo que necessita.
A simulacdo gerada ¢ personalizada
¢ pode ser impressa ou mesmo con-
vertida num arquivo de computador.
A inovacdo fica por conta, também,
dos recursos de voz e video — que
facilitam o processo. Para realizar
a simulacdo, basta a digitacdo do
nome ¢ idade, valor das mensalida-
des, tipo de declaracdo de IR ado-
tada, além do tempo desejado para
a concretizacdo do projeto de vida.
O sistema, que € intuitivo, mostra
qual o plano mais apropriado, assim
como o fundo que os recursos serdo
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alocados — o que contempla, inclu-
sive, os também inovadores fundos
Ciclo de Vida, que mesclam renda
fixa e variavel de acordo com o
tempo de contribui¢do. O simulador
esta hospedado no site do Banco do
Brasil (http://www.bb.com.br/por-
talbb/page58,116,2271,1,1,1,1.bb?
codigoMeunu=1407&codigoNotic
1a=15967&codigoRet=10070&bre
ad=3). Houve colaboracdo impor-
tante do Banco do Brasil e até um
intercambio com a Universidade de
Michigan, dos Estados Unidos.

Ja para quem ¢ participante dos
planos, a estratégia de encantamento

do cliente ¢ consistente. A Brasilprev
mantém Ouvidorias, por exemplo,
para os seus diversos publicos: in-
terno, externo e fornecedores. Todas
receberam a chancela internacional
pela exceléncia do padrdo de quali-
dade: a certificacdo ISO 9001:2000.

Gracas a ideias aplicadas como
a Brasilprev figura entre
as “Empresas mais Inovadoras de
20097, uma lista determinada a partir
de uma parceria entre a revista Epo-
ca Negocios, o Forum de Inovagdo
da Fundag¢do Getulio Vargas e o Gre-

essas,

at Place to Work, com apoio técnico
da Fundacgdo Nacional da Qualidade.
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Para 2010, a companhia quer
fortalecer sua carteira — atualmente
com 2,5 milhdes de planos — com
resultados acima da média do mer-
cado. “A intengdo ¢ ndo € sermos
somente lideres na captagdo liquida,
mas também puxar o mercado. Se o
mercado crescer dois digitos, quere-
mos avanc¢ar acima da média”, dis-
se. Para tanto, a Brasilprev ndo deve
mudar a estratégia — que se mostra
assertiva — de inovar ainda mais na
comunica¢do, na tecnologia e na
oferta de melhores condigdes para os
participantes manterem longos rela-
cionamentos com a empresa.

Industria de Previdéncia Privada — Potencial para 2022
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Com a agenda (super) positiva

Maior distribuicdo de renda, estreia de produtos diferenciados e a boa fase do pais
garantem ambiente favoravel ao setor de seguros, previdéncia e capitalizacao

O potencial crescimento do setor de
seguros no Brasil mantém boas oportu-
nidades para os 70 mil corretores e em-
presas corretoras em atuagdo. Essa foi
apenas uma das constatagdes feitas no
XVI Congresso Brasileiro dos Corre-
tores, em Floriandpolis entre 9 e 11 de
outubro. Nos trés de evento, o encontro
da categoria com seguradores e autori-
dades do mercado garantiu um provei-
toso debate sobre tais oportunidades de
negocios, assim como outras importan-
tes questdes para os corretores, como
a inclusdo no Simples, por exemplo. A

Fernando Gongalves

rapida recuperacdo do Brasil na severa
crise econdomica mundial que devastou
algumas economias também foi ressal-
tada por parlamentares e seguradores
como importante sinal de que o pais
deve acompanhar pela frente sucessi-
vos anos de desenvolvimento.

Ha mais de dois anos a frente da Su-
sep, Armando Vergilio dos Santos cele-
brou a boa situagdo econdémica do pais,
a abertura do resseguro e os avangos do
setor de seguros, previdéncia e capitali-
zacdo. Ressaltou os 10% de incremento
nos resultados do setor nos primeiros

oito meses do ano. “Tudo isso significa
criacdo de poupanga interna ¢ melhores
condi¢des para o crescimento da eco-
nomia como um todo”, disse. Defendeu
a abertura do resseguro, afirmando que
¢ preciso reconhecer a sua significati-
va importancia. “Nao fosse a abertura,
sequer o pais teria sido avaliado pelas
agéncias e conquistado o seu grau de
investimento. Ter o mercado aberto era
uma das condigdes”, comentou.
Vergilio explicou ainda que a Susep
tem procurado mudar seu tom com o se-
tor, buscando alternativas para antigas
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reivindica¢des dos corretores. “Houve
uma mudanga 1a dentro. Procuramos
um dialogo franco e objetivo com os de-
mais agentes do setor. Ja ficou claro, por
exemplo que o Governo ndo permitira
a criagdo do Conselho dos Corretores,
mas a autoregulagdo tem reais possibi-
lidades de acontecer”, acrescentou. Se-
gundo ele, com quase 70 mil corretores
e empresas corretoras de seguros em
atuacdo, a conquista da autoregulacdo
da profissdo ja garantira um ambiente
mais favoravel e justo para esses profis-
sionais. “No Congresso Nacional, esta-
mos nos mobilizando com algumas for-
cas para que a autoregulacdo saia”, diz.

Ainda para o superintendente da
Susep, 0o mercado como um todo deve
comemorar o atual momento que passa.
“Temos uma agenda positiva. O micros-
seguro esta vindo ai com toda forga, os
novos produtos como o seguro popular
de carro e o PrevSatide e PrevEducacao.
Ou seja, existe um mundo de aplicagdes
novas para essa indistria que permitira
oportunidades a todos”, acentuou.

Jodo Elisio Ferraz de Campos, pre-
sidente da CNSeg, fez coro com a Su-
sep. Para ele, o atual momento ¢ inédito
no pais, principalmente depois de mos-
trar ao mundo uma forte capacidade de
recuperacao pos-crise. “Além disso,
conquistar a sede da Copa do Mundo
e das Olimpiadas significa muito para
todos. Devemos aproveitar o momento
para o Brasil se tornar uma grande na-
¢do, mais desenvolvida e potente. Te-
mos ainda um privilégio a destacar que
¢ a saude financeira das nossas segura-
doras e do nosso regulador”, destacou.

A senadora Ideli Salvatti (PT) tam-
bém participou do Congresso. Ela des-
tacou que de 2003 a 2008, 34 milhdes
de brasileiros ascenderam de classe e
o impacto dessa mudanga deve ser ob-
servado pelo setor de seguros. “Social-

mente, ¢ uma das maiores mobilidades
sociais do mundo. Essa migracdo fez
com que pela primeira vez na historia
a classe média compusesse mais da
metade da populagio total do pais. Por
isso, acho que um dos temas de maior
importancia para o setor ¢ a questdo
do microsseguro”, disse. Ideli comen-
tou também que houve a aprovacdo da
Comissao de Assuntos Economicos por
unanimidade de um Projeto de Lei do
Senado (467/2008) que amplia a 24 ca-
tegorias o direito de ser incluida na Lei
Geral do Simples, e os corretores estdo
entre elas.

BRASIL COM SEGURO

Outro parlamentar presente no Con-
gresso, o deputado Beto Albuquerque
(PSB-RS, defende que a inclusdo da ca-
tegoria no Simples ajudara o segmento
a se desenvolver ainda mais. “Por trés
vezes ja aprovamos 0s corretores no
Simples, mas amarguramos a recusa de
alguns burocratas da area econdmica.
Nao podemos mais ser pegos de surpre-
sa”, disse. Por isso, durante o Congresso,
em Floriandpolis, foi instalada a Frente
Parlamentar Brasil Com Seguro. Deve
reunir at¢ 200 parlamentares compro-
metidos com a defesa dos interesses dos
corretores de seguros no Congresso Na-
cional. Participaram desse anuncio ainda
os deputados Edinho Bez (PMDB-SC) e
José Carlos Stangarlini (PSDB-SP), além
do coordenador do comité politico da Fe-
nacor Roberto Silva Barbosa.

Robert Bittar, presidente da Fena-
cor, comentou sobre a onda de fusdes
¢ aquisi¢cdes no mercado e seu impacto
entre os corretores de seguros. Segundo
ele, trata-se de uma tendéncia mundial
de consolidagdo que se da em todos
os setores. “Com a nova composi¢ao
da populacdo brasileira, as segurado-
ras devem aproveitar essa alianga com

ESPECIAL

os corretores para alimentar este ciclo
virtuoso. Nos, corretores, mesmo com
todas as adversidades, temos demons-
trado forga nessa cadeia, promovendo
ha anos o avango das vendas. Somos o
sustentaculo desse mercado”, disse.
Bittar também enfatizou a promogio
do microsseguro no pais e a relagdo com
a categoria. ““So o corretor tem penetracio
em alguns lugares como em comunidades,
pessoas de baixa renda, que, muitas vezes,
estdo distante de outros canais”, disse.

DESAFIOS AOS CORRETORES

Expondo numeros e indicadores do
setor, Bittar mostrou que hoje existem
mais de 62.000 corretores cadastrados
no Pais, dos quais 36.900 sdo pessoa
fisica e 25.100 constituem a parcela
de pessoa juridica. Para ele, ndo exis-
te a chamada saturacdo do mercado.
“Dizem que a Escola Nacional de Se-
guros — Funenseg deve parar de fazer
curso de habilitacdo para corretores,
mas ndo concordo com isso, o mercado
esta longe de ser saturado”, defendeu,
comparando o nimero de profissionais
atuantes em outras categorias, como
advogados e contadores. “A Funenseg
ndo fara nenhuma retracdo, pelo con-
trario, estd expandindo suas atividades
por todo o Brasil, inclusive no interior
de diversos estados. Com isso, estamos
permitindo que muitos corretores que
j& atuam no setor obtenham a habilita-
¢do e o registro profissional, saindo de
uma condi¢do marginal”, explicou.

Para comprovar sua teoria de que o
mercado necessita de novos corretores
de seguros, trouxe um dado alarmante:
78 mil novos corretores de seguros fo-
ram habilitados pela Funenseg nos ulti-
mos 15 anos e, no entanto, hoje temos
recadastrados somente 36 mil. Muitos
ndo conseguiram sobreviver com esta
atividade”, disse.
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Mudan¢as no mercado entraram em pauta

No painel especifico sobre a corre-
tagem como negocio, os seguradores
falaram sobre as fusdes e suas conse-
quéncias na atividade dos corretores.
Anderson Melo, diretor de produtos de
automovel da SulAmérica, comentou
que os movimentos de mercado sdo
naturais. “As companhias procuram
niveis de produtividade maior e econo-
mia de escala”. Sobre a corretagem de
seguros, disse existir o desafio entre a
boa remuneracédo e a boa comercializa-
¢do, quando o cliente faz leilao de pre-
¢os entre corretoras e pechinchas. “F
preciso formar a cultura no consumidor
de optar pela qualidade de servico e
nao pelo menor prego”.

