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Se aborrecer
pra qué?

Seguro e previdéncia sao para resolver aborrecimentos e nao
para ser mais um. S6 uma seguradora que tem o
compromisso de trazer mais transparéncia e agilidade pode
afirmar isso para vocé, corretor de seguros, e seus clientes.

Preocupar-se com a saude, a familia, o futuro e o patriménio é absolutamente
normal. O que ndo é normal é vocé e seus clientes precisarem de uma
sequradora e isso virar um aborrecimento. Esta é a diferenca quando vocé
trabalha com a SulAmérica. Vocé conta com 114 anos de experiéncia de
quem procura fazer tudo de um jeito cada vez mais rapido, claro e facil.
A SulAmérica se preocupa com tudo para vocé e os sequrados nao terem
que se chatear com nada. E vocé esta convidado a fazer parte desta nova
maneira de fazer as coisas. A gente acredita que agilidade e transparéncia

530 a combinacio perfeita para evitar aborrecimentos. su] Am é.ri ca
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SulAmérica Seguros e Previdéncia. Se aborrecer pra qué? . - ING &'
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Editorial

Aproveitando o bom momento

Ha tempos observamos que a economia brasileira tem passado por momen-
tos positivos. Acompanhamos a expansido da classe C, por conta da elevacgio
do poder aquisitivo de boa parte da populacao; o boom no setor imobiliario;
os numeros do mercado de seguros nacional que também tém sido bastante
favoraveis, indicando crescimento continuo ano apds ano e ampliando sua
participacdo no PIB; entre tantos outros fatores.

Em meio a um cendrio tdo favoravel, acompanhamos a realizacdo da 142
edicao do Congresso dos Corretores de Seguros (Conec) que, este ano, deba-
teu profundamente a situacio macroecondmica em que o pais se encontra,
as possibilidades que se apresentam tanto para os corretores quanto para as
seguradoras, além de temas relacionados diretamente a profissao do corretor,
como qualificacdo, atendimento ao cliente e ética.

A cobertura completa desse evento, o maior da categoria na América Latina,
vocé vera nesta edicdo da Revista Seguro Total, que traz, ainda, as novidades
do mercado; um bate-papo com Jorge Abel, CEO da Veganet; e os resultados
de um estudo realizado pela Marsh sobre o impacto do FAT.

Boa leitura!
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. Noticias

André Santos
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colocadas pelos chmpradoes de seguins
\ |
Transforme o nao em SIM!

O autor André Santos, diretor da
Treinaseg Consultoria e Treinamentos em
Seguros, lancou durante o XIV Congresso
dos Corretores de Seguros (Conec) seu
livro “Transforme o ndo em sim”, com
apoio da Bradesco Vida e Previdéncia.
Por meio dele, o leitor conhecera argu-
mentos para contornar as objecdes mais
frequentes. Preparar-se para essa fase da
negociacdo auxiliara o profissional a ter
sucesso, além de facilitar seu trabalho. “O
livro pode ser considerado uma impor-
tante ferramenta de apoio ao profissional
de vendas que deseja melhorar seus co-
nhecimentos, aprimorar seu desempe-
nho e aumentar os niveis de producio,
atendendo com eficiéncia e fazendo um
bom negocio”, afirmou Santos.

Unidade asiatica da AlG obtém US$ 17,8 bilhées em IPO

O American International Assurance
Group (AIA), unidade asiatica de segu-
ro de vida da AIG, levantou US$ 17,8
bilhoes por meio de oferta publica ini-
cial (IPO, em inglés) em Hong Kong,
considerada a maior para a regiao e
a terceira maior do mundo. A oferta
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publica faz parte dos esforcos da AIG
para devolver o socorro financeiro do
governo americano para evitar seu co-
lapso durante a crise de 2008. Em tro-
ca dos recursos, o governo dos EUA
ficou com uma participacao de 80% na
seguradora.

Grupo Bradesco Seguros fatura R$ 22 bi

O Grupo Bradesco Seguros faturou,
até o meés de setembro deste ano,
R$ 22,056 bilhdes nos segmentos de
seguro, capitalizacdo e previdéncia
complementar aberta. O valor repre-
sentou uma evolucdo de 20,57% em
relacdo aos R$ 18,293 bilhoes totaliza-
dos no mesmo periodo de 2009. Com
esse resultado, o grupo se mantém
na lideranca do mercado de prémios
de seguros, rendas de contribuicdo e
receitas de capitalizacdo. De acordo
com informacdes da Superintendéncia

de Seguros Privados (Susep), o grupo
detém hoje cerca de 25% de participa-
¢do no mercado. “Este desempenho se
deve ao fato de estarmos nos posicio-
nando de maneira competitiva em um
mercado que cresce de modo consis-
tente e tem espaco para crescer mais.
O grupo obteve neste periodo de nove
meses crescimento de 22%, enquan-
to o mercado evoluiu 15%”, afirma
Samuel Monteiro dos Santos Junior,
vice-presidente executivo do Grupo
Bradesco Seguros.

SulAmeérica adota certificacao para troca de documentos eletronicos

A SulAmérica Seguros calcula que evi-
tou o gasto de 1,1 milhdo de folhas de
papel, além de ter melhorado o pro-
cesso de pagamento aos prestadores
de servicos e de ter ganhado eficiéncia
apos adotar um sistema de certificacio
digital para pagamento de contas. O
ambiente foi implantado entre 2007 e
2008. “Em saide, a empresa conta com
27 mil prestadores de servicos — médi-
cos, clinicas, hospitais e laboratorios — e
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dois milhdes de segurados em todo o
pais”, afirma o diretor de operacdes da
seguradora, Marco Antunes. Além dos
custos com papel e impressdes, Antunes
ressalta que a companhia convivia com
o risco de erros. “O custo nao se encer-
rava nele mesmo, mas na qualidade da
informacio e na probabilidade de erro”,
aponta. Pouco antes de iniciar o proje-
to, a SulAmeérica colocou em operacio
um processo de digitalizacao das contas

enviadas pelos prestadores de servicos,
o que atinge 92% dos valores envol-
vidos em contas médicas. Hoje, entre
20% e 25% dos documentos recebidos
pela SulAmérica sio certificados. “A TI
na saide é fundamental, porque preser-
va os dados do paciente. Se a gente nao
trabalhar a informacéo para que ela seja
rapida, vitalicia e disponivel (portabili-
dade), pouco avancaremos na eficiéncia
do setor”, conclui o executivo.
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Garantec renova marca

A Garantec, empresa do grupo Itau
Unibanco, apresentou sua nova
identidade visual. O objetivo da re-
novacdao € transmitir aos diferentes
publicos-alvo os principais atribu-
tos propostos pela marca: eficiéncia,
proximidade, parceria e inovagao. O
novo desenho da logomarca incorpo-
rou dois conceitos muito importantes
para a Garantec: a extensdo da vida
util dos produtos com a validacdo
dos consertos efetuados por meio
da Garantec - estender (nova tipolo-
gia estendida) e validar (tick grafico

laranja acima do lettering). “A nossa
intencéo é reforcar a ideia de que, ao
apresentar o seguro garantia estendi-
da aos clientes, os varejistas oferecem
um servico diferenciado e de quali-
dade, agregando valor ao produto”,
afirma André Rutowitsch, diretor da
Garantec. O executivo ressalta ainda
que o mercado brasileiro esta com-
preendendo melhor a funcido desse
tipo de seguro. “Ha uma tendeéncia de
ampliacdo do mercado, pois varejis-
tas de todos os portes estdo atentos a
esse diferencial”, diz.

Swiss Re analisa o impacto da inflacao sobre

as seguradoras

O mais recente estudo sigma da Swiss
Re, intitulado “O impacto da infla-
¢do sobre as seguradoras”, sugere que
as seguradoras limitem o impacto da
inflacdo sobre os retornos dos inves-
timentos, avaliacoes de ativos e com-
promissos futuros de seguros apli-
cando hedging de inflacéo, incluindo
clausulas de indexacdo aos contratos
e adquirindo resseguro. Em termos
historicos, o aumento dos custos das
reclamacdes de sinistro ultrapassou
a inflacdo devido a fatores adicionais
conhecidos como ‘escaladas dos cus-
tos sociais’ que, somadas aos custos
da inflacdo, incluem os efeitos do
aumento do numero de litigios, mu-
dancas nas normas sociais e crescen-
tes despesas com tratamento médico.
Thomas Holzheu, um dos autores do
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estudo, comenta: “Periodos prolonga-
dos de inflacdo galopante sdo proble-
maticos, sobretudo para os segmentos
de negocios long-tail”. Ainda segun-
do Holzheu: “As seguradoras podem
atenuar o impacto ajustando as taxas
de prémio; porém, as vezes isto nio
¢ possivel se as regulamentagdes ou o
ambiente competitivo ndo permitirem
tais ajustes”. Para as seguradoras de
vida, tanto a inflacdo quanto a defla-
cdo constituem riscos. Geralmente a
inflacio vem acompanhada de um au-
mento das taxas de juros, o que reduz
o valor das garantias de retorno. Uma
inflacao em alta pode ter efeito negati-
vo sobre a demanda, podendo levar a
cancelamentos de apolices pelos toma-
dores de seguro, bem como acarretar
crescentes custos para as seguradoras.
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CNSeg recebe Lord Mayor
da City de Londres

O Lord Mayor da City de Londres,
Alderman Nick Anstee, visitou a
Confederacido Nacional das Empresas
de  Seguros  Gerais, Previdéncia
Privada e Vida, Saude Suplementar e
Capitalizacdo (CNSeg), liderando uma
comitiva de 17 empresarios britanicos.
Eles foram recebidos pelo presidente
da CNSeg, Jorge Hilario Gouvéa Vieira,
e avaliaram temas de interesse em co-
mum. Os britanicos solicitaram infor-
macdes sobre os ramos que mais cres-
cem no mercado brasileiro e a respeito
da qualificacdo de seus profissionais. Ja
o presidente da Confederacio, aprovei-
tando-se do fato de que Londres sedia-
ra as Olimpiadas de 2012, pediu aos
membros do mercado britanicos que
enviem relatdrios, apos o evento espor-
tivo, sobre os seguros mais demanda-
dos e a sinistralidade apresentada pelas
carteiras. Tal material servira de para-
metros para o mercado nacional defi-
nir sua politica de subscricao para as
Olimpiadas de 2016, que sera realizada
no Rio de Janeiro.

ANS propoe ampliacao das
regras de portabilidade de
caréncias

A Agéncia Nacional de Saude
Suplementar (ANS) iniciou consulta
publica sobre a proposta de ampliacdo
das regras para a portabilidade de ca-
réncias nos planos de satide. A possibi-
lidade de mudar de plano de saude le-
vando consigo os periodos de caréncia
ja cumpridos é uma realidade desde
abril de 2009, quando entrou em vigor
a Resolucdo Normativa n° 186.



Parcerias como as nossas devem ser valorizadas.

12 DE OUTUBRO.
UMA HOMENAGEM DA ALLIANZ AO DIA DO CORRETOR.

Como a Allianz valoriza a parceria com os corretores:

- Produzindo 96% de seus prémios através dos corretores parceiros

- Investindo em sistemas e ferramentas de trabalho (Allianznet 2.0)

- Efetuando treinamento para maior e melhor formagdo/conhecimento de produtos

Se vocé ainda ndo divide as conquistas do grupo de corretores da Allianz, venha ser valorizado.
Fale com a gente.

Para mais informacgoes acesse allianz.com.br.

Allianz. Solucoes em seguros de A a Z.
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A ACE Seguradora lancou um canal ex-
clusivo para denuncias contra fraudes
nos seguros emitidos pela companhia.
O novo servico Disque Dentincia, com
o numero 0800-7708135, pode ser
acionado por funcionarios, clientes,
corretores, fornecedores e qualquer
pessoa que, por qualquer razdo, tiver
informacdes ou suspeitas relevantes
acerca de alguma fraude. E um servico

Em 1° de janeiro de 2011, en-
tra em vigor a Circular n° 395, da
Superintendéncia de Seguros Privados
(Susep). O documento cria a codifica-
¢do de ramos de seguros e estabelece
um modelo para a classificacdo das co-
berturas. Publicada em dezembro de
2009, a norma disciplina a montagem
de planos de seguros e exigéncias no
enquadramento. O documento pre-
veé, por exemplo, que defini¢des como
plano de seguro simples e composto,
principal e secundario, além de co-
bertura agregada, passem a ser for-
malmente utilizadas. “A simplicidade
desta frase faz parecer que estamos ci-
tando somente mais uma de tantas ou-
tras circulares concebidas nos ultimos
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gratuito e sigiloso que garante total
anonimato. “As fraudes causam danos
para toda a cadeia do seguro, gerando
prejuizos ndo somente para as segura-
doras, mas também para os segurados
em geral, que vdo arcar com os Custos
referentes 2 margem de perdas decor-
rentes das fraudes”, diz Talita Lemos,
responsavel pela area de Compliance
da seguradora.

anos, mas nio é bem assim”, alerta
Mauricio Ghetler, diretor comercial e
de Marketing da I4PRO - Insurance
for Professionals, empresa lider no
mercado brasileiro de TI para segura-
doras. De acordo com o executivo, o
mercado sentird alguns impactos na
montagem de produtos e planos, mas
a maior dificuldade sera no aspecto de
processos e tecnologia para suportar
tal mudanca. “Havera grandes reflexos
em fungoes operacionais de sistemas,
nas obrigacdes junto a Susep e em in-
formacoes gerenciais. E uma circular
sutil, na qual s6 aparece a ponta do
iceberg. As mudancas sistémicas serdo
grandes, mas quem se preparou devi-
damente tera um feliz 20117, explica.