Ricardo Saad, diretor-presidente
da Bradesco Auto RE, falou das pos-
sibilidades de crescimento do setor de
seguros abrindo oportunidades unicas
ao corretor. “Somente 20% da frota ¢
segurada. Somos ainda a 17* poténcia
nesse mercado no mundo. Ou seja, es-
tamos ainda na curva do aprendizado,
mas o Brasil como um todo tende a
evoluir em varios campos, em consu-
mo e 0 seguro vai acompanhar isso”,
destacou.

Jodo Francisco Borges Costa, presi-
dente da HDI Seguros, afirmou que a
companhia esta realizando uma pesqui-
sa sobre o corretor de seguros para en-
tender mais como essa for¢a de vendas
se comporta e encara o negocio de se-
guros. Ja estdo mapeados quatro tipos
de corretores — o empreendedor nato, o
corretor com estrutura familiar, o cor-
retor relacional e o multifocado. “Para
nos, é fundamental ter 0 maior nimero
de corretores bem-sucedidos, 0 que nos
permite crescer mais também”, disse.

Ney Dias, diretor geral da Itau Se-
guros, ressaltou o trabalho conjunto
iniciado com a Porto Seguro. Defendeu
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as fusdes, como essa. Para ele a unido
dessas gigantes fortalece e solidifica o
mercado.

MAIOR DIVULGAGAO
NO MERCADO

Apos palestra do publicitario Wa-
shington Olivetto, que mostrou, de
forma descontraida, a importancia
da criatividade em todas as areas
profissionais, Robert Bittar falou da
importancia da publicidade para di-
vulgar o setor de seguros. “Para os
corretores de seguros, falta exposi-
¢do na midia, porque ¢ muito caro
aplicar recursos em campanhas”.
Por outro lado, mostrou que a cria-
tividade pode vencer tais obstaculos.
Ele exibiu um video preparado pelo
Sincor-PR, que depois serad disponi-
bilizado para que os corretores co-
loquem a marca de suas empresas e
enviem a seus clientes. O video traz
a mensagem “A vida passa muito ra-
pido. Sua familia esta segura? Segu-
ro, s6 com corretor de seguros”.

O presidente da Fenacor também
fez uma homenagem a Mario Petrelli,
em reconhecimento aos relevantes
servicos prestados ao desenvolvi-
mento do seguro no Pais, em mais
de cinco décadas de atuacdo ininter-
rupta, o que fez dele uma das maio-
res liderangas do setor. Mario Petrelli,
74 anos, participou de praticamente
todos os movimentos estratégicos do
setor. Contribuiu para a modernizagao
de seus marcos regulatdrios e ajudou
fortemente na propagacdo da cultura
do seguro. Como ardoroso adepto das
causas que fortaleciam o seguro no
Brasil, participou das iniciativas que
resultaram na modernizacdo da previ-
déncia privada, da capitalizagcdo ¢ da
satide suplementar. Mais recentemente
somou for¢as a0 movimento que arti-
culou a quebra do monopdlio estatal
do resseguro.

Do Sul do pais, a proxima edi¢do do
Congresso Brasileiro dos Corretores de
Seguros ja tem destino certo: o Norte.
Acontecera na cidade de Belém (PA).
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YASUDA SEGUROS

0s melhores servicos
fazendo o melhor seguro.

Para uma companhia que possui a filosofia de “colocar o
cliente em primeiro lugar” ha mais de 50 anos, & natural
que seus servigos sejam de alta qualidade para garantirem
o melhor sequr,

A Yasuda Seguros possul um cuidado tedo especial para
que seus servicos sejam prestados com a malor qualidade
205 seus corretares e clientes, pots quer conguistar sua
preferéncia através desse diferencial dnico.

Pzra alcangar esse objetivo, emprega uma metodologia
de trabalho que aplica processos responsayeis pela
manutengdo @ aprimaramento cantinuo da qualidade
de seus Servigos.

Venha para a Yasuda e descubra por que so quem
tem a melhor prestacao de servigos do mercado
pade garantir os melhores sequros.

YASUDA

SEGUROS ‘—@
{2

_‘i) SOMPOJAPAN 195% - 2009 A

A Yoruda Segares ¢ subididra da Somgo lagan nsusance in Melhores servigos, mais seguro

Contact Center: DBEDDD-121516 | www.yasuda,com, br
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Exposeg reune grandes players do setor

Com a participacao de gigantes do setor, a Exposeg atraiu os congressistas com uma série de

novidades. Muitas empresas aproveitaram o momento para ampliar o relacionamento com

os corretores. Outras usaram o espaco para esclarecer suas novas composicées e estraté-

gias comerciais. Em visita aos estandes, presidentes e diretores das companhias falaram

sobre a participacdo das empresas no evento e sobre o desempenho do setor durante 2009.

SULAMERICA

Atuando com 26 mil corretores
de seguros em todo o pais, a Su-
lAmérica vem registrando bons re-
sultados em 2009. De acordo com
o vice-presidente de marketing da
companhia, Marcus Vinicius Mar-
tins, a crise acirrou o mercado de
todas as seguradoras, principalmen-
te em Auto e Satde, mas ndo deixou
de movimentar o setor. “Continua-
mos a buscar estratégias diferencia-
das. Observamos, por exemplo, que
o segmento de Pequenas e Médias
Empresas ainda ¢ pouco assistido

Marcus Vinicius Martins, vice-presiden-
te de marketing da SulAmérica
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pelas seguradoras, e temos focado
nossos esfor¢os nesse grupo”, disse.
“A participa¢cdo no Congresso e na
Exposeg em Florianopolis também
ajuda a reforcar essa parceria com
os corretores, além de sensibiliza-
los para novas oportunidades fora
dos produtos onde a concorréncia
sempre ¢ pior”, explicou o executi-
vo. Como diferencial, a companhia
levou ao evento um estidio da Radio
Corretor SulAmérica, com trans-
missdo ao vivo. O mais novo canal
de comunicacdo da seguradora, lan-
cado em agosto, levou informagdes
do evento aos corretores que nao
puderam comparecer ao Congresso.
Durante 24 horas via Web, a radio
faz a cobertura do setor de seguros.
Outro cuidado da SulAmérica na
Exposeg foi com a construcdo do
estande, feito com material recicla-
do e madeiras certificadas, atenden-
do ao conceito de sustentabilidade
que a companhia apoia.

LIBERTY SEGUROS

Com mais de 12 mil corretores
em todo o pais, a Liberty Seguros
também marcou presenca na Expo-
seg para se aproximar do canal e
ouvir o que ele pensa sobre os pro-
dutos e atendimento. “E a oportu-
nidade de compreender exatamente
esse importante aliado, suas suges-

Jodao Malta Maranhdo e Marco Neves,
diretores regionais da Liberty

tdes e queixas”, comentou o diretor
da Regional Sul, Jodo Malta Mara-
nhdo. E com o auxilio de informa-
¢oes colhidas com os corretores,
por exemplo, que a seguradora tém
sofisticado seu portfolio e langado
novidades no mercado nacional.
“Mas também essas inovagoes sur-
gem muito com o apoio do proprio
potencial segurado como os produ-
tos personalizados de Property para
escolas, restaurantes, totalmente
desenhados com os empresarios”,
ressaltou Maranhdo. A Exposeg foi
o espago escolhido pela seguradora

para colocar em cena sua nova cam-



panha de vendas. Este ano, segundo
a empresa, estdo contemplados os
produtos de Vida, Auto, Empresa,
Residéncia, Affinity e outros de ni-
cho, como escritorios, consultorios,
escolas, hotéis, pousadas, restau-
rantes e bares. Os corretores con-
correm a prémios como viagens a
Foz do Iguacu e Nova York.

ZURICH MINAS BRASIL

No primeiro evento que a Zuri-
ch participa apos a integragdo com
a Minas Brasil, a companhia es-
treitou a relacdo com os corretores
no estande com diversas agdes de
marketing. De acordo com Fernan-
do Grossi, diretor comercial, a em-
presa tem se dedicado fortemente a
implementar melhorias aos clientes,
0 que repercute também no aumento
das vendas dos corretores. “Setem-
bro foi o ‘Més do Cliente’ na com-
panhia. Durante esse periodo, toda
a empresa esteve voltada a pensar
formas de superar nosso relaciona-

Fernando Grossi, diretor comercial da
Zurich Minas Brasil

mento com os segurados”, explicou.
Com 5 mil corretores parceiros,
a Zurich Minas Brasil também se
mostrou bastante animada no evento
por conta das perspectivas trazidas
com a Copa do Mundo, em 2014, e
as Olimpiadas no Rio. “Vamos ter
grandes investimentos em infraes-
trutura impactando nos negocios da
seguradora. Assim, nossos produtos
em Riscos de Engenharia, Respon-
sabilidade Civil, Seguro Garantia
tendem a alavancar nossa perfor-
mance”, disse.

PORTO SEGURO

“Nao vamos trocar o certo pelo
duvidoso”. Foi assim que Fabio Lu-
chetti, vice-presidente executivo da
Porto Seguro, explicou a relagdo
tradicional que a companhia man-
tém com o canal corretor durante
sua trajetoria, que nao deve sofrer
qualquer alteracdo agora com a as-
sociacdo feita com o Itau Seguros,
anunciada no final de agosto em se-
guros residenciais e auto. “Teremos
sim um modelo novo, com a oportu-
nidade de alavancar negocios com
o mundo bancario, fazer com que
as agéncias virem uma possibilida-
de de novas carteiras. Mas, essas
operagdes protegerdo o corretor”,
salientou. Dividindo pela primeira
vez o estande com o Itat, Luchet-
ti disse que o evento serviu para os
corretores comegarem a se ambien-
“Além
disso, a presenc¢a na feira ¢ sempre

tar com a nova operagdo.

proveitosa para abordarmos os cor-
retores e explicar os investimentos
que a companhia tém feito para
melhorar suas atividades”, comen-
ta. A Porto, segundo ele, continua
focando no conceito de venda evo-
lutiva, tentando sempre mostrar ao

ESPECIAL

Fabio Luchetti, vice-presidente
da Porto Seguro

corretor que ele deve usar os dados
do cliente de forma mais inteligen-
te. “Usando o historico do cliente,
ele potencializa as vendas. Também
acreditamos e ajudamos os correto-
res a utilizar as midias sociais como
Orkut, Twitter, FaceBook, blogs. E
uma forma de fazer com que eles
criem e¢ mantenham fortes lagos
com o maior niumero de pessoas, ou
seja, potenciais clientes”, disse.