Tramita na Camara dos Deputados
um Projeto de Lei (PL n° 7.488/10)
que obriga os proprietarios de auto-
moveis a contratarem um seguro de
responsabilidade civil por danos ma-
teriais causados a terceiros, com co-
bertura de até R$ 10 mil. O autor da
proposta, deputado dr. Rosinha (PT-
PR), afirma que a medida comple-
mentara o objetivo do DPVAT (Seguro
Obrigatério de Danos Pessoais
Causados por Veiculos Automotores
de Via Terrestre). O projeto estabe-
lece que as indenizacdes por danos
materiais serdo pagas independente-
mente da responsabilidade do pro-
prietario do veiculo, cabendo a se-
guradora o direito de regresso contra
o responsavel. O deputado explica
que, assim como ocorre atualmente
com o DPVAT, a emissdo do certifi-
cado anual de licenciamento estara
condicionada ao pagamento do novo
seguro. “Se o proprietario do veiculo
for flagrado sem esse documento, que
¢ de porte obrigatorio, ficard sujeito
a multa e retencdo do veiculo até a
regularizacdo da situacdo”, finalizou.

O Diario Oficial da Unido publicou
recentemente a Portaria n® 3.772/10,
pela qual a Susep instaura inquérito vi-
sando apurar as causas que levaram a
liquidacao extrajudicial da Companhia
Internacional de Seguros (CIS), assim
como eventuais responsabilidades de
seus administradores e membros do
Conselho Fiscal. Tida como uma das
mais influentes seguradoras do merca-
do brasileiro até meados da década de
1980, a CIS esta sob liquidacio extra-
judicial desde julho deste ano. O liqui-
dante é Abdiel Andriolo de Andrade. A
autarquia estabeleceu o prazo de 120
dias para conclusio dos trabalhos.



AN 1y CORRETOR, agora o caminho
CONEC para o crescimento esta aberto.
- Obrigado por fazer de nossa
participacao no XIV CONEC

um sucesso!

- o 1 Cada vez mais a Yasuda Seguros prova
; ue é a melhor opc¢ao quando o assunto
T —ay q ~p§ q
= ASUD | é oferecer solucdes completas em
SEE——— SEGURDS seguros a corretores e segurados.

0O sucesso do nosso estande no XIV
CONEC é uma prova, pois durante os

3 dias de congresso, nossa equipe com
mais de 30 pessoas e inumeros servicos
e atragdes recebeu mais de 3.000
corretores.

Portanto, fica aqui registrado nosso
agradecimento. Afinal, vocé corretor,
provou que, ao prestarmos os melhores
servicos, estamos na direcdo certa

para o crescimento dos seus negdcios.
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Austral recebe autorizacao para iniciar

operacoes no Brasil

A Austral Seguradora, empresa do
Grupo Austral, acaba de receber a
autorizacdo da Superintendéncia de
Seguros Privados (Susep) para ope-
rar no mercado brasileiro. Com in-
vestimento inicial de R$ 25 milhoes,
a companhia tera foco nos segmen-
tos de Seguro Garantia e Riscos de
Engenharia, priorizando projetos de
infraestrutura como rodovias, ferro-
vias, aeroportos, projetos de ener-
gia elétrica, habitacional, construcio
naval, saneamento, 6leo e gas e con-
cessdes. Segundo o diretor executi-
vo da Austral, Carlos Frederico Leite

Ferreira, “existe uma projecao rele-
vante de investimentos no setor de
infraestrutura no Brasil, o que estimu-
lara as operacoes de Seguro Garantia
e Riscos de Engenharia. Somente em
2009 estes segmentos cresceram, res-
pectivamente, mais de 40% e 27%, na
comparacdo com 2008”. O volume de
prémios da nova seguradora devera
alcancar cerca de R$ 400 milhoes nos
proximos cinco anos, de acordo com
o plano de negocios. Além disto, os
acionistas estao preparados para inves-
tir até R$ 500 milhoes em capital para
fomentar o crescimento da empresa.

Operadora de telefonia vendera seguro de vida

Clientes da operadora Vivo devem fi-
car atentos. Os mais desavisados, que
desejam apenas contratar créditos para
ligacdes, podem ter uma surpresa nao
muito agradavel. Isso porque a empresa
anunciou, em Salvador (BA), uma nova
modalidade de servico: a venda de se-
guros de vida, em parceira com a ACE
Seguros. A partir de agora, os clientes
pré-pagos da operadora poderdo ad-
quirir o seguro ao efetuar uma recarga
de R$ 15. Desse total, 20% (R$ 3) se-
rdo referentes a aquisicdo da apolice,
restando R$ 12 de créditos telefonicos.
Em um primeiro momento, somente
clientes da Bahia e de Sergipe poderao
adquirir o seguro. A estratégia, porém,
¢ estender a oferta para todo o territorio
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nacional até o fim do ano, comecando
pelo Nordeste, onde a Vivo tem partici-
pacdo mais discreta. Segundo o diretor
de Produtos e Servicos Financeiros da
empresa, Mauricio Roméao, o objetivo
é posicionar a Vivo mais fortemente na
regido. “Percebemos que a populacio
do Nordeste é mais avida por esse tipo
de novidade do que no resto do pais”,
explica o executivo, acrescentando que
foi detectada uma demanda reprimida
por produtos financeiros nas classes C e
D, que ainda néo tém condicoes de con-
tratar um seguro tradicional, completou
o0 executivo. O executivo afirmou que a
oferta ndo configura venda casada, pois
o cliente tera sempre a opc¢ao de contra-
tar a recarga sem o seguro.

Seguros de pessoas
crescem 13% e giram
R$ 10 bi em 2010

ateé agosto

Os seguros de pessoas, que incluem
apolices de vida, acidentes pessoais,
viagens e protecdo contra inadimplén-
cla em empréstimos, movimentaram
R$ 10,1 bilhoes no acumulado do ano,
até agosto, representando expansio
de 13,4% na comparacdo com o mes-
mo periodo de 2009, segundo dados
da Federacdo Nacional de Previdéncia
Privada e Vida (Fenaprevi). O seguro
de vida individual acumulou R$ 706,7
milhdes em prémios, alta de 38%. Na
avaliacdo da Fenaprevi, o maior volume
de vendas de seguros de vida individual
deve-se ao aumento de renda e oferta de
crédito, principalmente para as classes C
e D, que ascenderam e estdo tendo mais
acesso ao consumo. O maior cresci-
mento ficou com o seguro para viagens,
com expansao de 150% e prémios de
R$ 24 milhdes. Os seguros prestamistas
(que protegem contra inadimpléncia em
empréstimos e financiamentos) cresce-
ram 20,56% no acumulado e movimen-
taram R$ 2.1 bilhoes. Considerando so-
mente os dados de agosto, os seguros de
pessoas movimentaram R$ 1,3 bilhao,
crescimento  15,29% na comparacio
com o0 mesmo més de 2009.

Tokio Marine anuncia
entrada no segmento
Aviation

A Tokio Marine, subsidiaria de uma das
maiores seguradoras do mundo, comeca a
oferecer servicos para o segmento Aviation.
A entrada da companhia nesta nova fren-
te de negocios acompanha uma série de
novidades nas areas de Responsabilidade
Civil (RO) e Riscos Especiais. “Temos uma
estratégia agressiva e estamos preparados
para oferecer solugdes diferenciadas e re-
almente vantajosas para os nossos clientes
no que se refere a RC e Riscos Especiais”,
afirma o diretor técnico Corporate da
Tokio Marine, Felipe Smith.






Rafael Cavalcanti, Roberto Gonzalez e
Antonio Luiz Divetta formam a diretoria
da Samcil

Samcil tem nova
diretoria

A Samcil Planos de Saude contratou dois
novos diretores. Antonio Luiz Divetta as-
sume a diretoria administrativo-financei-
ra da empresa e Rafael Cavalcanti ocupa
a diretoria comercial e de marketing. A
diretoria de Operacoes Médicas conti-
nua tendo a frente o médico Roberto
Gonzalez. Ancorados na forca da marca
Samcil e na credibilidade do fundador da
empresa, dr. Luiz Roberto Silveira Pinto,
pioneiro no setor de planos de satide no
Pais, ambos acreditam que os resultados
positivos virdo ao longo do proximo ano.

Zurich reforca
equipe de Vida
e Previdéncia
Empresarial

A Zurich refor¢cou sua equipe comer-
cial da area de Vida e Previdéncia
Empresarial. Apds contratar o diretor
Carlos Gadia, a seguradora acrescen-
tou a seu quadro oito gerentes co-
merciais, formando uma equipe de
23 pessoas focadas apenas em Vida
e Previdéncia Empresarial. Segundo
Gadia, diretor da area, “buscamos no
mercado profissionais experientes,
que nos auxiliassem na formatacdo
de produtos e servicos e no relacio-
namento com corretores e segurados.
A Zurich tem grande experiéncia nas
areas de Vida e Previdéncia em outros
paises, mas precisamos adaptar even-
tuais seguros, coberturas, métodos e
praticas a realidade do mercado brasi-
leiro”. As contratacoes foram todas do
nivel de gerencial comercial sénior e
abrangem postos em Sao Paulo, Rio de
Janeiro, Belo Horizonte, Porto Alegre
e Curitiba. Os novos gerentes sio:
Elica Kimie Hamada Hirata, Fernando
César Pedrosa, Val Aguiar, Welington
Oliveira, Bianca Benedan, Jefferson
Driemeyer, Adriana Carvalho do
Amaral e Daniela Nogueira.

Filipe Bonetti e VP
executivo da UBF

Com mais de 13 anos de experiéncia in-
ternacional de seguro e resseguro, Filipe
Bonetti é o novo vice-presidente de UBF
Seguros. Ele vem da Swiss Re, onde atua-
va como diretor presidente, para assumir
o cargo de vice-presidente executivo da
UBEF e trabalhar em conjunto com o pre-
sidente, Luiz Roberto Foz, para a implan-
tacdo da nova estrutura e da estratégia
estabelecidas recentemente pelos novos
acionistas, com foco principal no cresci-
mento da empresa. Para o executivo, o
desafio na UBF é atender a crescente de-
manda por seguros decorrente de gran-
des investimentos no Brasil e oferecer no-
vas solugdes ao mercado que permitam
as empresas realizarem mais negocios.

Dalmo de Oliveira reassume a presidéncia da Seguros Unimed

Ap0s seis meses de afastamento, Dalmo
Claro de Oliveira ressume a presidéncia
da Seguros Unimed. A desincompatibi-
lizacao ocorreu porque o médico lan-
cou-se candidato a deputado federal por

Santa Catarina. Desde o meés de abril,
Rafael Moliterno Neto respondeu inte-
rinamente pela presidéncia e, a partir
de agora, retoma suas atividades como
diretor de Planejamento da seguradora.

Sob a gestdao de Dalmo Claro de Oliveira,
a Seguros Unimed passou por reestrutu-
racoes, cresceu e hoje tem um lugar de
destaque no mercado segurador, com
quase seis milhoes de clientes.

Cechin assume diretoria executiva da FenaSaude

José Cechin é o novo diretor exe-
cutivo da Federacdo Nacional de
Saude Suplementar (FenaSaude).
Desde 2006 atua como superinten-
dente do Instituto de Estudos de
Saude Suplementar (IESS) e ja foi
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ministro de Estado de Previdéncia
e Assisténcia Social em 2002. Antes
disso, havia desempenhado a fun-
cdo de secretario executivo do mi-
nistério por sete anos. E formado
em engenharia eletronica pelo ITA

e possui titulos de mestrado em en-
genharia e economia pela Unicamp
e Cambridge. Para a Federacio,
Cechin traz amplo conhecimento do
setor de saude suplementar e previ-
deéncia .



Para o Grupo MBM, cuidado nunca é demais.

O Grupo MBM sabe que cuidar bem
da sua vida ndo € o suficiente,
Assim como vocé, ndo nos
contentamos com o bom, com

o 6timo, nem com o excelente.
Queremos muito mais.
Principalmente quando estamos
tratando da sua vida. Para o MBM,
néo existe nada mais importante
do que evoluir constantemente
nossos produtos e servicos,
oferecendo sempre o melhor

em seguro de pessoas e

previdéncia para vocé e sua familia.

S —

Seguro de Pessoas

Evoluindo para cuidar do futuro.

0800 541 2555 | www.mbm.org.br

Acre | Alagoas | Bahia | Ceara | Distrito Federal | Espirito Santo | Goiés | Mato Grosso | Mato Grosso do Sul | Minas Gerais | Paraiba | Parana | Pernambuco | Rio de Janeiro | Rio Grande do Norte | Rio Grande do Sul | Rondénia | Santa Catarina | Sao Paulo | Sergipe



Novo MBA adaptado ao
mercado de seguros

A University of Pittsburgh, em parceria
com a Academia Nacional de Seguros e
Previdéncia (ANSP), lanca MBA inter-
nacional adaptado ao mercado de se-
guros brasileiro. Previsto para comecar
em abril de 2011, sera ministrado na
sede da Amcham, em Sao Paulo, e tera
duracdo de 18 meses.

o http://bit.ly/ST109_03

MetLife conclui aquisicao
da American Life Insurance
Company

A MetLife, Inc. anunciou em 3 de no-
vembro a conclusio de compra da
American Life Insurance Company
(Alico) da American Internacional
Group, Inc. (AIG) por U$ 16,2 bilhoes.
Com a aquisicdo, a MetLife se torna
uma poteéncia global em seguro de vida
e beneficios corporativos.

o http://bit.ly/ST109__04
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Educacao influencia
mercado segurador

Para Mauro Batista, presidente do
Sindseg-SP, as pessoas estio cada vez
mais conscientes da importancia de pro-
teger o patrimonio, a familia, a empresa.
“A tendéncia é que os seguros se tornem
parte do dia-a-dia, abrangendo outros
segmentos da sociedade”, afirmou.