ITAU-UNIBANCO

Para o diretor geral da Itau-Uni-
banco, Ney Dias, a nova companhia
(formada com a Porto) ainda esta
em fase de preparagdo estratégica.
“Ainda estamos observando os as-
pectos de infraestrutura para deci-
dirmos que mudancas precisardo ser
tomadas”, explicou. Segundo ele, as
companhias juntas somardo cerca
de 3 milhdes e 400 segurados entre
auto e residencial, formando um ne-
gbcio ainda mais rentavel tanto para
as empresas quanto para oS corre-
tores que atuam com Porto e Itat-

Revista Seguro Total - 2009
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Ney Dias, diretor geral da Itau-Unibanco

Unibanco. “Queremos preservar o
que existe de melhor em cada uma
delas e usar as melhores praticas em
conjunto”, afirmou.

BB SEGUROS
O Congresso Brasileiro em Flo-
riandpolis foi o lugar escolhido pela

Marcos Renato Coltri, gerente-executivo
da BB Seguros
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BB Seguros para marcar sua estreia
em eventos do setor. Faz parte da
estratégia de reformulacdo dos ne-
gbécios em seguros anunciada pelo
Banco do Brasil (assim como infor-
mado na pagina 4, com a carta de
intengdes assinada com a Mapfre,
entre outras mudancgas). Para Marcos
Renato Coltri, Gerente Executivo da
Diretoria de Seguros, Previdéncia
Aberta e Capitalizagdo do BB e res-
ponsavel pela estruturagdo de canal
de distribui¢do de produtos de segu-
ridade por intermédio de corretores
parceiros, a participagdo na Exposeg
teve a intengdo de apresentar a BB
Seguros ao mercado “Queremos que
os corretores ¢ o mercado reconhe-
¢am ¢ entendam essa nova fase da
BB Seguros. Estamos aqui para di-
vulgar nossa estratégia, para ouvir
sugestdes e principalmente, para rea-
firmar nossa disposi¢do em atuar em
parceria com os corretores, criando
oportunidades para negocios futu-
ros. Podemos e queremos crescer,
mas junto dos corretores”, afirmou.
A nova relacdo com os corretores
jé saiu do papel: um projeto piloto
estd em curso com alguns corretores
que ja atuam na comercializacdo de
Seguros de Auto (frotas), Vida em
Grupo e Seguros Empresariais. “O
projeto vai identificar de que forma
poderemos construir uma alianga
consistente com esses profissionais e
o que eles esperam da BB Seguros”,
acrescenta. Segundo ele, as segura-
doras do conglomerado, que estavam
voltadas para atender as agéncias do
BB, ja estdo promovendo o aperfei-
coamento dos seus sistemas e opera-
cOes para assumirem essa responsa-
bilidade com o corretor. “Queremos
ter os corretores do nosso lado, e
para isso estamos nos preparando

para entregar-lhes produtos e servi-
cos competitivos”, comentou.

TOKIO MARINE

Para ser escolhida como a me-
lhor parceira de negocios, a Tokio
Marine Seguradora viu na Exposeg
uma boa oportunidade de falar com
os corretores — seu unico canal de
distribuigdo numa for¢ca de vendas
formada por 12 mil profissionais ca-
dastrados. No evento, a companhia
usou o estande com decoracdo alu-
siva a Las Vegas para dar visibilida-
de ao destino escolhido pela empre-
sa a premiar os corretores campedes
da Campanha de Vendas 2009, lan-
cada em agosto. De acordo com o
presidente da Tokio Marine, Akira
Harashima, a companhia tem bus-
cado a diversificagdo de seus nego-
cios nesse ano que ja acumula 12%
de crescimento sobre os primeiros
nove meses de 2008. “Somos muito
fortes no atendimento ao segmento
corporativo, € queremos agora fazer
crescer o Auto no varejo. Também

Akira Harashima, diretor presidente
para a América do Sul da Tokio Marine




estamos focados nos produtos de
Vida em Grupo”, acrescentou Ha-
rashima. Para esse nicho, a empresa
montou uma estrutura comercial em
Vida nas regionais. Durante a Ex-
poseg, a Tokio Marine ainda inau-
gurou a 15 unidade do Top Service
Automovel,posto de atendimento
que chega a regido para oferecer
conforto aos segurados no momento
em que precisam utilizar o seguro.
L4, podem fazer avaliagdo de repa-
ros na hora e remocao do veiculo di-
retamente para a oficina escolhida
pelo cliente.

CAPEMISA

Para a Capemisa Seguradora de
Florianopolis
também foi o palco escolhido para seu
start up numa feira do setor com estan-
de. Edson Calheiros, gerente nacional
da empresa, diz que essa participacao
reforgara a marca junto aos corretores,
publico estratégico para os desafios de
crescimento propostos pela empresa.
“Mostramos nossa imagem € apro-
veitamos a presenga de corretores de
varios estados para ressaltar nossa dis-
posicao em criar produtos condizentes

Vida e Previdéncia,

com as necessidades de mercado”,
afirmou. Ainda para ele, o seguro de
pessoas tem muito a se desenvolver no
pais, ¢ o investimento em novos nichos
¢ a grande alavanca da Capemisa. A
seguradora complementou que a capa-
citagdo dos corretores € outro sustenta-
culo de seu avango no setor. “Criamos
a ‘Academia de Vendas Capemisa’
em S3o Paulo e no Rio com o objeti-
vo de estimular as vendas. Queremos
criar ciclos de treinamento mostrando
foco no produto porque consideramos
a atividade do corretor um pouco en-
fraquecida. Temos observado alguns
profissionais transformando-se numa

Edson Calheiros, gerente nacional da
Capemisa

espécie de atendente, principalmente
em Auto”, comentou. “Mas, por atuar-
mos em outras areas, necessitamos da-
quele bom corretor. O que vai buscar o
consumidor. Vende-se mais seguros de
vida em paises como a Nigéria do que
no Brasil”, finalizou.

BRADESCO SEGUROS

Antes do desembarque dos cor-
retores de todo o pais que chegaram
a Floriandpolis de avido, a Brades-
co Seguros ja recepcionava os pro-
fissionais. Uma mensagem de boas-
vindas era divulgada ainda no voo.
No aeroporto e também durante todo
o evento, a companhia promoveu
agdes de aproximagao como a Mini
Oktoberfest (com musica e comida
tipica da famosa festa catarinense).
Marco Antonio Rossi, presidente da
seguradora, diz que o investimen-
to no evento segue a estratégia da
empresa em valorizar e incentivar a
categoria.
no corretor somente em eventos. A

“Mas ndo fixamos o foco

empresa mantém um amplo progra-
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ma de capacitagdo desse grupo para
incre-

disse. E
o caso dos treinamentos feitos pela

efetivamente apodia-lo no
mento de seus negocios”,

Universeg, criada em 2004. L4, os
cursos sdo gratuitos e oferecidos
aos corretores que trabalhem com o
Grupo Bradesco. “Outro programa
que também valoriza o profissional

r

o ‘Opinidao de Valor’, que leva o
corretor a matriz, no Rio, para que
a companhia entenda ainda mais
suas necessidades e imagem que
possui da empresa, dos produtos,
servigos”
corretores em todo o pais, a Brades-

€O encerra 0 ano com crescimento

, diz. Atuando com 20 mil

em todas as carteiras, adianta Ros-
si. “Mantemos a produgdo em todas
as areas com 11% de crescimento”,
afirma. Durante o Congresso, o pre-
sidente do Bradesco, Luiz Carlos
Trabuco Cappi, recebeu uma home-
nagem da Fenacor pela trajetoria a
frente da seguradora do Grupo antes
de assumir o comando do banco.
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Marco Antonio Rossi, presidente da
Bradesco Seguros e Previdéncia
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CARGLASS

Com boas noticias, a Carglass
desembarcou na Exposeg para man-
ter o estreito relacionamento com os
corretores de seguros e evidenciar
sua for¢a no mercado nacional. Ro-
berto Bocchi, gerente nacional de
vendas, disse que 2009 foi um dos
melhores anos da empresa no Brasil,
em 17 anos de atividade. Tanto em
resultados operacionais quanto na
percepcdo do publico consumidor.
“Para continuar na preferéncia de
quem escolhe nossos produtos e ser-
vigos, a empresa realiza agdes como
o projeto ‘Encantamento do Clien-
te’, com avaliagdo do grau de satis-
facdo do segurado ¢ da imagem da
marca junto a eles”, diz. Além disso,
a inaugura¢do de um novo centro de
distribui¢cdo na cidade de Embu das
Artes (SP) no primeiro semestre e
o encerramento do ano com 52 lo-
jas proprias, segundo Bocchi, con-
firmam a bem-sucedida estratégia
da empresa no pais. “Hoje, a gran-
de maioria dos corretores ja coloca

Roberto Bocchi, gerente nacional de
vendas da Carglass
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a clausula vidros no seguro, mas ha
sempre espaco para melhorar”, co-
menta. Com 8 mil corretores na dis-
tribuicdo dos produtos e servigos, a
Carglass computa uma ampliacdo de
35% no numero de corretores sobre
2008. “Para eles, a empresa mantém
um constante ¢ completo programa
de divulgacdo das coberturas, even-
tos regionais, entre outras acdes de
marketing”, disse.

METLIFE

No seu 10° ano de Brasil, a
MetLife marcou presenca na Expo-
seg para ampliar o conhecimento
dos corretores sobre os seus prin-
cipais focos de atuagdo. No evento,
a empresa destacou sua expressiva
performance na carteira de planos
odontologicos, segmento ao qual
passou a explorar este ano. De ja-
neiro a setembro, a MetLife ja acu-
mula mais de 220 mil usuarios,
afirmou o diretor comercial, Luiz
Barsotti. “A companhia tem reali-
zado um plano de cross-selling para
identificar mais oportunidades”,
comentou. Com 15 mil empresas na
carteira ¢ 5 mil corretores ativos, o
levantamento tem permitido auxi-
liar esses profissionais a fazer no-
vos negodcios. “A maioria ja tinha,
mas nido com o tal corretor. Entdo,
fizemos um investimento em treina-
mento com especialistas em odonto
e equipe comercial para capacitar
os corretores nessa nova linha. Eles
hoje ja passaram a oferecer mais o
produto ao segmento PME, perfil
de empresa com cinco funcionarios
em diante, por exemplo, entre os
outros”, disse Barsotti. Além disso,
a abertura de novas filiais,em Flo-
rianopolis (SC), Sdo Bernardo de
Campo (SP) e Brasilia, totalizando

Luiz Barsotti, diretor comercial da
MetlLife

27 unidades, ajuda nos planos da se-
guradora em ampliar os resultados.

MUTUAL SEGUROS

Focada em produtos como RCO
(Responsabilidade Civil Onibus) e
RCF (Responsabilidade Civil Fa-
cultativa de Veiculos), a Mutual

[

Claudia Zalaf, diretora superintendente
da Mutual Seguros
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Seguros integrou o grupo de expo-
sitoras no evento com a intencdo de
falar diretamente com o publico de
corretores. Para Claudia Zalaf, dire-
tora superintendente da companhia,
o investimento em eventos, filiais e
sucursais vem reforcando os nego-
cios da empresa, que cresceu 8% até
setembro, no comparativo com mes-
mo periodo do ano passado. “Somos
uma seguradora enxuta. O aces-
so as respostas € mais rapido e os
corretores que trabalham junto tém
essa facilidade”, disse. Ainda para
a executiva, apds eventos como a
Exposeg, sdo abertas possibilidades
de negocios gracas a novos relacio-
namentos firmados. “Corretores
novos tém acesso a marca e trazem
novas oportunidades”, comenta.

RODOBENS CONSORCIOS

Ao observar um movimento no
mercado de corretores buscando
de negocios,
como a venda de consorcios, a Ro-
dobens passou a ver nesse publico

novas alternativas

Sebastiao Cirelli, diretor executivo da
Rodobens
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um interessante canal de vendas.
Nesse sentido, sua participacdo no
Congresso em Floriandpolis visou
a aproximacdo desses profissionais
para formar parcerias. Sebastido
Cirelli, diretor executivo, afirmou
que o setor de consorcios atravessa
um favoravel periodo. “Houve um
aumento no consorcios, cerca de
15%, pela operacdo ser considera-
da um disciplinador de poupanca”,
comenta. Para ele, ainda existe uma
concentragdo maior de corretores
atuando em Sdo Paulo, ¢ a Expo-
seg ja consegue atingir corretores
também de outras regides ¢ formar
novos parceiros. Atualmente, a Ro-
dobens utiliza a for¢ca de vendas
de 300 corretores. “Mas queremos
atingir 1000 corretores até o final
de 20107, finaliza.

PREVISUL SEGURADORA

No ano do seu reposicionamen-
to de marca, a Previsul Segurado-
ra — que tem sua carteira formada
principalmente por
publicos e empresas — decidiu se
aproximar mais do corretor com
eventos, Gabriela
Azevedo, gerente de marketing da
companhia, conta que atualmente a
empresa possui 1700 corretores ca-
dastrados, mas quer avangar nesse

funcionarios

por exemplo.

volume. “Desse total, nem todos
produzem ativamente. Pretende-
mos estimular as vendas por meio
de agdes de marketing como essa
participagdo na Exposeg, entre ou-
tras”, disse. A campanha de vendas
Roda de Prémios Previsul, lancada
em setembro, é outra acdo dentro
dessa estratégia da companhia. Os
corretores concorrem a prémios
como Iphone, DVDs, home theater,
entre outros.

Gabriela Azevedo, gerente de
marketing, e Andrea Pedroso, da Previsul

GENERALI BRASIL SEGUROS

A Generali Brasil Seguros tam-
bém esteve no XVI Congresso Bra-
sileiro dos Corretores de Seguros,
considerado o maior do mercado
segurador do pais. Com um estande
na Exposeg, a empresa apresentou
seu portfolio de seguros e servigos
aos corretores,
Empresa e o Generali Residéncia,

como o Generali




ambos recentemente reformulados.
No Empresa, além de oferecer um
amplo leque de coberturas e solu-
cOes personalizadas, o multirrisco
empresarial, a partir de agora, ofe-
rece autonomia para 0s corretores
parceiros cotarem e contratarem o
produto com capital segurado de
até R$ 5 milhdes, limite ampliado
em 67% em relacdo ao anterior. A
companhia também levou informa-
cOes sobre a Campanha Primavera
Premiada, que se estende até o dia
31 de dezembro.

CENTAURO VIDA E
PREVIDENCIA

Com projeto piloto langado em
2008 para resgatar o corretor ao
seguro DPVAT, a Centauro Vida e
Previdéncia tem recebido boas res-
postas por parte desses profissio-
nais. A empresa usa um formato em
que os corretores sdo seus agentes
oficiais no acolhimento dos pedidos
de indenizagdo, conta o presidente,
Ricardo Teixeira. Para ele, a bem-
sucedida estratégia pode ser expli-
cada em numeros. “Ja sdo mais de
1000 corretores ativos no DPVAT
em todo o pais. Até algumas pes-
soas me pararam para
perguntar o que uma
companhia do tama-
nho da Centauro faria
num evento tdo gigante
quanto este congres-
so. A resposta veio dos
proprios corretores,
que reconheceram a
marca e as oportunida-
des que passaram a ter
com a empresa”, disse.
Teixeira também res-
saltou que a Centauro
aguarda para o proximo

CENTAURO

Vegmrws fraaea viver

Ricardo Teixeira, presidente da Centau-
ro Vida e Previdéncia

ano a entrada da Extramed no mer-
cado. “Havera mais uma opg¢do ao
corretor de oferecer o seguro saude
empresarial e de adesdo”, disse.

HDI SEGUROS
Por reunir cerca de 2 mil corre-

Joao Francisco Borges da Costa,
Presidente da HDI Seguros
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tores e ser um dos mais importan-
tes eventos do setor, a HDI Seguros
também marcou presenga na Expo-
seg. Patrocinadora do Congresso no
Centro de Convencdes de Floria-
nopolis, a seguradora levou ao es-
tande uma atracdo promocional que
agitou o espaco: o Dance Heads,
que produz videos divertidos com
o publico, realizados e entregues
na hora. Fora da diversdo, a com-
panhia também esteve presente nos
debates do setor. O presidente da
HDI Seguros no Brasil, Jodo Fran-
cisco Borges da Costa, integrou a
mesa de debatedores na palestra “A
corretagem como negocio”, com o
presidente da Fenacor e Funenseg,
Roberto Bittar. Além deles os exe-
cutivos Murilo Setti Riedel, diretor
técnico e Alexandre Mandaji, supe-
rintendente de Property participa-
rdo dos workshops sobre o seguro
de automovel e empresarial respec-
tivamente.

MAPFRE SEGUROS

Enquanto a Mapfre Seguros pre-
para o terreno para mudancas futu-
ras por conta do protocolo de in-
tengdes assinado com o Banco do
Brasil, suas operagdes seguem em
bom ritmo. Até setembro, a segura-
dora computa destaque nas carteiras
de Vida, Residencial, Protegdo Fi-
nanceira ¢ Riscos Industriais, con-
forme o presidente, Antonio Cassio
dos Santos. “Por conta dos proble-
mas enfrentados no inicio do ano
por conta da conjuntura econdmica,
puxamos o freio no seguro de Auto
¢ Transportes, mas também aqui ja
sentimos recupera¢do”, disse. Para
ele, a participagdo no Congresso e
Exposeg reforca o compromisso da
Mapfre com os corretores — a em-
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ESPECIAL

presa trabalha com 11 mil profis-
sionais — além de permitir que esses
profissionais tirem dividas e enten-
dam a estratégia adotada pela com-
panhia. “A ideia ¢ conseguirmos
dobrar esse numero de parceiros
em dois anos. A aproximagdo com 0
corretor estd intimamente ligada ao
bom desempenho das companhias”,
ressaltou. Céssio ainda comentou
sobre os investimentos internos na
Mapfre que estimulam o avango dos
resultados. “Este ano, 19 mil pesso-
as foram treinadas, fizemos uma re-
formula¢do no produto residencial
e nosso comercial tem hoje, ao me-
nos, cinco visitas por dia. Aportes
em tecnologia permitem todo essa
evolugdo”, conclui.

MARITIMA

A Maritima Seguros, que fez
um acordo de compartilhamento de
50% seu controle acionario com a
Yasuda Seguros, controlada pela se-
guradora japonesa Sompo Japan In-
surance, também esteve no evento.
Presente no estande da empresa, o
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diretor estatutario da Sompo, Mikio
Okumura, ressaltou novos inves-
timentos que apoiardo os correto-
res na ampliagdo de suas carteiras.
“Temos aumentando os aportes em
Tecnologia da Informagao para ofe-
recer servigos ampliados, maior efi-
ciéncia na ponta”, disse. Além dis-
so, a Maritima tem se debrugado na

Mikio Okumura -
diretor estatutario da Sompo

propria estrutura de regionais para
avaliar proximas estratégias pelo
pais. “Passamos o primeiro semes-
tre fazendo uma espécie de limpeza
da casa para um reposicionamento
que ja comega a dar os primeiros
passos. O objetivo ¢ tornar nosso
negocio muito mais agressivo nesse
concorrido mercado”, afirmou.

SINCOR-SC

Ao apoiar o Congresso em Flo-
rianopolis, o Sincor-SC fortaleceu
o mercado catarinense, abrigando
significativos debates para todos

Odair Roders, presidente do Sincor-SC

os corretores do pais, disse Odair
Roders, presidente do Sindicato de
Santa Catarina. Durante o evento,
ele alertou aos participantes que
“¢ preciso ter atengdo em relagdo a
concorréncia que ¢ feita pelas con-
cessionarias de veiculos, que pra-
ticam precos muito abaixo dos que
podem ser oferecidos por todo o
mercado”, disse.



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;
Fortaleza, Porlo Alegre, Recife, Salvador e Vitaria
www.daelphos.com.br
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Empresa investe USS 1 milhdo em novo sistema de atendimento

A VegaNet, especializada em BPO -
Business Process Outsorcing e focada es-
trategicamente nos mercados de Seguros
e Financeiro, cria uma nova UN-Unidade
de Negocios batizada de OHM. Com in-
vestimentos que somam mais de USS$
1 milhdo no novo sistema de telefonia
Avaya e em pessoal, a empresa apresen-
ta a nova Unidade de Negocios Vega-
Net, especializada em SAC - Servigo de
Atendimento ao Consumidor. A divisdo
ja inicia suas atividades contando com
marcas importantes no seu portfolio, tais
como: Laboratérios Aché, Cang¢do Nova,
Itapemirim, Renault/Mondial, Cetelem, e
Serasa Expirian.