@http://bit.ly/ST‘lO?_m

Mercado de seguros cresce
16% no 1° semestre de
2010

Segundo a Susep, o mercado segurador
cresceu 16% no 1° semestre de 2010.
De acordo com Fenaprevi, o segmento
de seguros prestamistas, educacionais,
vida individual e em grupo teve au-
mento de 13,4%.

ghttp://bit.ly/ST109_02

Vilvas de brasileiros mortos no Haiti processam seguradoras

As vitvas de trés militares brasileiros mortos durante terremoto no Haiti, no inicio
do ano, entraram com acdo na Justica Federal para corrigir certidoes de obitos e
conseguir indenizacdo de duas seguradoras. As familias exigem que a Poupex e a
Bradesco Vida e Previdéncia paguem seguro de vida em dobro, sob argumento de
que os oficiais foram vitimas de morte acidental a servico do Exército.

@ http://bit.ly/ST109_05

Amil promove palestra motivacional

A Amil ofereceu, em 29 de outubro, um café da manha seguido de palestra voltada
aos corretores de seguros, que teve por objetivo motivar os profissionais a venda
de planos de satide One. O encontro contou com a presenca do consultor de luxo,

Carlos Ferreirinha, ex-presidente da marca Louis Vuitton brasileira.

o http://bit.ly/ST109__06

Poder aquisitivo das

classes C e D impulsiona
boom imobiliario

O boom imobiliario brasileiro encontra no
seguro habitacional um forte aliado para
manter a seguranca e integridade no pro-
cesso de compra dos imoveis inclusive
para as moradias adquiridas por meio do
programa “Minha Casa, Minha Vida”. A
Delphos ¢ responsavel pela administracao
da maior parte dos seguros habitacionais
oferecidos pelas companhias brasileiras.

o http://bit.ly/ST109_07

Allianz exibe marca durante
GP do Brasil de F-1

Apos 11 anos investindo na catego-
ria maxima do automobilismo mun-
dial, empresa estreia no Autdédromo de
Interlagos com a exibicdo de sua logo-
marca no circuito, Safety Car e carro
médico

o http://bit.ly/ST109__08



Pensamos todos os dias nos préximos 50 anos.

B iy

50 anos de visdo, inovacdo,
ousadia, criatividade,
investimentos, protecdo,
seguranca e oportunidades.
50 anos de Felicidade.

@
CAPEMISA

VIDA E PREVIDENCIA
AS PESSOAS SEGURAS SAO MAIS FELIZES

e s — www.capemisa.com.br - 0800 723 3030 )
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Expertise e foco na busca de solucoes

Com base em sua vasta experiéncia no setor de seguros nacional e
Internacional, corretora visa reforcar sua marca junto ao mercado e firmar a
ideia de que seguros é com a MDS

om uma trajetéria de 35 anos de

mercado nacional, a MDS Brasil,
presidida pelo executivo Hélio Novaes,
profissional com grande experiéncia
no mercado de seguros, é considerada
a terceira maior corretora de seguros
do pais e uma das maiores do mundo.
“Somos uma companhia multinacio-
nal, com uma estrutura bastante solida
e expertise em todas as areas dos se-
tores de seguros, resseguros, gerencia-
mento de riscos e gestdo de beneficios.
Atualmente atendemos a cerca de nove
mil clientes empresariais e mais de 700
mil clientes individuais”, conta Novaes.

No Brasil, a MDS nasceu da integra-
¢do de empresas que possuiam as mais
diversas especialidades em seguros,

Hélio Novaes
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resseguros, consultoria e corretagem de
beneficios e gerenciamento de riscos.
Este crescimento foi sustentado por
fusdes e aquisicoes e se deu por meio
de uma forte certeza: “S6 podemos
fazer o melhor quando integramos os
melhores do mercado ao nosso time”,
garante o CEO da corretora. E, assim,
aconteceu a unido de dez empresas,
além da contratagdo dos profissionais
mais qualificados deste setor.

Hoje, a MDS conta com 12 escri-
torios em seis Estados das regides Sul
e Sudeste do Brasil e opera com uma
equipe composta por mais de 510 cola-
boradores. “Por meio de escritorios pro-
prios ou aliangas estratégicas, atuamos
em escala global, atendendo aos nossos

clientes em qualquer parte do mundo,
com as mais variadas solucoes em segu-
10s e resseguros”, explica Novaes.

A MDS Holding esta presente
em mais de 50 paises, tendo forte re-
presentacio na Europa, América do
Norte e América Latina, além da Asia/
Pacifico.

Nichos de atuacao

Nas palavras do CEO, a corretora pos-

sui vasta expertise em todos os ramos

de seguros, resseguros e riscos. “Hoje

em dia, somos capazes de atender aos

nossos clientes em qualquer segmento

e/ou negocio”, garante.

* Gerenciamento de Riscos: “A
MDS desenvolve programas de

Sao Paulo

Parana

Santa Catarina

Rio Grande do Sul

Localizacao de MDS em territorio nacional

Conselheiro Lafaiete

Minas Gerais

Volta Redonda
Macaé
Rio de Janeiro

Rio'de Janeiro
Campinas
Séo Paulo

Curitiba

Joinville
Jaragué do Sul
Itajai
Blumenau
Videira

Porto Alegre
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gerenciamento de riscos, que englo-
bam analise de risco e implementa-
¢do do controle de perdas e minimi-
zacdo dos impactos sofridos com os
possiveis sinistros”, explica Novaes.

* Riscos Empresariais: a corretora
opera a implantacdo e gestdo dos
seguros e riscos de uma empresa,
independentemente do ramo de
atuacio da mesma. Por meio de
consultoria, implementam-se acoes
preventivas com vistas a evitar a
ocorréncia de sinistros nas opera-
¢oes, gerando valor aos acionistas e
preservando a marca no mercado.

* Beneficios e gestio de saude: no
segmento de beneficios, a MDS
disponibiliza aos seus clientes uma
composicdo de seguros personaliza-
da, capaz de atender as necessidades
da empresa e seus colaboradores.

® Varejo: esta unidade de negodcios
estd inteiramente voltada para os
riscos inerentes a pessoa fisica e seu
agregado familiar, disponibilizando
produtos e solucdes nas areas
automovel, residencial, vida e aci-
dentes pessoais. Paralelamente, esta
area também estabelece protocolos
e desenvolve parcerias em canais
especificos de distribuicdo massifi-
cada de seguros — grupos de afini-
dade, associacoes, concessiondrias,
worksite.

e Resseguros: no ambito do ressegu-
10, a MDS opera tanto no mercado
nacional quanto internacional atra-
vés da LARIM Re ,uma corretora
de resseguros constituida de acor-
do com a nova legislacdo brasileira.
“Assim, estamos estruturados para
fazer colocacoes facultativas e estru-
turacdo de Facilities, proporcionais
ou ndo proporcionais, para todos os
tipos de riscos, incluindo maritimos,
petroliferos, petroquimicos, aeroes-
paciais, de engenharia, responsabili-
dade civil, pessoais, propriedades e
outros”, ressalta Novaes.

Expertise
A MDS Brasil possui expertise em trés
grandes areas, conforme conta o CEO

da companhia, Hélio Novaes. “Nossa
expertise é calcada sobre trés impor-
tantes pilares: corretagem de seguros,
gerenciamento de riscos e resseguros”.

No segmento de corretagem de se-
guros, o trabalho da corretora divide-se
em (rés segmentos: riscos empresariais,
varejo e gestdo de planos de satide den-
tro da area de Beneficios. “A segunda
area diz respeito a Herco, nossa empre-
sa de gerenciamento de riscos e avalia-
coes, que é responsavel por entrar em
uma empresa cliente e realizar a analise
dos riscos a que ela esta sujeita, repas-
sando a MDS as informacdes coletadas,
para que tenhamos condicoes de dese-
nhar um programa de seguros adequa-
do as necessidades daquele cliente. Isso
é um grande diferencial que a MDS
possui, por que essa empresa realiza
servicos de gerenciamento, normatiza-
coes e avaliacoes”.

E a terceira drea da MDS ¢ a de res-
seguros, na qual tem-se a também a
possibilidade de colocar resseguro no
mundo inteiro. “A MDS tem um rela-
cionamento muito bom nesse segmen-
to de resseguros. Esse nicho é muito
importante dentro de nossa empresa”,
ressalta.

Holding
A MDS Holding, que controla a MDS
do Brasil, esta presente em mais de 60
paises e tem prémios anuais em torno
de US$ 1,8 bilhao. No Brasil, opera com
prémios de R$ 800 milhdes ao ano,
além de trabalhar com venda de seguros
no varejo, beneficios e grandes riscos.
A MDS de Portugal, com escrit6-
rios no Porto, Lisboa e Coimbra, presta
consultoria de seguros e risco de ser-
vico global, atuando em variadas areas
de negocio, como industria, transporte,
construcio  civil e  engenharia,
distribuicdo e servicos. Seu volume de
negocios é superior a US$ 18 milhoes e
gere uma carteira de aproximadamente
25 mil clientes, sendo lider local.

BrokersLink
A BrokersLink é uma das maiores redes
internacionais de corretores de seguros

independentes e outros prestadores de
servicos relacionados. “A rede foi fun-
dada ha seis anos, em 2004, pela MDS
Holding, que permanece presidindo a
entidade”, afirma Novaes.

Presente em 52 paises, a rede conta
com cobertura global, contendo mem-
bros na Europa, América do Norte,
América Latina, Asia e Pacifico, e hoje
presidida por José Manuel Dias da
Fonseca, chairman da MDS Holding
e CEO da MDS Portugal.Hoje, a
BrokersLink tem cerca de 260 escrito-
rios espalhados ao redor do mundo e
mais de 5.800 profissionais envolvidos.
O montante de prémios geridos pelo
pool de corretores de seguros é de US$
10,5 bilhoes.

Para Hélio Novaes, CEO da MDS,
um dos grandes beneficios de integrar
uma rede como essa é poder oferecer
aos clientes da corretora atendimento
em qualquer regiio do mundo onde
o grupo esteja presente. “Hoje, nos-
sos clientes podem ser atendidos no
mundo inteiro fazendo relacionamen-
to por aqui. Nos, da MDS, através da
BrokersLink, temos excelentes condi-
¢Oes para apoiar os clientes brasileiros,
que estdo se transformando agora em
multinacionais, bem como nossos de-
mais clientes, onde quer que eles este-
jam e precisem de nos”.

Mais que proporcionar a oportuni-
dade de negocios em todo o mundo,
esta rede de corretores permite ainda
que a MDS conte com o auxilio dos
melhores especialistas de cada regiao
na elaboracdo e desenho dos melho-
res programas de seguros para seus
clientes. “Daqui do Brasil, podemos
entrar em contato com um profissio-
nal da China ou da India, a fim de de-
senvolvermos um plano que atenda as
necessidades de um cliente nosso que
esteja interessado em, por exemplo,
instalar uma fabrica em uma dessas lo-
calidades. Com a ajuda desse corretor,
especialista naquele mercado especifi-
co, teremos condicoes de gerenciar os
riscos a que o cliente estara exposto
naquela regido onde a fabrica sera
construida, os riscos tipicos daquele
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Presenca geografica da Brokerslink

Republica Dominicana, Uruguai e Venezuela

Tailandia, Taiwan e Vietna

América do Norte: Canada e Estados Unidos
América Latina: Argentina, Brasil, Chile, Coldmbia, Costa Rica, El Salvador, Equador,
Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panama, Paraguai, Peru, Porto Rico,

Europa: Alemanha, Bélgica, Bielorrissia, Bulgaria, Cazaquistao, Chipre, Eslovaquia,
Espanha, Franca, Grécia, Holanda, Hungria, Israel, Italia, Luxemburgo, Polonia, Portugal,
Reino Unido, RepUblica Tcheca, Russia, Suica e Turquia

Asia/Pacifico: Australia, China, Filipinas, Hong Kong, india, Macau, Malasia, Singapura,

negocio, entre tanto outros fatores que
influenciam no valor final do seguro”,
explica. “Esse é o grande diferencial
da MDS. Isso ¢ algo que nenhuma ou-
tra companhia tem”.

Para as seguradoras com as quais a
MDS Brasil opera, esse apoio local tem
sido percebido de maneira bastante po-
sitiva, pois muitas vezes elas nao tém
condicdo de prestar esse atendimento
regional. “Seguradora tem a funcio de
aceitar risco, de desenvolver produtos
e precificar corretamente. Mas o aten-
dimento ao cliente é funcdo do corre-
tor de seguros. Cabe a nos realizarmos
esse trabalho. N6s somos especialistas
em seguros e vamos encontrar a me-
lhor solucao para cada um de nossos
cliente. Nao cabe a seguradora buscar a
solucdo”, afirma Novaes.