O perfil do atual consumidor estd cada
vez mais exigente e as normas e regula-
mentacoes seguem esse cenario. Para o se-
tor de call center, o Decreto-Lei no 6.523
exigiu que as empresas se movimentas-
sem rapidamente para se adequar as no-
vas regras. Para a VegaNet o periodo de
transi¢do foi tranquilo, pois a companhia
se preparou com antecipacdo, 0 que mais
uma vez volta a acontecer.

”Queremos oferecer nessa nova uni-
dade a mesma eficiéncia e qualidade nos
servigos prestados a nossos clientes em
nossas unidades ja consolidadas. Ja atua-
lizamos nossos sistemas de telefonia com
a aquisicdo do Avaya S8730 e estamos
investindo na atualizacdo de nossos pro-
fissionais ¢ também na contratacdo de es-
pecialistas em SACs”, afirma Jorge Abel
Peres Brazil, CEO da VegaNet.

O sistema Avaya ¢ utilizado por 900
mil clientes em todo mundo e por 90% das
500 maiores empresas dos Estados Uni-
dos. A versdo comprada pela VegaNet, o
Avaya S8730, permite solugdes altamente
confidveis em telefonia IP. Para garantir
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0 maximo aproveitamento do software,
que conta com 100% de confiabilidade e
redundancia, a VegaNet investiu ainda em
todos os opcionais de gerenciamento e in-
tegracdo de ferramentas.

A aquisicdo permite, por exemplo,
integrar todos os seus sistemas legados
de CRM e Front-end diretamente com os
dados de telefonia. Esse beneficio possibi-

”Queremos oferecer nessa
nova unidade a mesma
eficiéncia e qualidade
nos servicos prestados
a nossos clientes em nossas

unidades ja consolidadas”

lita que um consumidor seja atendido pelo
nome antes mesmo da identificacdo, per-
mitindo personaliza¢do ao atendimento e
favorecendo a fidelizagdo dos clientes.

O sistema também facilita o acesso ao
historico do cliente. Além da possibilida-
de de armazenar todas as gravagdes com
100% de confiabilidade, o Avaya adquiri-
do pela VegaNet ainda dispoe do arquiva-
mento inteligente, que possibilita a busca
de gravagdes por todos os pardmetros pos-
siveis, como nome do cliente, CPF, data
da ligagdo anterior, numero de telefone e
todas as outras chaves que o usudrio dese-
jar implementar.

Com o sistema Avaya operando, a nova
unidade de negdcios da VegaNet também
podera focar suas agdes em atividades de
backoffice, quando demandada pelo clien-

Jorge Abel Peres Brazil, CEO da VegaNet

te. Os sistemas estdo preparados para dire-
cionar as atividades para um segundo nivel
de atendimento ou para um nivel técnico,
ambos com pessoas especializadas na area
de atuac@o e preparadas para solucionar as
duvidas dos consumidores.

A gestdo do sistema contempla: con-
trole de prazos para a realizacdo da ati-
vidade, sinais de alerta mediante apro-
ximacdo do prazo final de entrega, troca
de informag0es eletronicamente com as
diversas células de suporte, criagdo de fila
para ligacdes ativas para posicionamento
ao cliente sobre suas pendéncias, relato-
1i0s estatisticos e gerenciais, entre outros.

“A VegaNet esta totalmente prepara-
da em termos operacionais e tecnoldgi-
cos ndo somente para atender a nova lei
dos SACs, mas também para transformar
este servico em uma poderosa ferramen-
ta de conquista e fidelizac@o dos clientes.
Nosso objetivo vai além da satisfacdo do
consumidor no atendimento. Queremos
identificar oportunidades e fidelizar esses
clientes”, finaliza Marcelo Rissato, diretor
de tecnologia e servigos da VegaNet.



Vem ai a grande

recompensa para quem

ja anda fazendo o bem.

Corretor credenciado pela Centauro para
atender os beneficiarios do seguro
obrigatdrio DPYAT & um profissional que
estade bem comavida.

Primeiro porque realiza uma acdo social pela

qual é reconhecido e remunerado.

Segundo porque conta com toda a tecnologia
e informagdes on line da Centauro para
operar o sistema, recebe placa de
identificacao para sua empresa, e assim ainda

abre boas possibilidades de novos negocios.

E agora essa: corretor que ja estiver
credenciado e ampliando sua contribuigao na
grande rede de beneficios DPVAT, podera
participar do Prémio Corretor DPVAT

Centauro.

Acesse www.centauroseg.com.br/premiocorretor ' -
para ver o regulamento, faca um brinde e ja comece a , | ‘

arrumar as malas. |

CENTAURO

¥ida e previdéncia

Seguros para viver

Matriz Curitiba-PR | R. Nile Caire, 171 | Centro | Fone: (41)3019-0080
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A Prodent, a operadora de as-
sisténcia odontoldgica que mais
cresce no Pais, acaba de superar
a marca de 400 mil beneficiarios,
distribuidos em 1.000 empresas
clientes. Para suprir a crescente
demanda, a companhia conta agora
com 15 mil opgoes de atendimento
em todas as regides do Brasil.

O resultado chega em um mo-
mento importante. Em outubro, a
empresa completa 20 anos de atua-
¢do no mercado. “Neste ano ja con-
quistamos mais de 160 mil vidas
e atingimos uma marca historica
para a companhia. Com este feito,
a Prodent ¢ a operadora de odon-
tologia que mais cresce no Pais,
pelo segundo ano consecutivo”,
comemora o presidente Mauricio
Camisotti.

No primeiro semestre deste ano,
a Prodent havia apresentado um
crescimento de 56% no nimero de
vidas em relagdo a dezembro de
2008, quando a operadora possuia
240 mil beneficiarios. Segundo
os dados registrados na Agéncia
Nacional de Saude Suplementar
(ANS), até julho deste ano a com-
panhia havia conquistado 136,4
mil vidas, elevando sua base de
beneficiarios para mais de 375 mil.

Com esses numeros, a Prodent
se consolida com um dos principais
players do segmento e se aproxima
da vice-lideran¢a do mercado, con-
siderando apenas as operadoras ex-
clusivamente odontoldgicas e sem
composi¢do aciondria ou controla-
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dora em outros segmentos de mer-
cado, como seguros ou assisténcias
médicas.

Apesar da comemoragdo, a Pro-
dent mostra que tem planos ainda
mais ousados para o futuro. “Nos-
sa meta ¢ atingirmos a marca de
um milhdo de beneficiarios até
20127,
ele, a consolidagdo deste cresci-
mento sustentdvel acima da média
de mercado ¢é reflexo das agoes ¢
politicas comerciais diferenciadas
em diversos segmentos. “Os re-

anuncia Camisotti. Para

“Com este feito, a
Prodent é a operadora
de odontologia que
mais cresce no Pais,
pelo segundo ano
consecutivo”

Mauricio Camisotti

sultados conquistados comprovam
nossa capacidade de planejamento,
concretizagdo de importantes par-
cerias, diversificagdo de produtos
e canais de distribui¢do”, finaliza.

Todas essas iniciativas contri-
buiram para a Prodent elevar sua
base de beneficiarios em mais de
17 vezes, desde 2003. J4a o nivel de
expansdo segue o ritmo de 2008,

Dr. Mauricio Camisotti - presidente da Prodent

quando a Prodent apresentou a
maior taxa de crescimento entre
todas as operadoras de odontolo-
gia do Pais. Segundo os niimeros
da ANS, a companhia obteve um
aumento real de 95,15% da base
de clientes, atingindo 240 mil vi-
das em dezembro do ano passado.

Para alavancar ainda mais a sua
expansdo e fortalecer o relacio-
namento com o canal corretor, a
companhia langou uma campanha
de incentivo as vendas de planos
odontolégicos. Direcionada ex-



Luis Fernando Ribeiro Henrique,
diretor Comercial e Marketing

No dia 29 de setembro a Prodent
realizou um evento de grande im-
portancia reunindo as principais cor-
retoras de seguros e consultorias de
beneficios do Rio de Janeiro. A acdo
marca o inicio de uma nova fase de
expansdo comercial em outras locali-
dades do Pais.

Mais de 90 profissionais de merca-
do se reuniram para conhecer o novo
gerente comercial da operadora no es-
tado, Marcio Carneiro, a recente cam-
panha de vendas e os diferenciais da
Prodent para as empresas e corretoras
da regiao.

Considerado um mercado impor-
tante para os planos de expansdo da
operadora, o Estado do Rio de Janei-
ro apresenta um grande potencial de
crescimento. “O encontro foi o pri-
meiro passo no sentido de ampliarmos

clusivamente para os corretores
de seguros, a “Copa Premiada
Prodent” vai até maio de 2010 e
conta com mais de 15 opg¢des de
prémios, como Viagem a Copa do
Mundo, carros, motos, notebooks,
entre outros.

A expectativa da companhia ¢
que ao final da campanha mais de
70 mil vidas sejam comercializadas
pelas corretoras e consultorias de
beneficios. “Além de reconhecer
e fortalecer nosso relacionamento
com os atuais parceiros, visamos
ampliar nossa area de atuagdo com
novas corretoras em diversas lo-
calidades e intensificar os investi-
mentos na estrutura de atendimen-
to ao canal corretor”, comenta Luis

nossa presenga comercial através da
distribuicdo exclusiva pelo canal cor-
retor dos produtos Empresarial, PME
e Coletivo por Adesdao”, explica Luis
Fernando Ribeiro Henrique, diretor
Comercial e Marketing da Prodent.

Fernando Ribeiro Henrique, diretor
Comercial e Marketing da Prodent.

A principal diferenca dos tradi-
cionais modelos ja adotados pelo
mercado ¢ que a corretora pode
escolher a premiagdo na forma de
produtos ou dinheiro, com valores
que variam entre R$ 100 ¢ R$ 120
mil. O resgate pode ser imediato
para novas vendas ou acumulado
no final da campanha com a pro-
dugdo atualizada. A primeira venda
de cada corretora durante o periodo
da promoc¢ao também receberd uma
premiagdo extra.

“Essa campanha ¢ uma das no-
vidades que preparamos para este
ano. Acreditamos que ela incen-
tivard ainda mais a divulgagdo e
comercializa¢do dos planos odon-
tologicos para empresas que ainda
nao oferecem este beneficio ou que
desejem uma operadora especiali-
zada e exclusivamente odontologi-
ca”, ressalta Luis Fernando.