Herco

Com mais de 30 anos de experiéncia, a
Herco, segundo Novaes, constitui um
modelo tnico de exceléncia em analise
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de riscos, controle de perdas e implan-
tacio de programa de gerenciamento
de risco. “A Herco presta servicos com
o padrio de qualidade mundial para
setor industrial, destacando-se como
o braco tecnolégico da MDS Holding”,
explica.

A companhia se destaca por ofe-
recer ao cliente vantagens competi-
tivas como: reducdo dos custos de
producio; reducdo de prejuizos patri-
moniais; diferenciacdo mercadologica;
adequacio dos custos de seguro; elimi-
nacio do pagamento de periculosida-
de; reducio e/ou eliminagdo de gastos
com acoes trabalhistas; e eliminacdo de
multas e indenizacoes.

Posicionamento de marca

Nos ultimos anos, a empresa passou
por uma série de aquisicoes, que fa-
zem parte fundamental da estratégia
de crescimento da companhia. Por
conta disso, a MDS vem promovendo
a divulgacdo continua de sua marca,

reforcando ainda mais sua identidade
junto ao seu publico.

“Quando se fala em MDS, muitas
pessoas ainda tendem a associa-la aos
nomes de algumas das empresas que fo-
ram adquiridas recentemente pela hol-
ding. A partir de agora, um de nossos
principais objetivos é reforcar a marca
MDS, proporcionando ainda mais vi-
sibilidade a nossa corretora e fazendo
com que, a0 pensar em seguros, nos-
sos clientes e propects automaticamente
pensem em MDS. Isso, independente
do lugar do mundo em que o cliente
estiver. Quando o cliente precisar de
algo, a corretora estara a disposico para
ajuda-lo com o que tiver de melhor”, es-
clarece o CEO, Hélio Novaes.

Proximos passos

Ao falar em futuro, o executivo afirma
que existem dois pontos muito impor-
tantes para a companhia. “O primeiro é
que, para 0s proximos anos, a empre-
sa crescera muito organicamente. Ndo
SOIMOS Uma empresa que cresce apenas
por aquisicdo. Hoje, temos as trés gran-
des areas ja mencionadas, com respon-
sabilidades claras e metas agressivas
de crescimento. Mas, dentro de nossas
estratégias de crescimento, evidente-
mente continuamos em busca de novas
aquisicoes”.

Ele cita como exemplo a area de
Seguro Garantia. “Somos muito fortes
nessa area. Entao, estamos procurando
oportunidades nesse nicho, porque o
Brasil vem crescendo muito e essa seg-
mento ainda é um desafio, principal-
mente se levarmos em consideracdo o
grande numero de obras que serdo rea-
lizadas num futuro bastante proximo”.

O segundo ponto diz respeito a
criacdo de um departamento destinado
a clientes de alta renda. “Estamos fina-
lizando um estudo, ja bastante avanca-
do, para a criacdo da MDS Private, que
atendera exclusivamente uma determi-
nada faixa da populacio, clientes acima
de uma determinada condicdo (High
Net Worth Individuals). Estamos ana-
lisando os critérios internacionais, para
que possamos atender a esse publico
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de maneira diferenciada”.

De acordo com o presidente da
MDS, estdo previstos servicos como
concierge; servico de assitencial es-
pecial 24 horas de ambito global; um
local de atendimento reservado, onde
o cliente possa vir tratar de seus assun-
tos relacionados com seguros e risco;
e profissionais altamente qualificados
para dar suporte e atender essa cliente-
la especificaA previsdo é de que o estu-
do seja concluido nos préximos meses,
prazo em que a parte operacional (sis-
tema) também devera estar pronta.

Meio ambiente

Recentemente, a companhia desenvol-
veu um trabalho de conscientizacdo
sobre a importancia da prevencio de
riscos ambientais relacionados aos ne-
gocios de seus clientes. “Escolhemos
alguns segmentos, efetuamos uma ana-
lise da nossa carteira e, em seguida,
abordamos as empresas que considera-
mos que apresentam maior possibilida-
de de risco. Estamos, ainda, a promo-
ver (através de encontros e palestras) a
Facility de seguro e resseguro diferen-
ciada para riscos ambientais”, explica.

Desempenho e perspectivas

“Em 2009, tivemos um crescimento
bastante expressivo, nao apenas a partir
de aquisicoes, mas também um grande
crescimento organico, com a conquista
de novas contas. Apresentamos cresci-
mento de mais de 20% neste periodo”,
comemora Hélio Novaes.

Para o proximo ano, o executivo

espera crescimento da ordem de 15%
ou 16% acima do mercado. “Isso, sem
considerar o crescimento derivado de
novas aquisicoes, que continuario a fa-
zer parte de nossa estratégia, mas que
dependerio muito de seu alinhamento
com a estratégica da MDS a nivel mun-
dial”, afirma.
“Além disso, vamos reforcar para que
esse crescimento ocorra em atividades
que tenham relacdo com as linhas de
negocios que pretendemos crescer
mais, como infraestrutura e grandes
obras”, complementa. Hi

CONSULTORES DE SEGUROS E RISCO

Valores empresariais

Missao
Ser especialista em gestao de risco, desenvolvendo e implementando so-
lucdes estratégicas de seguros e/ou resseguros.

Visao
Ser reconhecida pela alta expertise, inovacao, tecnologia, qualidade e
internacionalidade.

Valores

Comprometimento e especializacao
Aprendizado continuo para estarmos cada vez mais préximos dos nossos
clientes, parceiros e objetivos.

Forca e diferenciacao
Somos uma equipe forte e global com cada vez mais know-how e
especialidades.

Inovacao
Desenvolvimento criativo e inovador que nos faz avancar todos os dias.
Trabalhamos sempre para sermos melhores.

Respeito ao ser humano
Dentro e fora de nossa empresa, as relacées humanas sao o nosso maior
ativo.

Exceléncia em resultados
Gestao de custos para sermos rentaveis e sustentaveis.
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undado em 30 de outubro de

1940, o Sindicato dos Securitarios
do Estado de Sao Paulo comemora 70
anos de existéncia em 2010, sendo,
desde 1987, presidido por Serafim
Gianocaro.

Para garantir melhores condicoes
de vida e de trabalho aos securitarios,
o sindicato coloca a disposicdo diver-
sos servicos na area juridica, educa-
cional, médica, odontologica, além de
promover atividades sociais, culturais e
esportivas.

Para facilitar o acesso dos profis-
sionais Inscritos a esses servicos, a
entidade possui uma sede, localizada
no centro de Sio Paulo, na Avenida
Nove de Julho, 40, nos 8°, 9°, 14° e
15° andares, e sete subsedes dispersas
no interior do Estado, nas cidades de
Campinas, Guarulhos, Santos, Santo
André, Sao José dos Campos e Sao José
do Rio Preto.

O Sindicato dos Securitarios ofere-
ce a seus associados otimas opg¢des
de lazer: colonias de férias no litoral
(Caraguatatuba e Praia Grande) e o
centro campestre/pesqueiro em Ibitina.
“Esses locais oferecem ampla estrutura
para o entretenimento e acomodacdes
confortaveis e seguras aos usuarios”,
afirma Gianocaro.

As subsedes da entidade, localizadas
nos principais pontos de concentra¢ao
da categoria, prestam atendimento de
servicos juridico; atendimento médi-
co (conveénios) e odontologico; infor-
macoes sobre convencdes coletivas de
empregados em seguradoras, correto-
ras de seguros, corretoras de cambio
e valores; previdéncia privada aberta,
previdéncia privada fechada e distri-
buidoras de titulos e valores mobilia-
rios; homologacao de rescisio de con-
trato de trabalho, cursos de formacio
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e atualiza¢do profissionais e atividades
esportivas e culturais.

“O sindicato oferece aos trabalhado-
res um amplo leque de opcoes e atendi-
mento. As areas de prioridade de traba-
lho sdo a econdmica, politica, trabalhista
e social. E, nestes tultimos anos, foram
ampliadas as varias redes de atencdo a
categoria, tornando-se ainda mais efi-
cientes na qualidade de servicos e atendi-
mento”, conta o presidente da entidade.

“Nosso objetivo é assegurar aos se-
curitarios a melhor atencio possivel e
desejada, tanto para a categoria quanto
para seus familiares, e, para alcancar
tal objetivo, a diretoria mantém seu
compromisso basico com a categoria,
que é contribuir para a construcdo de
um sindicato democratico, autdnomo,
independente, politizado, identificado
com as principais aspiracoes dos traba-
lhadores e inovador”, ressalta.

Em 12 de outubro, o Sindicato dos
Securitarios do Estado de Sao Paulo
promoveu uma grande festa para ce-
lebrar o Dia Nacional do Securitario/
Previdenciario, celebrado em 18 de ou-
tubro, e também o 70° aniversario da
entidade.

O evento, realizado no Sambodromo
do Anhembi, em Sdo Paulo (SP), reu-
niu mais de 4 mil pessoas. “Além de

trabalhadores securitarios, tivemos a
honra de contar com a presenca de sin-
dicalistas, autoridades politicas e per-
sonalidades do mercado de seguros”,
destaca Serafim Gianocaro.

A comemoracao teve inicio as
11h30 e ofereceu, durante todo o tem-
po, muitas opcoes de lazer aos convi-
dados. Como nos anos anteriores, fo-
ram servidos espetinhos de churrasco,
sorvete, churros e hot dog. Em barracas
especiais, com toda a infraestrutura ne-
cessaria, foram preparados bois no ro-
lete - carddpio tradicional da festa.

“Para deixar a festa ainda mais agra-
davel, preparamos um grande play-
ground, para que as criangas também
pudessem se divertir e ficar a vontade.
O espaco contou com piscina de boli-
nhas, quadra de futsabéo, touro meca-
nico, pula-pula, castelinho, montanha
de alpinismo, toboga, autorama, entre
outros brinquedos”, conta o presidente
do Sindicato dos Securitarios.

Mas os pontos altos da celebracdo
foram, sem duavida, as apresentacoes
musicais. Em alto astral, os securitarios
curtiram os shows do Grupo Nuwance,
Lecy Brandao, Fundo de Quintal e da
Escola de Samba Rosas de Ouro.

Ao término da festa, a entidade pro-
moveu um especial sorteio, no qual
varios participantes foram agraciados
com eletroeletronicos.

Serafim Gianocaro, presidente do sindicato, da boas-vindas aos securitarios durante
evento realizado no Anhembi
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Papo de Executivo

Determinacao para
sonhar e realizar

N ascido no Rio Grande Sul, Jorge Abel Peres Brazil, pre-
sidente e CEO da Veganet, pode ser considerado uma
prova de que sonhar é muito bom, mas realizar ¢ ainda me-
lhor. Ao longo de sua carreira, o executivo tem demonstrado
paixdo pelos desafios e determinacdo na concretizacdo de
seus projetos, capacidade para transformar ideias em reali-
dade, sempre com grande éxito.

Na entrevista a seguir, vocé tera a oportunidade de conhe-
cer mais sobre Jorge Abel e sobre seus planos para a Veganet.

QUEM E?

Nome completo: Jorge Abel Peres Brazil

Como ¢é conhecido no mercado: Jorge Abel

Idade: 57 anos

Estado civil: Divorciado

Tem filhos? Cinco filhos — quatro homens e uma mulher.
Hobby (ou hobbies): Tenho a leitura como um hobby. Gosto
muito de ler e de ter livros. Durante muito tempo tive uma
biblioteca em casa, que continha 2.500 obras. No ano passa-
do, abdiquei um pouco dessa paixao e doei 500 livros para a
Academia Nacional de Seguros Privados (ANSP) e, no inicio
deste ano, doei outras 400 obras para iniciar nossa bibliote-
ca no Centro de Desenvolvimento Profissional, na Veganet.
Tenho também outro hobby, que considero relaxante, que
¢ cozinhar. E na cozinha que faco minhas obras de arte...
Tenho preferéncia pela cozinha gaicha, como arroz carretei-
1o, carne de panela, galinhada e churrasco, claro.

Pratica algum esporte? Jogo ténis.

Time preferido: Sport Club Internacional

Uma virtude: Nao desisto nunca. Sou persistente,

perseverante.
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Um ponto fraco: Franqueza. As vezes, dependendo do mo-
mento, ser muito franco e transparente pode ser entendido
como um defeito. Por viver em um mundo de negocios, eu
nao poderia ser assim. Preciso aprender a administrar isso.
Realiza algum trabalho voluntario? Acredito que precisa-
mos ajudar ao proximo de varias maneiras e, particularmente,
prefiro canalizar essa energia através da Veganet. E uma coisa
que me surpreendeu nesse mundo de contact center foi notar
que grande parte das pessoas que trabalham nessa area sdo
pessoas simples, mais humildes, mas que t¢ém uma enorme
capacidade de doacdo. Elas tém verdadeira boa vontade para
ajudar aos demais. E essa forma de ser me encanta. Assim,
buscamos, por meio da empresa, incentivar acoes de volunta-
riado e doacdo, de modo a contribuir com algumas entidades,
como o Instituto Meninos de Sio Judas e a Casa José Eduardo
Cavichio — Apoio a Crianca com Cancer (Cajec).

Faz algum tipo de colecao? Como comentei, gosto muito
de livros e tenho algumas obras antigas. Tenho livros como,
por exemplo, um original de Pablo Neruda, de 1945, e um
livro da Europa, datado de 1890, aproximadamente.