Outras informagdes
campanha, prémios e regulamento
podem ser encontradas no hotsite
www.prodent.com.br/campanha.

sobre a

Evento no Rio de Janeiro reuniu dezenas de profissionais do setor
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Mesmo com a forte desaceleracdo
nas importa¢des ocorridas em conse-
quéncia da crise econdomica, a RSA
Seguros apresenta crescimento de
15% sobre igual periodo do ano pas-
sado (janeiro a agosto) no seguro de
transporte internacional. Ocupando o

Adailton Dias,
diretor de Vida e Transportes

O més de outubro marcou a estreia
de novo plano de previdéncia comple-
mentar da MetLife e Citi, com gestdo
da Schroders, especialista em admi-
nistragdo de fundos de terceiros. E o
MetLife Legacy, para investidores que
ndo estdo preocupados apenas com a
aposentadoria em si, mas também com
seu planejamento tributario, financei-
ro ¢ sucessorio. “O produto, oferecido
nas op¢des PGBL ¢ VGBL, vem para
complementar o portfolio de produtos
que combinam solidez, transparéncia e
competitividade da MetLife para aju-
dar a otimizar os rendimentos dos seus
clientes”, diz Robert Craddock, diretor
para o Canal Bancos da MetLife.
Revista Seguro Total - 2009

2° lugar no ranking nacional na mo-
dalidade, a companhia credita tal per-
formance a busca de novos negdcios
em conjunto com a area comercial,
programas de gerenciamento de ris-
co e sua capacidade de resseguro, no
volume de US$ 50 milhdes. “Essa ¢é
uma grande vantagem competitiva, o
que certamente assegurou nosso cres-
cimento nesse cendrio adverso”, ex-
plica Adailton Dias, diretor de Vida e
Transportes da seguradora.

Com uma carteira que supera 3 mil
apolices nessa area, além de apresen-
tar crescimento nos prémios maior ao
apresentado pelo mercado, de 5%, a
seguradora também registra signifi-
cativa queda na sinistralidade — hou-
ve um recuo de 56,2% nos primeiros
oito meses de 2008 para 31,9% em
igual periodo de 2009. Para o execu-
tivo, boa parte dessa queda deve-se
ao cuidado ampliado com o gerencia-
mento de risco. “Intensificamos esse
programa e estamos em fase final de

Com tarifas diferenciadas, consi-
deradas agressivas para o mercado,
o Metlife Legacy oferece isencgdo
da taxa de carregamento e a taxa
de administragdo varia de 0,8% a
0,9% ao ano, dependendo do perfil
do investimento. Além disso, o pro-
duto alia as vantagens tributarias
de um plano de previdéncia a ren-
tabilidade alcangada pelos fundos
de investimento. Por ndo entrar em
inventario, o processo de sucessdo
¢ facilitado, ja que nao havera cus-
tos com ITCMD (Imposto de Trans-
missdo Causa-Mortis e Doagdes) ou
com a contratacdo de advogados e
servigos cartorarios.

uma solucdo em gerenciamento de ris-
co sob nova o6tica”, disse. Com isso, a
empresa espera combinar informagdes
das areas de sinistros, de investigacao
e comercial para formar uma nova so-
lucdo logistica que combine transporte
e gerenciamento. A Assisténcia Des-
carga — feita em parceria com empre-
sas — também contribui para o avango
da carteira de transportes. “Se a carga
chega com qualquer tipo de avaria,
por exemplo, j4 temos um atendente
ali nos portos ou aeroportos pronto a
apoiar o cliente. Além disso, o pro-
cesso de liberacdo da mercadoria fica
muito mais agil”, afirmou.

Para 2010, a RSA Seguros planeja
manter o foco em produtos como o se-
guro para cascos maritimos. Lancado
no primeiro semestre, ele tem cobertura
para grandes embarcagdes comerciais e
iates. “Passamos a ofertar novas cober-
turas no mercado, com condigoes dife-
renciadas e a repercussao foi imediata”,
concluiu.

Robert Craddock diretor

para o Canal Bancos




Soluc¢bes planejadas, exceléncia em gestao de seguros
e resultados concretos.

BN TREND CONSULTING comemorou em novembro seu oitavo ano de projetos bem sucedidos
junto aos maiores players do mercado segurador. Em sintonia com o constante crescimento deste
segmento, a Trend, que tem sua especialidade na producao de tecnologias para atender todas as
demandas de seguradoras, reguladoras e demais parceiros de negocio, oferece ao mercado suas
ferramentas de gestdo, controle e produtividade para vistorias prévias, sinistros, vida, ressarcimento e

salvados.

A 1
3%)3 First One

L - |

O FIRST ONE é um produto completo | Vistoria Prévia - Possibilita as Seguradoras a gestao completa do fluxo

para gestao de Ramos Elementares
constituido atualmente por 5 modu-
los: Vistoria Prévia, Salvados, Ressarci-
mento, Orgamentagao e Call Center. As
funcionalidades basicas abrangem
desde a captacao do aviso, a realizacao
da vistoria prévia, a orcamentacao
eletronica, a gestao do ressarcimento
contra terceiros envolvidos, controle
completo de remogao, armazenagem,
e documentacao através de despach-
antes, e leildo interno ou externo de
salvados. Adicionalmente o FIRST ONE
também contempla toda a gestao
de honorarios e despesas dos presta-
dores, criagao de questionarios per-
sonalizados pelo cliente, médulo de
analise, gestdio de documentos,
envio de cobrangas através de emails e
adaptacao do Workflow interno com
as necessidades da seguradora.
Toda a gestao operacional dos proces-
sos em andamento é realizada de
maneira  automatizada com infor-
magoes em tempo real através
de um DASHBOARD configuravel.

Acesse www.trendconsulting.com.br ou ligue (11) 4193.4970

de Vistoria Prévia.

Criacao e acompanhamento automatico de Recomendagdes
Pontuacdo automatica e definida pela propria seqguradora
Distribuicdo automatizada das vistorias aos inspetores

Salvados - Possibilita as Seguradoras a gestao completa do processo de
remogdo, armazenagem, regularizacao de documentos através de
despachantes e venda de salvados através de leiloeiros ou vendas
diretas.

Tratativas de Ressalvas e Intervencao no fluxo de remocao

Venda Direta

Ressarcimento - Possibilita as Seguradoras a gestdo completa do
processo de cobranca de terceiros envolvidos nos sinistros.
Acompanhamento de cobrangas internas e externas
Pagamentos das parcelas acordadas
Emissdo de boleto bancario

Orcamento - Possibilita as Seguradoras a Gestao completa do fluxo da
orgamentagao.

Criacao de perfis de acesso parametrizaveis

Distribuicdo automatizada pelo perfil do prestador

Gestao dos Sinistros em Andamento

Call Center - Disponibiliza mecanismos para uso na Central de Atendi-
mento captar as aberturas de sinistros, reclamacoes, informar os status
dos processos aos clientes, entre outros.

+ Integracao cormn Bases Corporativas

* Interface amigavel e personalizada
» Atualizacao instantanea das informagdes entre a operacao e o Call Center

TREND

CONSULTING




MERCADO

O Seguro Rural pode respirar melhor,
dizem as companhias

Com o Fundo de Catastrofe e o mercado aberto de resseguros,
novas companhias interessadas em fisgar o produtor rural podem entrar no segmento

Ganhar escala no seguro rural con-
tinua sendo um dos maiores desafios
para as companhias que atuam neste
ramo no Brasil. Entre os produtores,
a auséncia da apolice para garantir
suas atividades ¢ motivada ainda pe-
las elevadas taxas aplicadas, fruto do
fragil historico das empresas em re-
lacdo aos riscos, argumentam. Contu-
do, as poucas empresas que exploram
o nicho acreditam que o volume de
prémios no mercado brasileiro tende
a crescer mais amparado na criagdo
do Fundo de Reparagdo de Perdas por
Sinistros, conhecido como Fundo de
Catastrofe e da maior competitivida-
de decorrente das resseguradoras que
se instalam no pais.

Para o superintendente de Agro-
negocios da Allianz Seguros, Luiz
Carlos Meleiro, de forma geral, o
mercado ganhou com a abertura do
mercado de resseguros. “Favoreceu
ndo somente as seguradoras que po-
dem buscar outros parceiros, mas
também ajudou na concorréncia e
ao proprio segurado”, diz. Segun-
do ele, as taxas tendem a recuar
com um maior numero de resse-
guradoras em atuacdo, sendo que
novos players continuam entrando
no segmento. “No agronegocio, a
repercussdo tem sido boa também.
Temos observado um niimero maior
de resseguradores com apetite para
contratos na area”, diz.

Opinido semelhante tem Luiz Ro-
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berto Paes Foz, presidente da UBF
Seguros. De acordo com ele, a quebra
do monopdlio do IRB trouxe mais agi-
lidade as seguradoras. “E salutar para
o segmento. Existe a oportunidade de
resseguradoras conhecerem e investi-
rem no desenvolvimento do seguro no
Brasil. Com isso, aumenta a capacida-
de de negdcios para todos nds que atu-
amos aqui”, disse. Quanto a reducdo
nas taxas, Foz espera que ela ocorra
gradativamente, na medida em que o
resseguro avance e obtenha mais in-
formacdes das seguradoras. “E assim,
consigam distribuir melhor o risco en-
tre os produtos e regido”, acrescenta.

MAIOR CONTROLE
E POTENCIALIDADE AO SETOR
Na avaliagfo sobre as potencialida-
des e oportunidades do Seguro Rural
em 2009 Wady Cury, diretor-técnico
da Alianga do Brasil, e presidente da
Comissdo de Seguro Rural da Fede-
racdo Nacional de Seguros Gerais
(FenSeg), o Governo se mostra bem-
disposto a estimular o segmento, com
um reforgo na politica agricola. “Esse
mercado ¢ dependente, essencialmen-
te, de trés fatores: uma politica con-
sistente para que a iniciativa privada
sinta-se confortavel em investir no
segmento, subvencdo ao prémio e,
finalmente, a capacidade de subscri-
¢d0”. Sobre o Fundo de Catastrofe,
Cury observa que o custo de uma safra
gira em torno de R$ 160 bilhdes, o que

“Além de garantir mais

seguranca ao setor,
esse fundo pode atrair
mais seguradoras para
operar no mercado, e
dividir os riscos, benefi-

ciando toda a cadeia”

Luiz Carlos Meleiro,
da Allianz
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torna praticamente invidvel a cober-
tura do investimento exclusivamente
por meio das resseguradoras. “Assim,
mais uma vez, o Governo entrou em
cena e colocou em pauta, no Con-
gresso, a discussdo sobre o Fundo de
Catastrofe, mecanismo que garante as
seguradoras a protecdo patrimonial e
a estabilidade nos resultados em caso
de eventos catastroficos, bem como
estabelece um programa que gera a
certeza da manutencdo do seguro rural
como um dos principais instrumentos
da politica agricola”. O projeto final
do Fundo foi entregue pela bancada
ruralista ao ministro da Agricultura,
Reinhold Stephanes, no dia 22 de ou-
tubro. A estimativa é que a proposta
entre na pauta da Comissdo de Agri-
cultura rapidamente e seja sancionada
até dezembro.