Um idolo: Meu pai. Infelizmente, nao tive a oportunidade de
conviver muito com ele (perdi meu pai aos 16 anos). Lembro
dele como uma pessoa simples, sem uma formacio intelec-
tual mais desenvolvida, mas com muita sabedoria de vida.
O exemplo de vida e retiddo de carater me marcou muito. E
uma das licdes que ele deixou, tanto para mim quanto para
meus quatro irméaos mais novos, foi a responsabilidade com
a familia, filhos, e 0 melhor exemplo disso foi de acreditar e
fazer seu seguro de vida. Naquela época ele ja tinha esse tipo
de preocupacio, coisa que até o dia do falecimento dele eu
sequer tinha ouvido falar. Nossa familia era muito pobre e,
mesmo assim, ele sempre fez seguro. O mais interessante é
que ele nido fazia isso por si proprio, e sim por nossa familia,
pela esposa e pelos filhos, pensando em nos garantir caso al-
guma coisa acontecesse. Ele tinha a consciéncia de que aque-
la era a Unica maneira que minha mée teria para concluir a
criacdo dos filhos.



Papo de Executivo

Uma lembranca de infancia: As boas lembrancas que te-
nho dessa época tém relacio com meu pai, com as conversas
que tivemos. Lembro claramente de muitos conselhos e bons
momentos que tive com ele.

Um sonho a realizar: Sou um sonhador. Acredito que as
pessoas deveriam exercitar essa capacidade de sonhar e, em
seguida, transformar esse sonho em realidade. Ndo adianta
s6 ficar sonhando, porque nada cai do céu. Tudo o que fiz e
conquistei nessa vida, eu sonhei antes. Um dia sonhei que ca-
saria e teria uma familia; depois sonhei que, como executivo,
eu faria isso e aquilo; sonhei também que seria um executivo
internacional e, num belo dia, me dei conta que eu era um e
estava morando fora do pais. Estou realizando meu grande so-
nho agora, com a construcdo de tudo o que estamos fazendo
na Veganet. Nao tenho nenhum outro sonho que néo seja ver
o reconhecimento do trabalho que estamos realizando aqui,
nesse momento. Talvez, mais adiante, surjam novos sonhos.
Uma frase: A frase mais marcante que trago comigo, e que ja
faz parte da cultura da Veganet, diz: “se vocé nio faz poeira,
vocé come poeira”.

EXECUTIVO

Conte um pouco sobre sua trajetoria profissional.

Minha atividade profissional sempre foi relacionada ao mer-
cado financeiro e de seguros. Trabalhei por cerca de 25 anos
no Bamerindus, que mais tarde se transformou em HSBC, e
fiz carreira nessa empresa. Toda minha experiéncia foi ligada
a industria de servicos, até chegar como CEO do Santander
Seguros aqui no Brasil, que foi quando retornei da Argentina,
com a chegada do HSBC por aqui. Eles me convidaram e
entdo retornei a Sao Paulo. Fiquei dois anos no HSBC como
diretor de operacdes para o Estado de Séo Paulo e, depois,
assumi o Santander. Antes de vir para a Veganet estive na
USS, por trés anos, onde fui responsavel pelo desenvolvi-
mento de um projeto de BPO. Em minha histéria profissio-
nal, trago comigo a caracteristica de criar novos negocios.
Fiz isso varias vezes, inclusive quando fui para a Argentina
para atuar como CEO de uma seguradora que ajudei a mon-
tar. L4, nés compramos a carta-patente e eu fui transformar o
papel em uma empresa. Essa capacidade de realizar sempre
foi uma caracteristica marcante em minha vida. Meu ultimo
projeto na USS foi bastante similar a esse nosso na Veganet,
e de 14 veio a oportunidade de fazer o que temos aqui hoje.
A Veganet é uma empresa que ja existia. Tive a oportunidade
de leva-la para um estagio mais elevado, aliando conheci-
mento de mercado a capacidade de trabalhar com as pessoas.

Como CEO da Veganet, quais sao, basicamente, suas
atribuicoes?

Além de pensar estrategicamente no negocio e analisar o
mercado, minha funcido a frente da Veganet é estimular e
liderar pessoas, para que elas possam desenvolver e realizar
suas proprias capacidades. Se conseguir estruturar um grupo

de pessoas que tenham competéncia, comprometimento e
capacidade de sonhar junto, vocé consegue fazer qualquer
coisa acontecer.

Quais os maiores desafios de dirigir uma empresa como
a Veganet?

Hoje, estamos trabalhando o orcamento para o proximo ano e,
daqui para frente, temos apenas a op¢io de crescer. Nossa capa-
cidade instalada esta praticamente tomada. Entéo, esse é 0 nosso
desafio. E isso assusta, porque precisamos praticamente iniciar
um novo projeto, como se fosse uma nova empresa. E claro que
ja temos um background, um aprendizado e uma grande equipe
envolvida no trabalho, mas é algo que deve ser feito com cuida-
do, para ndo comprometer tudo o que ja foi realizado.

Quais sao os principais objetivos da companhia para os
proximos anos?

Nos ultimos trés anos, tivemos uma experiéncia muito boa,
com crescimento de mais de 100% anualmente. No final de
2010, possivelmente chegaremos novamente aos 100% em
faturamento. Agora, para 2011, comecaremos a estabelecer
alguns limites. E fato que, em dado momento, esse indice
comecara a ser reduzido. De qualquer maneira, nosso cresci-
mento serd acima do mercado. Em termos de futuro, vivere-
mos um processo de consolida¢do de nosso projeto. Isso sig-
nifica pensar em outra operacgdo similar a essa, criando outro
site e gerando novas oportunidades e postos de trabalho.

Quais sao as suas metas para os proximos anos?

Tém pessoas que trabalham pensando em uma aposentado-
ria, no momento de néo precisar mais trabalhar, mas eu néo.
Pretendo trabalhar até o meu ultimo dia. Isso é claro para
mim; eu gosto muito do que faco. Nao sou um workaholic,
ndo sou alucinado por trabalho. No final de semana, gosto
de me divertir, praticar esporte, sair para dancar. Em relacdo
a Veganet, se conseguirmos lograr toda essa questdo de con-
solidacdo do negocio, eu ja estarei realizado. i
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. Evento

CCS-RJ recebe presidente da Tokio Marine

almoco mensal promovido pelo

Clube dos Corretores de Seguros
do Rio de Janeiro (CCS-RJ), em 20 de
outubro, reuniu cerca de 60 correto-
res e teve como convidado principal
o presidente da Tokio Marine, Akira
Harishima. O presidente disse que
0 evento € muito importante, pois €
uma oOtima oportunidade para ouvir
os corretores e melhorar a parceria
entre eles. “Estamos com um projeto
‘Erro zero e atraso zero’ que é foca-
do em aperfeicoar essa operacio com
eles. E, aqui, é a chance de escutar a
voz do corretor, suas sugestoes e opi-
nides”, afirmou.

O presidente do Clube, Amilcar
Vianna, destacou a importancia de re-
ceber Harishima no almoco. “A Tokio
¢ uma companhia que cresce cada vez
mais, aproximando-se dos corretores, e
é uma das principais opc¢des para nos.
A administracio japonesa foi temperada
por competentes executivos com ampla
experiéncia em nosso mercado brasilei-
ro. O proprio Akira revelou também ter
atuado como corretor em seu inicio de
carreira. E natural que a empresa perce-
ba bem as necessidades do setor”, disse.

O presidente da Aconseg-R], Renato
Rocha, também participou do almogo
e manifestou o apoio a seguradora. “A

Tokio tem amparado as assessorias e 0s
corretores da melhor maneira possivel.
Séo amigos dentro do mercado e mantém
otima relacio com o setor. Garantimos
que as assessorias do Rio de Janeiro sem-
pre estardo com essa parceria”, disse.

O Clube de Vida em Grupo do Rio
de Janeiro (CVG-R]) foi representado
por seu presidente, Lucio Marques.
“Beneméritas como a Tokio Marine
pode fazer grandes eventos e cursos
agregando valor para nossos associa-
dos. Por isso, colocamos nossa sala de
aula, nossa biblioteca, nossos cursos
também a disposicdo dos prestadores
de servico”, ressaltou.

A arte de elaborar contrato de resseguro

Escola Nacional de Seguros

(Funenseg), em parceria com a
Confederacdo Nacional das Empresas
de Seguros Gerais, Previdéncia Privada e
Vida, Saude Suplementar e Capitalizacao
(CNSeg), promoveu nos dias 27 e 28 de
outubro, em Sdo Paulo, a terceira edicio
do Seminario de Resseguro “A arte de
elaborar o contrato”. O evento contou
com palestras sobre a eficacia do marco
regulatorio, estruturacio de um contra-
to automatico de resseguro, clausulas
comuns aqueles documentos, clausulas
de sinistro, de obrigacdes extracontratu-
ais e de excesso ao limite da apdlice.
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O segundo dia foi dedicado ao deba-
te de clausulas especificas de contratos
proporcionais, ndo-proporcionais, de
responsabilidade civil, além de confor-
midade contratual.

“Os termos dos contratos de resseguro
ainda geram muitas duvidas, o que ¢ na-
tural, uma vez que até pouco tempo atras
ndo havia concorréncia nesse mercado.
Neste contexto, encontros como esse se
mostram necessarios para evitar erros que
comprometam a satide financeira das se-
guradoras”, afirmou Maria Luiza Martins,
coordenadora de Parcerias Internacionais
da Escola Nacional de Seguros.

Entre os palestrantes estiveram os
executivos Eduardo Nakao (Susep),
Florian Kummer (Liberty Syndicates),
Eduardo Menezes (Bradesco Seguros),
Walter Polido  (Azevedo  Sodré
Advogados), Maria de Larrea (Allianz
Seguros), Fabio di Matteo (Schalch
Sociedade de Advogados), Maria de
Fatima Carvalho (Polido e Carvalho
Consultoria) e Judi Newsam (Guy
Carpenter Brasil). O evento também
contou com a presenca de especialistas
da Susep, resseguradoras, corretoras de
resseguro e advogados com vasta expe-
riéncia neste ramo.



Evento

Chubb apresenta a palestra sobre D&0 na APTS

Leandro Martinez, gerente da area de
produtos financeiros e garantia da
Chubb Seguros, foi o palestrante convi-
dado do encontro Palestra do Meio-Dia,
organizado pela Associacio Paulista
dos Técnicos de Seguro (APTS), em 20
de outubro, em Sao Paulo.

O seguro de D&O foi o tema cen-
tral da palestra “D&O — Atualidades:
sinistros na pratica”, que abordou a
evolucdo recente e as oportunidades

dessa modalidade de seguro, as pe-
culiaridades do mercado, seus aspec-
tos legais, técnicos e econdomicos em
um dos segmentos mais importantes
para a companhia. “Iniciamos o pro-
cesso de implantacio do seguro de
Responsabilidade de Executivos ha
cerca de 10 anos. Hoje, nossa exper-
tise nos posiciona como referéncia.
No primeiro semestre deste ano, tive-
mos um crescimento de 32,79% em

comparag¢do ao mesmo periodo do ano
passado”, disse Martinez.

Martinez é advogado, pds-gradua-
do em Direito Empresarial e Economia.
Atuou como subscritor de riscos para
garantia e D&O na Itau Seguros e foi
advogado na Unibanco AIG Seguros.
Ja participou de varios eventos so-
bre responsabilidades de administra-
dores no Brasil e no Exterior, como
palestrante.

Bolinhas reunem-se para avaliar
as praticas do Clube

modernizacdo e oxigenacio do

Clube da Bolinha foi a tonica da
reunido realizada em 19 de outubro.
O reitor, Evaldo de Souza Freitas, e
seus diretores Paulo Pereira Ferreira e
Nilo Rocha Moraes apresentaram uma
relacdo de atividades a serem debati-
das para uma possivel implementacido
no Clube da Bolinha. “De tempos em
tempos € desejavel que se avalie e se
analise a posi¢do, conceito e o presti-
gio que um clube alcancou ao longo
de sua existéncia, sob pena de tornar
menor e de fazer com que seus ideais

e conquistas sejam esquecidos e que
venham a ser ultrapassados pela verti-
ginosa corrida dos tempos”, argumen-
tou o reitor, ao expor a sua proposta de
oxigenacao.

Evaldo sustenta ainda que apesar
de todos os esforcos que vém sendo
feitos em todas as gestoes, “o Clube da
Bolinha vem perdendo espaco, poder e
influéncia ao longo dos anos. Um qua-
dro que esta a demandar providéncias
sérias, corajosas, altivas e relevantes
para devolver ao Clube o lugar de des-
taque que sempre ocupou”, relatou.

Capemisa comemora 50 anos

Capemisa Seguradora de Vida

e Previdéncia, em comemora-
cdo ao ano do seu cinquentendrio e
ao Dia Nacional dos Corretores de
Seguros, celebrado em 12 de outu-
bro, realizou em 20 de outubro um
grande show com o cantor e compo-
sitor Neguinho da Beija-Flor, na casa
Santa Aldeia, em Sdo Paulo. O evento
contou com a presenca de 500 con-
vidados, entre colaboradores e par-
ceiros, e foi aberto com um coquetel,
seguido de show do sambista, que
empolgou a todos.