Meleiro acredita que o Fundo
possa efetivamente alavancar o seg-
mento, com a participagdo das se-
guradoras e resseguradoras. “A pro-
posta € que o governo e as empresas
facam aportes e o proprio fundo de
gestdo seja administrado pela inicia-
tiva privada. Além de garantir mais
seguranca ao setor, esse fundo pode
atrair mais seguradoras para operar
no mercado, e dividir os riscos, be-
neficiando toda a cadeia”, diz. Ra-
zao disso estd na maior tranquilidade
que o fundo podera oferecer as ope-
ragdes, explicou.

Foz, da UBF Seguros, destaca
também que a forma de cobertura
nesse fundo limitard o prejuizo das
seguradoras. “Como o seguro agrico-
la ¢ um produto basicamente para co-
brir riscos climaticos, e o Brasil tem
sofrido com novos eventos, ele chega
para dar uma estabilidade de funcio-
namento para as companhias. Entéo,
pode ser considerado uma espécie de
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resseguradora de stop loss. Com isso,
quando a sinistralidade ultrapassa um
percentual, como 100%, utiliza-se os
recursos desse fundo”, complementa.

Outra contribuicdo dos Gover-
nos Estadual e Federal continua nos
programas de subvencdo agricola.
A Allianz citou o Estado do Parana,
que se encontra em fase de finaliza-
cdo e o Rio Grande do Sul, que deve
retomar o programa. “Acreditamos
também que Goids deva seguir os
passos de bons exemplos como Mi-
nas, Sdo Paulo, bem engajados nesse
auxilio ao produtor”, disse Meleiro.

ALIMENTOS E OPORTUNIDADES

Ja com um problema enfrentado no
mundo, com a crise nos alimentos, as
seguradoras que atuam com O Seguro
agricola no Brasil ndo precisam se pre-
ocupar, comenta Meleiro. “Por sermos
autosuficientes na producdo de alimen-
tos, ndo ha reflexo no seguro. Agora, se
um determinado pre¢o de commoditie
sofrer aumento por conta de crise num
outro pais, com perda da producado, o
produtor brasileiro pode sim demandar
mais determinada cobertura, sustentan-
do o crescimento das companhias. E
uma relacdo indireta, mas existe”, afir-
ma. Para o proximo ano, a seguradora
planeja colocar no mercado um novo
produto em seguro aquicola. “Estamos
em fase de desenvolvimento. Também
temos interesse em explorar o seguro
para pecuaria. Nesse caso, ainda ndo
temos novidades”.

Na UBF, Foz destacou que houve a
revisdo de coberturas no setor agricola
e pecuario, com o desenvolvimento de
novos produtos. “Este ano, renovamos
o contrato de resseguro, aumentando
nossa capacidade e autonomia finan-
ceira. Mas poderiamos avangar mais
se houvesse também maior nimero de

corretores interessados em explorar
esse campo. Se os dois lados passarem
a conversar mais, conseguiremos criar
produtos competitivos”, finaliza.

NASCE A UBF SEGUROS

As companhias UBF Garantias &
Seguros e Seguradora Brasileira Ru-
ral anunciaram no inicio de outubro a
unido de suas estruturas administra-
tivas, criando a UBF Seguros. Para
o presidente, Luiz Roberto Paes Foz
(foto), a decisdo foi tomada apos
diagnostico que unidas sob um mes-
mo guarda-chuva administrativo, am-
bas as companhias se tornariam ainda
mais competitivas, em seus respecti-

vos segmentos. Desde 2007, ja havia
o interesse por tal fusdo. “Ganhare-

mos mais eficiéncia, além da redu-
¢do de custos e melhorias também na
gestdo, deixando assim cada brago da
nova companhia livre para investir e
concentrar esfor¢os no plano técnico
do seu negdcio”, diz.
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“‘ RESPONSABILIDADE SOCIAL

Com mapeamento sobre o idoso,

Bradesco lanca programa inédito

O envelhecimento da populagdo
mundial implica numa séria refle-
x30 das sociedades. No Brasil, essa
transformacdo também ja clama por
mudangas comportamentais, ja que o
convivio com um volumoso nimero
de idosos exigira cuidado ampliado.
De acordo com o IBGE, enquanto em
2007 os brasileiros acima de 60 anos
eram 10,5% da populagdo, em 2008
esse percentual subiu para 11,1%.
Esse novo ambiente ganha maior pro-
jecdo a cada ano, impondo desafios
diferentes tanto para os jovens quanto
para as futuras geragdes.

O Estatuto do Idoso, em vigor ha
seis anos, nasceu justamente para as-
segurar saude, lazer ¢ bem-estar aos
cidaddaos com mais de 60 anos, mas
sua aplica¢do estd muito distante do
desejado. Nao somente por conta des-
te documento, mas por acreditar e in-
vestir no respeito a sociedade, a Bra-
desco Seguros e Previdéncia colocou
em cena uma iniciativa inédita no
mercado nacional: o Programa “Ami-
go do Idoso”, voltado ao aperfeigo-
amento profissional de porteiros de
condominios. Com inicio em novem-
bro, ele pretende melhor atender a
populacdo de longevos que identifica
nos porteiros seus maiores aliados no
auxilio de questdes do dia a dia. Em
novembro, ja acontece um workshop
com sindicos e administradoras de
condominios para estimular a inscri-
¢do destes profissionais em um curso
de especializagdo. Na capital carioca,
foi escolhido o bairro de Copacabana,
que apresenta maior concentracdo de
idosos no pais. Em Sdo Paulo, o bair-
ro selecionado foi o de Higienopolis,
na regido central da cidade, espaco
também com numero expressivo des-
sa populagao.
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no Pais
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Jorge Nasser, diretor de Marketing da Bradesco Seguros e Previdéncia

A previsdo é de que a partir de ja-
neiro de 2010 ja tenha inicio a pri-
meira turma. O projeto prevé cursos
rapidos, com 16 horas de duracdo e
turmas de até 30 profissionais. Marco
Antonio Rossi, diretor-presidente da
Bradesco Seguros e Previdéncia, res-
salta a importancia do projeto como
estratégia de relacionamento com
foco na qualidade de vida das pesso-
as. “E uma oportunidade de liderar-
mos e estimularmos um processo de
transformacdo de nossa sociedade,
para atender uma demanda que cres-
cera nos proximos anos”, explicou
durante o langamento do Programa. A
fundamentagdo de todo o projeto con-
tou com a consultoria do Conselhei-
ro Sénior para o Presidente Global
sobre Envelhecimento, da Academia
de Medicina de Nova York (The New
York Academy of Medicine) e ex-
chefe do Programa de Envelhecimen-
to Saudavel da Organizacdo Mundial
da Saude, Alexandre Kalache.

Pesquisas — Nos levantamentos
que o Bradesco patrocinou, alguns da-
dos ajudaram o grupo a entender mais
o comportamento dessa fatia sénior
da sociedade brasileira. Todo esse
conjunto de informagdes auxiliara na
condugdo do curso aos participantes
no Rio ¢ em Sao Paulo. Na pesqui-
sa Longevidade Brasil, por exemplo,
ficou evidente que os idosos querem
ser respeitados por sua trajetoria de
vida e experiéncia. Eles ainda rela-
cionam qualidade de vida com satde
e autonomia e apostam em continuar
vivos e saudaveis. Na pesquisa Ibope
Inteligéncia, os idosos disseram que
a cidade em que vivem ¢ fator crucial
para uma boa qualidade de vida. Além
disso, mantém sonhos de consumo e
desejam viajar, entre outros itens. Um
dado importante dentro de todo esse
mapeamento do Bradesco foi a con-
clusdo de que os residentes em con-
dominios, recorrem aos porteiros em
momentos de socorro (Copacabana).



O Brasil sediou pela primeira vez a
Conferéncia Anual da Associagdo In-
ternacional de Supervisores de Seguros
(IAIS). No evento, ocorrido no final
de outubro no Rio de Janeiro, foram
debatidas questdes sobre a futura in-
trodug¢do do microsseguro no mercado
brasileiro e como este produto funciona
em outros paises como Africa do Sul,
Colémbia e India. Além disso, houve
o langamento mundial da Iniciativa de
Acesso ao Seguro.

O painel sobre “Cultura Financeira
e protecdo ao consumidor”, presidido
por Kwok Mun Low, de Cingapura,
contou com Julia Cillikova, da Eslova-
quia, Takashi Okuma, do Japao, e Ro-
dolfo Wehrhahn, do Banco Mundial. Os
palestrantes defenderam a importancia
da educacao financeira como forma de
facilitar o entendimento do que esta
sendo adquirido pelo segurado, mas
que sua implementagdo passara por um
longo processo. “Este processo preci-
sa ser iniciado em algum momento e o
mercado quer isso. E importante tam-
bém a divulgacgdo deste sistema”, disse
Kwok Mun Low.

No painel “O Seguro como Meio
de Desenvolvimento Socioecondmi-
co”, o superintendente da Susep, Ar-
mando Vergilio apresentou o projeto
do microsseguro brasileiro e disse que
0 publico-alvo estd concentrado nos
grandes conglomerados urbanos, di-
ferentemente de paises como China e
fndia, onde a populagio de baixa renda
estd concentrada em areas rurais. “O
microsseguro ndao € um meio seguro,
que se paga meio prémio e recebe uma
meia indenizag¢do. Pelo contrario, vai
diretamente ao encontro das necessi-
dades do publico-alvo (classes C e D),
trazendo grande protegdo”.

Hennie Master, do Fin Mark Trust,

da Africa do Sul, ilustrou as diferen-
cas do microsseguro em seu pais. “O
auxilio-funeral ¢ algo de extrema rele-
vancia na Africa, mas as pessoas ndo
véem como um seguro”, apontou. Hen-
nie citou ainda um exemplo de como
funciona o microsseguro no continen-
te, onde um vendedor de uma loja de
eletrodomésticos pode ser um agente
subsidiario. A pessoa compra uma ge-
ladeira e o produto junto.

J.Hari Narayan, da India, explicou
que como a maioria da populagdo esta
em areas rurais, uma das exigéncias
para a operar o microsseguro feito pe-
las seguradoras foi que houvesse venda
obrigatoria nestas localidades, e tam-
bém permissao para que ONGs e gru-
pos de auto-ajuda tivessem permissdo
para atuar. Narayan mostrou que para
boa parte da populacdo indiana, o segu-
ro ¢ algo caro e inacessivel.

A TAIS, o Grupo Consultivo para
Assisténcia aos Pobres, o Banco Mun-
dial, a Organizagdo Internacional do
Trabalho, o Ministério Federal Aleméao
de Cooperacdo e Desenvolvimento
Econdmico ¢ o FinMark Trust associa-

ram-se para criar a Iniciativa de Acesso
ao Mercado de Seguros. Langado du-
rante a Conferéncia, o programa mun-
dial é um novo enfoque de colaboragdo
entre 6rgdos de desenvolvimento inter-
nacional e supervisores de seguro atra-
vés da TAIS. A expectativa do Banco
Mundial ¢ investir de US$ 10 milhdes a
USS$ 12 milhdes, em um prazo de cinco
a sete anos, no fomento de microssegu-
ros em paises em desenvolvimento.

Mais um ano na
historia do Clube
de Corretores

Em outubro, o Clube de Correto-
res de Seguros de Sao Paulo comple-
tou 37 anos. Em comemoracdo no
Bar Brahma, os participantes cele-
braram a data. “Tudo isso so foi pos-
sivel porque nosso Clube cada vez
mais demonstra sua unido e integri-
dade entre seus membros, diretoria,
seguradoras e imprensa especializa-
da do mercado de seguros”, afirmou
o mentor, Nilson Arello Barbosa.
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“‘ CARREIRA & COMUNICACAO

Abandone o comodismo, ponha-se

a prova,

A criatividade pode ser desenvolvida em
uma pessoa? Sim. Mas, o que significa ser
criativo, afinal? Essa parece mais uma questdo
importante, que deve ser respondida antes de
tentar entender como podemos ser versateis e
inovadores, ou seja, como nos tornamos pesso-
as capazes de criar e surpreender quem esta ao
nosso redor.

A pergunta se assemelha com a confusio
sobre o que realmente é a inteligéncia. Mui-
ta gente entende inteligéncia exclusivamente
como a capacidade de armazenar informagdes.
O que esta absolutamente errado. Da mesma
forma, a qualidade de quem ¢ criativo, meus
amigos, ¢ muito maior do que o dom para pin-
tar um quadro abstrato.

Os grandes pensadores definem criatividade
como a capacidade para formular teorias cienti-
ficas, inventar ferramentas e utensilios ou, ain-
da, produzir verdadeiras obras de arte. H4 quem
acredite que ela se refere a forca para desenvol-
ver trabalhos valiosos, desconstruir a realidade,
transformar o que ja existe e nos acostumamos
a ver como Unico e indispensavel. Tem gente
que define criatividade até como a competéncia
para encontrar solugdes novas para velhos pro-
blemas. Tudo isso ¢ verdade.

Uma das melhores consequéncias do au-
mento de exigéncia do mercado com relacao
aos profissionais que neles ingressam, ¢ a ne-
cessidade de ser criativo. Ndo adianta, deste
atributo ninguém escapa. Quantas empresas
exigem criatividade na lista de aptiddoes dos
candidatos as vagas de trabalho? E, para o bem
da ética, a criatividade ndo pode ser faz-de-
conta. Nao existe o individuo “meio criativo”.
Imagine se um distinto senhor chamado Lu-
dwig van Beethoven fosse um ser mais ou me-
nos criativo, em vez do génio que foi. O mundo
seria mais triste, afinal, jamais teriamos ouvido
a “Nona Sinfonia”.

A criatividade é uma habilidade, um talen-
to, mas ndo vem de ber¢o somente. Temos uma
lista de grandes génios das artes e das ciéncias,
mas também ha inimeros anénimos que se re-
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use a imaginacao

velam, em suas atividades cotidianas, criadores
capazes de surpreender. Eles carregam experi-
éncias, ensinamentos variados, tradicionais e
informais. Tudo que vivemos vale para compor
em nosso repertorio pessoal € no nosso poder
de agdo a qualidade de usar referéncias, racioci-
nar logicamente, guardar imagens e visualizar
solucdes. Ou seja, de ser criativo. Lembre-se:
a criatividade se constrdi porque as experién-
cias que nos ocorrem, embora Unicas, podem
ser repetir. Registramos problemas e também
registramos solugdes.

O melhor mesmo ¢ dar preferéncia paras as
experiéncias que exigem muito mais do que as
solucdes tradicionais. Precisamos nos exercitar
e isso depende da qualidade de situacdes que
escolhemos enfrentar. Seja para a vida profis-
sional, seja para as nossas relagdes mais co-
muns e diarias. Nao precisamos ser Picassos
e Einsteins para criar e inovar, mas ¢ somente
diante de desafios que nos provocam a neces-
sidade quase instintiva de contornar, resolver
e superar com criatividade, que podemos aper-
feicoar a nossa imaginacao e dar alguma chan-
ce para a capacidade criativa que existe em to-
dos nés. Ponha-se a prova todos os dias.

\

Reinaldo Passadori

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

Leitura na tela

Para ilustrar a coluna do més, recomen-

do o sensivel filme A Vida E Bela (La Vita
E Bela, Italia, 1997). E a historia de Gui-
do (Roberto Benigni), um judeu do campo
que vai para a cidade nos anos 30. Em plena
Segunda Guerra Mundial, Guido e sua fa-
milia sdo capturados e aprisionados em um
campo de concentragdo. L4, ele faz de tudo
para amenizar e poupar seu filho da realida-

de cruel do nazismo, usando a imaginagdo e
contando historias. Para proteger e distrair o
filho, Guido consegue utilizar toda a criati-
vidade capaz de fazé-lo acreditar que tudo
aquilo ¢ uma grande brincadeira.
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AO DA GESTAO DE RISCOS DE SEGUROS A CRISE FINANCEIRA

~

REACA

A crise financeira evidenciou a importancia
da gestdo de riscos preventiva e independente
para as companhias de resseguros. A natureza
cada vez mais complexa e globalizada desse
mercado mostra a necessidade de uma abor-
dagem mais internacionalizada para a regula-
mentagdo e de um sistema que imprima maior
transparéncia a nossas atividades.

Os orgdos de regulamentagdo e os governos
de varios paises langaram iniciativas para forta-
lecer a estabilidade financeira e restaurar a con-
fianga do mercado. Como parte desse esforco, a
maioria deles esta revendo seus regimes de re-
gulamentacdo para ajudar a identificar e evitar
crises no futuro. O parlamento europeu adotou
o esquema do Solvency II, que inclui incenti-
vos a sistemas sélidos de gestdo de risco, en-
quanto esta em andamento nos Estados Unidos
um debate sobre o futuro da regulamentacdo do
setor de resseguros.

Qualquer regulamentagdo nova precisara
levar em consideracdo o modelo de negdcios
diferenciado do setor de seguros e as diferencas
entre as sistematicas de trabalho de seguradoras
e bancos. Os novos regulamentos devem evi-
tar distor¢des de mercado e oferecer estimulos
claros a medidas sélidas de gestdo de risco e de
capital. Sdo necessarias a cooperagao e coorde-
nacdo internacionais, com a introducdo de su-
pervisao em nivel de grupo e medidas eficientes
de gestdo de capital como condigdo principal
para os grupos globais de resseguros.

O Foérum CRO, do qual a Swiss Re parti-
cipa juntamente com 15 grandes companhias
de seguros e resseguros da Europa e dos EUA,
identificou cinco temas que, em sua opinido,
constituem respostas adequadas a crise finan-
ceira. Sdo eles:

Gestdo de risco integrada — A funcao
de gestdo de riscos precisa ser independente
e ter poderes para desenvolver em cada orga-
nizagdo uma cultura genuinamente atenta aos
riscos, por meio da articulagdo clara e do moni-
toramento da tolerancia ao risco da empresa.

Modelos de risco — Sdo ferramentas indis-
pensaveis ao desenvolvimento dos negocios e
a aferi¢do da adequagdo do capital. E necessa-
rio que eles sejam incorporados a estrutura de
gestdo de riscos e complementados por solido
discernimento gerencial.

Gestdo de risco de liquidez — Essa gestdo ¢é
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distinta da adequacao de capital e, como tem de
preparar-se para o inesperado, baseia-se na si-
mulagdo de cenarios. Entretanto, ¢ importante
observar que o risco de liquidez das segurado-
ras ¢ fundamentalmente diferente do risco de
liquidez dos bancos.

Avaliagdo e divulgacdo dos riscos — A
avaliacdo de ativos e passivos condizentes
com o mercado deve tornar-se o principio
norteador das informagdes financeiras e da
fiscalizacdo preventiva do setor de seguros.
Aplicada corretamente, ela ndo agravaria a
prociclicidade.

Supervisao de grupos — Ha a necessidade
de cooperagdo internacional entre os 6rgdos
de regulamentagcdo para o estabelecimento
da supervisdo em nivel de grupo, sobretudo
por meio de associacdes de fiscalizagdo dos
grupos globais de seguro orientadas para re-
sultados. A TAIS (Associagdo Internacional
de Supervisores de Seguros) deve ser fortale-
cida para acelerar a convergéncia normativa
internacional.

A crise financeira tem sido um duro teste
para os sistemas de gestdo de riscos do pas-
sado. E 6bvio que hé 4reas que precisam ser
melhoradas. Contudo, como um setor, deve-
mos nos sentir estimulados pelo fato dos sis-
temas de regulamentag@o modernos e econd-
micos, baseados em principios, defendidos
por reformas como o Swiss Solvency Test,
da Suica, e o Solvency II, da UE, contribui-
riam bastante para proteger as organizagdes
de servigos financeiros contra os piores efei-
tos da crise. Na qualidade de seguradoras e
resseguradoras, podemos aprender com essa
experiéncia e incorporar essas licdes a forma
como iremos avaliar € gerir nossos riscos no
futuro.

Raj Singh, Diretor
de Riscos da Swiss Re
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A Liberty
V;ﬁ’ Seguros

Uma empresa do grupo Liberty Mutual,

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

Seguranga, 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

AUTO | CASA | VIDA




mémﬁ@h as malas!

VOCE VAI TER A CHANCE DE MOSTRAR 0 QU?
Comegou a campanha Feras do Seguro da Haﬂﬂ_ |

Seus processos de sinistros de automaovel ¢
podem rende

Quanto mais agilidade, mais pon

Tem prémio todo mes para quem estiv

E ainda um Home Theater, uma Ty

e um Cruzeiro a Punta Del E:ln para os maﬁa s
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