Entre as propostas sugeridas estdo
a realizacdo de encontros mensais; en-
contros didaticos; encontros festivos
(convite a membros de outras entida-
des para participar dos encontros do
clube); civismo (contribuicio para a
melhoria e preservacio do patrimo-
nio historico e cultural da cidade do
Rio de Janeiro através da experiéncia
técnica em seguro dos membros do
Clube); e contribuicao (revisio da tri-
mestralidade para ampliar as opc¢des de
locais para as reunides e diversificar a
programacao).

Neguinho da Beija-Flor, José Augusto da Costa Tatagiba (diretor-presidente da
Capemisa) e Jorge Perlingeiro (apresentador]
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Opiniao

Quando foi a ultima vez que voce fez
algo pela primeira vez?

ivemos numa era em que o volume de in-

formacoes disponiveis é cada vez maior. Em
um processo continuo e sem possibilidade de
parada, milhdes de mensagens tentam abrir es-
paco nas mentes de um publico que conta com
cada vez menos atengdo — justamente pelo ex-
cesso de conteudo lancado a ele.

Nesse contexto, conseguir capturar um ins-
tante das pessoas é das tarefas mais dificeis.
Aqueles que pensam na comunicagio corpora-
tiva de modo amplo compreendem o desafio:
dentro das empresas, os colaboradores ndo se
atentam ao que lhes é informado. Nao por “ma
vontade” ou algo nesse sentido, mas porque é di-
ficil transpor a imensa barreira de preocupagdes
diarias que o mundo corporativo apresenta.

Ja aqueles que trabalham na busca de atingir
a grande massa de possiveis consumidores tam-
bém sabem o quanto é dificil transmitir uma
mensagem e fixa-la na mente dos receptores.

Como, entdo, conseguir bons resultados na
comunicacio? Como ser um emissor que con-
segue, de fato, transmitir um conceito, uma
ideia? Uma das saidas para isso é o chamado
Experience Marketing, que consiste em ativida-
des interativas — das mais diversas possiveis
— com o objetivo de comunicar algo: seja um
conceito, um sentimento, uma marca, uma pro-
mocao, entre outras possibilidades.

A Grande Jornada pelo Mundo dos Seguros

Amplamente divulgado no exterior e dando
seus primeiros passos aqui no Brasil, o conceito
de Experience Marketing mostra que experiéncias
sdo todas aquelas atividades que, de alguma ma-
neira, proporcionam momentos tnicos e deixam
sua marca ha lembranca por um bom tempo.

Além disso, ela utiliza atividades originais e
surpreendentes para que os clientes associem a
marca empresarial de modo eficaz e duradouro.
Assim, a experiéncia é uma das melhores for-
mas de inspirar e recompensar colaboradores
ou clientes.

Voar em um planador, aprender a surfar ou
aproveitar uma relaxante noite em um hotel em
otima companhia. No Experience Marketing, o
que se leva em consideracao ¢, como o proprio
nome diz, a experiéncia de viver algo. A ideia
¢ conseguir ganhar um espaco nao s6 na men-
te das pessoas, mas também em seus coracoes.
Ou seja, manter uma lembranga boa que nao se
dissipara facilmente.

O retorno para uma marca que utiliza essa
ferramenta ¢ infinitamente maior, pois ela con-
segue se propagar com mais facilidade em uma
alta velocidade, para um publico especifico,
com menor margem de equivocos. Ou seja,
associar sua marca a vivéncias unicas pode ser
considerado um investimento com alto grau de
satisfacao. &

Por Ricardo Ferreira

Empreendedor e
sécio-diretor da A Vida
E Bela
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. Mercado

Consultoria espanhola Everis investe
no mercado de Terceirizacao de Processos de

Negocio

Com a implantacao do BPO no Brasil, a consultoria espanhola pretende, em
quatro anos, tornar a filial brasileira a operacao mais importante fora da
Europa, o que contribuira com 10% da receita da companhia

Fundada em 1996, a Everis ¢ uma
consultoria espanhola multinacio-
nal que oferece multiplas solucdes de
negocio globais, além de tecnologia
da informacdo a seus clientes, cobrin-
do todos os processos da cadeia de
valor das organizacoes, desde a estra-
tégia de negocios até a implantacéo e
a operacdo dos sistemas. Atuante em
paises da Europa (Espanha, Portugal,
Bélgica e Italia) e das Ameéricas
(Argentina, Brasil, Chile, Colombia,
EUA e México), a companhia conta
com mais de 8 mil profissionais no
mundo.

A consultoria especializada em
Tecnologia da Informacdo ampliou sua
atuacdo no Brasil com o inicio de suas
operagdes em uma nova area voltada a
explorar o mercado de BPO (Business

Process Outsourcing). Para disponibili-
zar 0 servi¢o no pais, a empresa conta
com a experiéncia adquirida na Europa
e também com a contratacio de uma
equipe composta por 260 profissionais
que ficardo concentrados nessa area.

“Constatamos que as empresas bra-
sileiras estdio comecando a procurar
solucdes de BPO. Como percebemos
que as necessidades delas sdo parecidas
com as que atendemos em outros mer-
cados, achamos que justificaria ter uma
unidade de processos de negocios no
Pais”, afirma o socio responsavel pela
area de outsourcing da Everis Brasil,
Nelson Wilson. Em relagéo a aplicacio
dos servicos, o executivo informou que
a maior demanda deve ser concentrada
nas empresas do setor de Telecom e de
Financas.
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Mercado de seguros brasileiro

A entrada da empresa no segmento de
BPO faz parte da estratégia de tornar a
subsidiaria brasileira a mais importante
do grupo fora da Espanha, dentro de
um prazo de quatro anos. A expectati-
va da empresa é que, em 2013, o pais
contribua com 10% do faturamento
total da consultoria multinacional, que
em 2009 foi de € 404 milhges.

Recentemente, executivos da em-
presa se reuniram para discutir sobre as
tendéncias do BPO no segmento de se-
guros brasileiro. De acordo com Rafael
Garrido, socio responsavel por seguros
da Everis Brasil, o mercado segurador
brasileiro esta crescendo acima da mé-
dia. “No entanto, a lucratividade das
seguradoras nao esta acompanhando o
crescimento da receita devido, princi-
palmente, as operacoes e plataformas
tecnologicas desatualizadas. A terceiri-
zacdo total ou parcial da operacdo de
seguro, uma pratica ja difundida em
outros setores no Brasil, tem por ob-
jetivo contribuir para o aumento da
produtividade das seguradoras e assim
promover o acesso as melhores praticas
do mercado”, afirmou.

A Everis trabalha, sobretudo, com
seguradoras que estdo em processo de
transformacio, seja na area comunica-
tiva, tecnoldgica ou visando a integra-
¢do com distintas companhias de segu-
ros. “A integracdo de empresas consiste
em agregar duas ou mais companhias
para que, juntas, possam aproveitar
essa maior dimensdo e criar suficien-
tes e competitivas possibilidades para
o mercado, oferecendo condicoes mais



Mercado .

atrativas aos seus clientes”, explica
Christopher Bunzl, um dos soécios da
empresa.

Com um faturamento mundial de
R$ 70 milhoes s6 no Brasil, em 2009, a
empresa esta fazendo parte desses pro-
cessos de integracdo e transformacio
das seguradoras, ajudando-as a exe-
cutar esses projetos de maneira mais
eficiente, trazendo as melhores pra-
ticas alinhadas as estratégias de cada
empresa.

De acordo com Bunzl, a Everis tem
como parceira a empresa Craig/IS, li-
der de mercado em BPO nos Estados
Unidos. A Craig tem colaborado para
que uma parte ou todo o processo de
sinistros seja transformado. Essa mu-
danca permite melhorar a qualidade do
servico e reduzir os custos do processo
de sinistros. “Temos nos reunido com
as principais seguradoras do pais para
apresentar nossas experiéncias e, por
outro lado, escutarmos as necessidades
e prioridades das empresas de segu-
ros”, explicou.

Ainda de acordo com o executivo,
as empresas estdo crescendo de ma-
neira acelerada e seus interesses tém
acompanhado esse ritmo. “Mas é dificil
ser rentavel com esse modelo do pas-
sado que a maioria das empresas ainda

“A lucratividade das
seguradoras nao
esta acompanhando
0 crescimento da
recelta devido,
principalmente,

as operacoes

e plataformas
tecnologicas
desatualizadas”

Rafael Garrido

possui. Existem, portanto, duas alter-
nativas: ou as seguradoras se tornam
mais eficientes internamente ou devem
buscar por socios que ajudem a torna-
-las mais produtivas”.

Business Process Outsourcing

Segundo Christopher Bunzl, a princi-
pal dificuldade que se observa ao ini-
ciar o processo de implantacao do BPO
é o fato do sistema ainda ser uma no-
vidade para as empresas. “O mercado

"0 mercado nao
esta acostumado
a pensar na
terceirizacao de
determinados
processos”

Christopher Bunzl

néo estd acostumado a ver e pensar na
terceirizacdo de determinados proces-
sos. Nao creio que o setor de seguros, o
bancario ou o de telecomunicacoes seja
muito distinto disso. Talvez até demore
alguns anos para que o trabalho seja fi-
nalizado”, destacou.

A metodologia utilizada na aplica-
¢do dos BPOs é universal, ou seja, in-
dependentemente do setor em que a
Everis atuar, os métodos e estruturas
do sistema serdo os mesmos, pois o
tipo de procedimento vale para todos
os segmentos. A consultoria espanhola
investe também na especializacdo de
seus profissionais. Assim, além de exi-
girem um conhecimento sobre o pro-
cesso, a companhia incentiva um estu-
do do mercado local. Deste modo, os
profissionais aplicardo estratégias que
estejam de acordo com as necessidades
especificas de cada empresa.

“Torna-se essencial ter uma boa
presenca nos negocios locais. A Everis
Brasil tem aproximadamente 800 cola-
boradores que trabalham no setor de
seguros. Para aplicar o BPO, primeira-
mente fazemos um diagnodstico da em-
presa, analisando suas experiéncias de
processo de sinistro, o que nos permite
determinar quais melhorias poderdo
ser ofertadas aos nossos clientes”, fina-
lizou Bunzl. &
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Agora é a hora

do corretor

Com o mote “Agora é a hora!”, Sincor-SP promove
a 142 edicao do Congresso dos Corretores de
Seguros (Conec), que reuniu mais de seis mil
profissionais de todo o Brasil para discutir os

principais desafios enfrentados pela categoria
frente ao novo cenario econdomico

ntre os dias 7 e 9 de outubro, o

Palacio de Convencoes do Anhembi,
em Sao Paulo (SP), foi cendrio do XIV
Congresso dos Corretores de Seguros
(Conec), evento considerado o maior
do género na América Latina.

O congresso, que contou com a
participacdo de seis mil profissionais
de todas as regides do Pais, debateu te-
mas de grande relevancia a categoria,
como a atual situacdo macroecondmi-
ca, as tendéncias do mercado de segu-
ros, a relacdo seguradora x corretores e
as perspectivas para os proximos anos.

“Durante o Conec, os participantes
passaram por uma intensa jornada de
trabalho, na qual tiveram a oportunida-
de de adquirir novos conhecimentos,
reciclar ideias, observar novas tecno-
logias, além de receberem altas doses
de incentivo para que continuem a de-
sempenhar um 6timo trabalho e buscar
sempre sua evolucao profissional”, afir-
mou Mario Sérgio de Almeida Santos,
presidente do Sindicato dos Corretores
de Seguros de Sao Paulo (Sincor-SP),
entidade promotora do congresso.
“Para mim, foi muito gratificante notar
o alto grau de envolvimento e partici-
pacéo da categoria, tanto nas palestras
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Por Paula Craveiro e Carolina Abrahao

técnicas e motivacionais, quanto na
Exposeg”, destacou.

Exposeg

Paralelamente ao congresso, foi realiza-
da uma nova edicao da Exposeg, feira
na qual os expositores, em sua gran-
de maioria seguradoras, apresentaram
suas novidades.

Em uma area de 3,5 mil metros
quadrados, os congressistas tiveram a
oportunidade de conhecer os servicos
e produtos disponibilizados pelas com-
panhias de seguros e prestadoras de
servicos, além de estreitar seu relacio-
namento com as empresas do mercado
e demais corretores do Brasil.

Palestras

A 14* edicio do Conec contou com
uma ampla grade de palestras, com-
posta por 24 apresentacoes, distribui-
das em temas técnicos, motivacionais e
de orientacdo aos corretores.

Agora é a hora! Onde estamos e
para onde vamos...

“O mercado de seguros vive um mo-
mento especial”, afirmou Paulo dos
Santos, superintendente da Susep.

Rep

“Nosso mercado é composto por em-
presas fortes e solidas e por profissio-
nais altamente qualificados”, destacou.

Segundo Santos, o faturamento do
mercado de seguros brasileiro gira em
torno de R$ 48 bilhoes, dos quais, até
julho deste ano, R$ 12,8 bilhoes foram
pagos em indenizagoes. “Esse volume
indica nitidamente a maturidade desse
segmento da economia”.

Jorge Hilario Gouvea Vieira, pre-
sidente da Confederacio Nacional
das Empresas de Seguros Gerais,
Previdéncia Privada e Vida, Saude
Suplementar e Capitalizacdo (CNSeg),
afirmou que é hora de a categoria rei-
vindicar junto ao governo a criacdo de
um ministério dedicado exclusivamen-
te ao setor.

O  presidente da  Federacdo
Nacional dos Corretores de Seguros
(Fenacor), Robert Bittar, questionou:

Ac.
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Foto superior: mesa de encerramento do XIV Conec. Acima: congressistas
conversam e visitam estandes durante a Exposeg. Ao lado, Mario Sérgio, presidente
do Sincor.
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“Comemoramos o crescimento do mer-
cado, mas sera que o corretor de seguros
esta aproveitando bem esse momento?”

Para ele, o corretor precisa explo-
rar carteiras e oportunidades, como
as vendas massivas, comercializadas
por outros canais de distribuicao.
“Precisamos agir logo, pois estamos so-
frendo um ataque criminoso por parte
de associacoes e cooperativas, que es-
tdo invadindo uma area pertencente a
nossa categoria”, concluiu.

Tendéncias para o seguro de
automovel

“O seguro de automovel fechou o pri-
meiro semestre com crescimento de
16% e, até o final do ano, a expectativa
¢ de superar a marca dos R$ 2 bilhoes
em prémios”, explicou o presidente
da Bradesco Auto/RE, Ricardo Saad.
De acordo com ele, isso é resultado de
um momento especial pelo qual passa
a economia brasileira e que proporcio-
nou evolucdo da economia e do setor
de seguros.

Garantindo a expansdo do Seguro
de Automovel, Saad destacou a recu-
peracdo da industria automobilistica,
a expansdo de carros per capita, a di-
minuicao dos juros, a melhoria de ren-
da do brasileiro, o aumento da taxa de
emprego e, sobretudo, o surgimento
da nova classe C, composta hoje por
40 milhoes de novos consumidores.
“Assim, nossos desafios sdo entender as
prioridades do consumidor, adequar a
comunicacdo para as classes C e D, in-
vestir na cultura do seguro e melhorar

Revista Seguro Total - 2010
32 .
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a estrutura tecnologica e dinamica dos
processos”, completou.

O advogado Antonio Penteado
Mendonga reforcou que o panorama
€ positivo para os proximos anos, mas
delicado, em especial no nicho de Auto.
Para ele, em pouco tempo teremos ape-
nas seis grandes grupos dominando
completamente o ramo: Bradesco, Itau,
Banco do Brasil, Caixa Econdmica,
Santander e HSBC. Mendonca acredi-
ta que todas as agéncias desses grupos
venderdo seguro de automovel, com
a intermediacdo do corretor de segu-
ros, mas obrigando um novo posicio-
namento das demais seguradoras. Ele
mencionou também a internet como
canal de distribuicdo: “Pode demorar
um pouco, mas € inevitavel”.

O corretor Marcos Abarca defendeu
que o mercado de seguros deve pro-
mover um trabalho institucional, para
que seguradoras nao estabelecam pre-
cos diferenciados entre seus canais de
vendas (ou entre corretores diferentes),
pois o segurado nao entende isso.

Marcelo Sebastido, diretor do Porto
Seguro Auto, apresentou mudancas
significativas na sociedade, onde, de
acordo com ele, um cenario novo e
complexo exige atencdo redobrada de
seguradoras e parceiros de negocios
para obter resultados positivos no ramo
que esta cada vez mais concentrado e
competitivo. “E preciso entender quem
é o consumidor de hoje. Além do cres-
cimento da classe C, temos a ascensio
das mulheres no mercado de trabalho,
aumento do empreendedorismo, mais

pessoas morando sozinhas e maior ni-
vel de consumismo”, destacou.

Boas perspectivas para o seguro
de pessoas

O painel “Seguro de pessoas: pers-
pectivas” apresentou um panorama
positivo do setor. Eugénio Velasques,
diretor executivo da Bradesco Vida e
Previdéncia, mostrou que o seguro de
pessoas tem espaco para se desenvol-
ver em todas as classes sociais. Uma
pesquisa desenvolvida pela Bradesco
sobre o potencial de consumo do segu-
ro revelou que 86% das classes C,D e E
consideram o seguro caro; 73% nao co-
nhecem nenhum corretor de seguros,
dos quais 58% pertencem a classe C; e
50% acreditam que seguro é para gente
rica. “Este ¢ um mercado fantastico; s6
falta vendermos”.

Ele chamou a atencdo sobre um
dado da pesquisa, segundo o qual 32%
da classe C disseram conhecer um cor-
retor de seguros de automovel, mas ne-
nhum de vida. “Por falta de informacio
de que o mesmo corretor pode vender
diversos ramos de seguros é que esse
publico continua achando seguro caro
e complexo”.

Marcelo Fares, gerente de seguros
de varejo da MetLife, destacou que a
longevidade da popula¢do vem aumen-
tando a0 mesmo tempo em que as co-
missdes sobre o seguro de automovel
estdo reduzindo. Ele tracou um com-
parativo entre a venda de dez novas
apolices de automoével por més, com
prémio médio de R$ 1,5 mil e comis-
sdo de 15%, e a venda de oito seguros
de vida, com prémio médio de R$ 120
e comissao vitalicia de 30%. Por suas
contas, do primeiro ao sexto més, o
corretor ainda teria a falsa impressio de
que ganharia mais no seguro automo-
vel. “Mas, a partir do 12° més, enquan-
to a comissdo mensal de automovel
continuaria estacionada em R$ 2.250,
a de vida atingiria R$ 4 mil, com a van-
tagem de ser vitalicia. Em cinco anos,
serdo R$ 16.992 de comissdo. E, ainda
que 20% dos clientes deixem de pagar,
restara R$ 14 mil mensais ao corretor”.



Opiniao

Executivos das principais seguradoras e empresas prestadoras de servico do
mercado brasileiro comentam sua participacao no XIV Conec e fazem uma

breve avaliacao do evento.

“0 Conec é o evento mais importante do segmento na América
Latina e a cada edicao ele se supera. Neste ano, percebemos
maior maturidade por parte dos corretores de seguros e dos
seguradores”, afirmou Dirceu Tiegs, vice-presidente da Mapfre

Seguros.

Nesta edicao, a Mapfre buscou reforcar sua marca junto aos
corretores, bem como divulgar a joint-venture firmada com o
Banco do Brasil, “que permitird que a empresa se torne, no inicio
de 2011, a maior seguradora de risco do pais”. Além disso, em seu
estande, a companhia apresentou o Mapfre Centro de Formacao,
criado em parceria com o Senac, que visa formar corretores e
colaboradores da Mapfre.

Bradesco
Auto/RE

“Acredito que este tenha sido o
maior Conec do qual participei. Tenho
notado um enorme interesse por parte
dos corretores. Participei da palestra
sobre automével e o auditorio esteve
constantemente lotado. As pessoas
querem aproveitar esse bom momento
econdmico e estdo se preparando”,
afirmou Ricardo Saad, presidente da
Bradesco Auto/RE.

Entre as novidades que a seguradora
trouxe ao Conec, estava uma nova
ferramenta de relacionamento com o
corretor, voltada a parte operacional, e
que visa melhorar seu dia-a- “Trata-se de
um sistema que faz toda a movimentacao
de apdlice, sendo mais administrativo
para o corretor”, explicou.

“Este Conec foi especial, ndo sé
pela qualidade dos temas abordados,
mas também pelo perfil e nimero de
participantes. Para nossa empresa,
isso trard resultados muito positivos”,
destacou Carlos Eduardo Martins,
superintendente da Seguros Unimed.

Entre as novidades divulgadas pela
empresa estava o seguro hospitalar
com obstetricia. “Esse foi o principal
produto que trouxemos ao congresso.
Estamos reforcando nossa marca junto ao
segmento de RH, apresentando também
seguro de renda por de incapacidade
temporaria”.

“Este é, sem duvidas, o maior evento
do Brasil, no qual as seguradoras
podem apresentar suas ferramentas de
trabalho, e promover o desenvolvimento
de negécios para os corretores. E uma
6tima oportunidade para as seguradoras
mostrarem seu diferencial”, destacou
José Carlos dos Santos, superintendente
de Planejamento e Expansao de Negocios
da Yasuda. “Nossa empresa vive uma
fase de expansdo acima da meédia do
mercado. Nossa expectativa para os
préximos anos é aumentar ainda mais
a participacao junto aos corretores”,
completou.

“A meu ver, o Conec vem melhorando
a cada edicao, nao apenas por conta do
aumento no numero de participantes,
mas também pelo conteldo das
discussoes que acontece. Para nos, que
ja participamos de dez edicdes, é muito
importante estarmos aqui, pois este
¢ o momento de estreitarmos nosso
relacionamento com o corretor, que é
quem estd na ponta, relacionando-se
diretamente com o segurado e recebendo
as informacdes mais relevantes para
gque nNOS possamos aprimorar Nosso
trabalho”, disse Fabiano Telatin, diretor
comercial da Carglass.

“0 Conec vem evoluindo e estad
sendo melhor que o anterior, porque
sentimos que o profissionalismo esta
mais presente. Esperamos, nos préximos
eventos, poder participar cada vez mais,
mas nao s6 com estande, mais também
por meio da Universeg”, disse Marco
Antonio Goncalves, diretor gerente da
Bradesco Auto/RE.

“Como mencionado por Saad,
trouxemos um sistema gerencial para
os corretores, de modo que eles possam
fazer a emissao de apdlice totalmente
gratuita, nao apenas da Bradesco, mas
também de outras companhias. Isso
o dard mais tempo para vender. As
outras novidades apresentadas sdo um
programa de capacitacdo, mais bem
elaborado e que pode ser realizado
tanto virtual quanto presencialmente, e
a comercializacao do bilhete residencial
por meio do Ipad”.
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Saude e odonto valem a pena?

Para Marco Antonio Antunes, diretor de
Relacoes Institucionais da SulAmérica
Seguros, a midia pode servir como gran-
de apoio ao corretor que deseja ingres-
sar na area, ja que o assunto € recorrente
nas capas de revistas semanais. E, ao
contrario do que parece, o consumidor
desse segmento esta satisfeito, conforme
atesta pesquisa da Watson. Outra pes-
quisa recente do Procon descobriu que
81% dos clientes consideram os planos
como “muito bom” ou “bom” e apenas
0,7% avaliam como “ruim”.

De acordo com esses estudos, existe
um mercado potencial de 70 milhoes
de pessoas entre as classes B e C. No
segmento empresarial, o estudo identi-
ficou a existéncia de 4,8 mil empresas
com até 50 funcionarios, que podem
representar um publico consumidor de
35,9 milhoes de beneficidrios. “L4 fora
existe um mercado muito grande a ser
conquistado”, disse Antunes.

César Augusto, presidente da
Admix, conta que ha 19 anos, quando
iniciou no ramo de saude, o setor era
bastante complexo, o que dificultava
ao consumidor comparar os produtos
existentes. Com a padronizacio das
coberturas pela Agéncia Nacional de
Saude Suplementar (ANS), ele chegou a
pensar que o trabalho de sua consultoria
diminuiria. Porém, a queda da inflacéo
e a ampliacdo das coberturas tornaram
o servico de consultoria mais necessario
para controlar os custos das empresas.

Como lucrar nos ramos de
engenharia e garantia

Rogério Vergara, diretor de Garantia
de Crédito da Mapfre, abordou o que
o0 corretor precisa ter para lucrar mais
com o Seguro Garantia. “A modalida-
de exige cultura dedicada, isto é, ter
disposicdo para estudar bastante, ob-
jetividade, automotivacdo e, sobretu-
do, capacidade de entender um ramo
diferenciado”.

Ele exibiu slides que demonstra-
vam a alta complexidade do Seguro
Garantia, além dos diversos tipos de
contratos e coberturas disponiveis
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no mercado, alertando que se tra-
ta de um produto em alta, por conta
das altas taxas de crescimento do se-
tor da construcao civil e, claro, das
obras do Programa de Aceleracido do
Desenvolvimento (PAC), bem como da
realizacdo da Copa e Olimpiadas.

Quanto a competicdo do produ-
to com a fianca bancaria, o executivo
afirmou que o Seguro Garantia é muito
mais barato que o produto dos bancos,
de modo que se projeta como excelente
oportunidade para os parceiros de ne-
gocios das seguradoras.

Sidney Cezarino, superintendente
executivo Chief Underwriter da Tokio
Marine, falou do Seguro de Riscos de
Engenharia. De inicio, Cezarino ressal-
tou que antes apenas corretores muito
especializados trabalhavam com o pro-
duto, mas hoje ha diversos profissionais
de pequeno e médio portes atuando
em nivel local, sobretudo com foco em
obras de edificios (residenciais, comer-
ciais e industriais), escolas, hospitais,
shoppings, entre outros. “Qualquer que
seja o porte da construcio, é vital que o
corretor visite a obra e converse sempre
com o engenheiro responsavel para co-
nhecer as mudancas na analise dos ris-
cos e se antecipar com as providéncias
necessarias para evitar atrasos e descon-
tentamento dos clientes”, alertou.

Diferenciais e peculiaridades dos
Riscos Patrimoniais

Apesar do endurecimento das segu-
radoras com a aceitacio dos riscos

para a renovacdo de apolices em
Riscos Patrimoniais, Paulo Umeki,
vice-presidente técnico da Liberty
Seguros, mostrou que o Brasil tem
um enorme potencial para crescer a
carteira, principalmente em comércio
e servicos. Para ele, o Pais esta aquém
de outros latino-americanos nesse
nicho. “Como o Brasil cresce muito
mais nos pequenos negocios, existe
um ponto de atencdo para os correto-
res”, disse. Segundo ele, atualmente
as pequenas empresas gastam R$ 3,2
bilhdes com seguro por ano, ou seja,
27% do total nesse ramo. “Por outro
lado, existe um apetite grande para
criar produtos”.

Umeki revelou que Sao Paulo,
Minas Gerais e a regido Sul respondem
por 72% da penetracao deste seguro,
e que os corretores devem observar
tais dados. Entre os tipos de negocios
mais propensos a contratar, ele citou
as lavanderias, padarias, academias e
spas. “Para esses, ha taxas e prémios
interessantes”.

Com as industrias, a situacdo nao
¢ diferente. Ha boas oportunidades,
mas as exigéncias cresceram para a co-
mercializacdo do produto. “O corretor
necessita conhecer, acompanhar, ter
proximidade com o cliente. Um resse-
gurador hoje pede cinco dias uteis para
dizer se dara capacidade ou néo para a
seguradora. Ou seja, enquanto a massi-
ficacdo leva o setor para a maxima agi-
lidade, no industrial, o processo é mais
lento, criterioso”, afirmou.

Edson Talarico, da FGV, durante palestra no terceiro dia de Conec




“Este ano, senti os corretores muito
mais participativos. Foi uma grande
surpresaaadesaodoscorretoresaoevento
e ao nosso estande, montado em formato
de bar, ideal para o relacionamento e
integracao dos participantes”, disse
Marcio Magnaboschi, diretor comercial
da MetLife. “Nesta edicdo do Conec, a
companhia pretendeu fixar a imagem de
seguradora parceira dos corretores, uma
vez que a MetLife distribui somente pelo
canal corretor e, por isso, estamos aqui
com eles, para apoia-los nas vendas e dar
treinamento”.

“0 primordial desse tipo de evento
€ a maneira como 0s novos produtos
sao apresentados ao corretor. Do
Espirito Santo, temos 79 corretores
acompanhando o evento, e isso é muito
importante para o congracamento de
todas as regides. Com isso, vamos
nos aprimorando e descobrindo novos
caminhos para levarmos a solucao dos
problemas para nossos clientes”, afirmou
o presidente do Sincor-ES, José Romulo
da Silva.

“Participei de quase todos os
congressos ja realizados. Neste, achei o
pessoal mais vibrante, mais otimista. Deu
para notar as pessoas tendo conversas
concretas, pensando no desenvolvimento
de suas vendas, interessados em novos
produtos e novas tecnologias”, pontuou
Jayme Garfinkel, diretor presidente da
Porto Seguro. “Acho que isso deixa claro
que nosso mercado estd mais maduro,
mais evoluido”.

“A 143 edicdo do Conec esta realmente
muito boa. A organizacao da Exposeg foi
muito feliz, os estandes também estdo
muito bonitos e, o melhor de tudo, sendo
bastante procurados pelos corretores de
seguros. A grade de palestras também
estd com qualidade impar, discutindo
temas de grande valia aos profissionais do
setor”, destacou Robert Bittar, presidente
da Fenacor.

“0 Conec estd ficando cada vez
melhor. E claro que, com o aumento da
demanda, acaba pecando em alguns
pontos. De qualquer modo, a organizacao
do congresso estd de parabéns, nao
apenas pelos estandes, mas pelas
palestras, de dtima qualidade, e pela
organizacao”, disse Osmar Bertacini,
presidente da Humana Seguros.

“Essa é uma excelente oportunidade de
confraternizar com os corretores parceiros do
Brasil inteiro. Também é uma 6tima chance
para a Allianz se colocar a disposicdo deles”,
afirmou Carlos Ronaldo Paes, diretor da Divisao
Comercial da Allianz Seguros. “A novidade que
trouxemos foi o sistema Allianz Net 2.0, com
sistema gerencial, cotacao e comunicacao, que
aperfeicoaremos nos proximos meses, para
possibilitar melhor didlogo com os corretores.
Em janeiro, deveremos comecar a cotacao de
automovel via web”, adiantou.

“Estou muito satisfeito com o
que tenho notado durante o Conec. A
participacao dos corretores de seguros
estd sendo surpreendente, pois eles vém
demonstrando que estao interessados
em se qualificar, de modo a poder
oferecer aos seus clientes sempre
os melhores produtos e o melhor
atendimento”, comemorou Paulo dos
Santos, superintendente da Susep.

Segundo Fernanda Sabino, da
Certisign, “a participacdo da AC Sincor
teve por finalidade fazer com que o
corretor se torne credenciado para
autoridade de registro e transforme sua
corretora em um ponto de vendas de
certificados digitais”, explicou.

“0 Conec é um momento Unico no que diz respeito
a melhoria da qualificacdo profissional do corretor de
seguros. Sem duvida, as palestras agregam demais.
Cada vez mais temos percebido o interesse dos
profissionais em participar das palestras. Mas, quero
deixar meu recado de que o corretor, por vezes, ainda
troca palestras por festa e brindes na feira, deixando de
lado as palestras que muito podem contribuir para seu
dia-a-dia. De uma modo geral, o Conec foi espetacular,
cada vez mais surpreende”, ressaltou Alexandre Milanez
Camillo, diretor social do Sincor-SP.
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Aos corretores, o palestrante indi-
cou ser importante fazer um bom ge-
renciamento de risco em parceria com
a seguradora. “Ele deve conhecer bem
o ramo do cliente, oferecer uma ampla
gama de coberturas, mas sem empa-
cotar. Deve propor somente depois de
uma boa avaliacdo conjunta”, disse.

Henrique Brandao, presidente do
Sincor-RJ, fez duras criticas as resse-
guradoras e companhias. Para ele, a
abertura do mercado nao introduziu
melhorias para os corretores e limita
a venda do Risco Patrimonial. “Temos
que entender o contrato de seguros,
onde o risco foi colocado, mas hoje
temos responsabilidade assim como
o ressegurador. O antigo modelo pro-
tegia nossa categoria”, exclamou, que
também disse que o pequeno corretor
ndo encontra oportunidades na area, ja
que muitas companhias dao atencao as
corretoras internacionais.

Exceléncia em servigos
O corretor mineiro Rogério Aragjo, da
TGL Consultoria, iniciou numa época
de dificuldades financeiras, mas conta
que usou a criatividade. Depois de for-
mar uma clientela entre os associados
de cooperativas médicas, descobriu
que a maior preocupacio desses pro-
fissionais era a aposentadoria. Por isso,
além de construir um site interativo de
sua corretora, também criou um site
apenas para responder as duvidas dos
médicos sobre previdéncia. “Em segui-
da, desenvolvi um servico de consul-
toria nessa area, emitindo um relatorio
individual para cada cliente sobre sua
situagdo perante a previdéncia”, disse.
De acordo com ele, a consultoria faz
em média 150 atendimentos por més,
que geram 60% de novos negocios.
Também reforcou o marketing, reali-
zando campanhas, antncio em jornais
e até uma cartilha para ensinar termos
técnicos de seguros aos seus clientes.
A tradicional corretora de seguros
paulista Vila Velha ja teve seus altos e
baixos, segundo o diretor-presidente
Jodo Alzani Filho. Ele conta que, em
2009, a corretora decidiu rever seus
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caminhos, depois de descobrir uma per-
da 11% de clientes em automovel e um
percentual de renovacdes nao superior a
89%. Desde entdo, a situacdo melhorou.
Neste ano, as perdas cairam para 8% e
as renovagoes chegaram a 92%.

Alzani divulgou algumas de suas es-
tratégias. Uma delas foi o inédito siste-
ma de gestdo nomeado de “Comanda”.
“Na tela do computador, o histérico
de cada cliente corresponde a uma co-
manda, que permite acesso desde aos
documentos anexos até a gravacao te-
lefonica em que foi obtido o perfil e
a autorizacdo para débito em conta”,
explicou.

O terceiro exemplo de exceléncia
vem da corretora baiana Sercosi, cria-
da ha 30 anos pelo corretor Antonio
Sellenave Azevedo. Em sua empresa,
ele descobriu que, do volume de per-
das, 68% eram de segurados insatis-
feitos com os servicos prestados pelas
seguradoras. Por isso, para desfazer o
mal-estar, ele criou uma simpatica car-
tinha, na qual pede desculpas ao segu-
rado por eventuais erros. “Aumentamos
as renovacoes”, disse.

Além de implantar uma ouvidoria,
a corretora também investiu em mais
recursos para a sua equipe, como o
sistema de CRM, chat, e-mail e central
de atendimento. Outra iniciativa foi in-
tensificar a venda cruzada. Para recon-
quistar os clientes inativos, a Sercosi
passou a enviar e-mails marketing com
charges bem-humoradas. “Digo sem-
pre que quem ndo é visto nao é lem-
brado”, reforca.

Marketing simples e objetivo
Cassio  Britto, da Equipe Opera
Comunicacdo, exp0Os a existéncia de
um consenso que defende que o mar-
keting e a publicidade sao a mesma
coisa. Entretanto, de acordo com ele,
o primeiro é voltado ao mercado, ja a
segunda caracteriza-se por ser uma ati-
vidade do marketing.

Para vender um determinado pro-
duto, é necessario passar por um pro-
cesso chamado mix de marketing, que
¢ composto por quatro itens: produto,
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promogdo, preco e praca. Segundo
Britto, as seguradoras sdo as responsa-
veis pelo marketing dos seguros. Mas,
antes de qualquer acdo, tracar metas é
essencial. As corretoras devem ter em
mente que a primeira medida deve ser
manter seus clientes atuais, com reno-
vacdo de carteira em pelo menos 90%.
O segundo passo é ampliar a partici-
pacdo dos clientes atuais, ou melhor,
incentiva-los a contratar mais servicos
da seguradora e, por ultimo, deve-se
conquistar novos clientes.

No contato inicial com futuros
clientes, o corretor deve cuidar de sua
apresentacdo pessoal e da imagem da
corretora, além de ter um site e e-mail
personalizados, o que evidencia a exis-
téncia de um escritorio. A corretora
também precisa realizar a atualiza¢do
técnica, que consiste em verificar quais
sdo os produtos e servicos langados re-
centemente com objetivo de informar
os clientes a respeito do que hd a sua
disposicao.

Alguns agrados também devem ser
feitos para fidelizar os clientes. Uma
boa ferramenta é o e-mail marketing,
que pode ser enviado em datas come-
morativas, como aniversarios, Natal
e Ano Novo, aniversario da profissio
do cliente, entre outros. Todavia, esse
¢ um instrumento barato que deve ser
usado da maneira certa, sem exage-
ros. Essa forma de comunicacdo com
o cliente deve fornecer contetudo, seja
sobre a propria corretora ou sobre pro-
dutos novos do mercado. Quem enca-
minha deve respeitar as boas praticas




Auditérios lotados durante os trés dias de Conec

de envio, ou seja, ndo lotar as caixas de
entrada dos e-mails de seus clientes. O
corretor também pode enviar produ-
tos traduzidos, oferecendo uma anali-
se dos produtos recém-lancados pelas
seguradoras.

Tecnologia em favor dos negdcios
Durante o painel “Tecnologia: facilite
seus negocios!”, Eduardo Dal Ri, di-
retor de Produtos Automovel da HDI
Seguros, afirmou que a internet é uma
tecnologia aplicada a servicos e o corre-
tor deve desenvolver novas praticas de
trabalho utilizando essa ferramenta. “O
corretor ja é um vendedor pela inter-
net, ja envia e-mails para seus clientes
sem precisar ir até a casa deles. Mas ele
precisa mostrar que presta um servico
e nao é apenas um mero vendedor”,
justificou.

O executivo defende que os corre-
tores precisam aprender a vender mais
e melhor por meio desse canal, apro-
veitando todas as suas possibilidades.
“Para conseguir vender mais pela in-
ternet, é necessario entender essa fer-
ramenta e suas relacoes. Colocar sua
corretora de seguros nesta dimensio,
na medida certa, ¢ um dos desafios”.

Existem hoje, no Brasil, cerca de
67,5 milhoes de internautas e 60 mi-
lhoes de computadores. Em 1982, a
internet contava com aproximadamen-
te 315 sites. Hoje, esse numero subiu
para 174 milhoes. Mas, de acordo com
Dal Ri, apesar desse intenso crescimen-
to e da variedade de portais disponi-
veis, os usuarios ainda utilizam cerca

de quatro portais regularmente, seja de
noticias, e-mail ou a rede social da qual
faz parte.

Assim, é imprescindivel a insercédo
dos corretores nessas redes, uma vez
que estar onde o cliente esta é muito
importante. Mas o palestrante aconse-
lThou: “As redes sociais sao locais de la-
zer e diversdo. Nao é um lugar onde as
pessoas estdo querendo fazer negdcios
diretamente, por isso, a comunicacio
deve ser util e, a0 mesmo tempo, mo-
derada. Deve-se procurar ser presente
e disponivel”.

Seguradoras e tendéncias

Marco Antonio Rossi, presidente da
Bradesco Seguros, comentou que hoje
existe uma quantidade enorme de pes-
soas que podem comprar seguros e é
essa a oportunidade que deve ser apro-
veitada pelas seguradoras e corretoras
do Pais. “Temos areas que o governo
néo consegue oferecer assisténcia e nos
podemos cobrir essa caréncia. A es-
séncia do nosso trabalho corresponde
a protecdo de 30 milhoes de pessoas
que mudaram de situacdo econdmi-
ca. Por isso, devemos satisfazé-las e
oferecer novos produtos”, enfatizou o
executivo.

Ja Dirceu Tiegs, vice-presidente da
Mapfre Seguros, explicou que o mi-
crosseguro é uma modalidade que visa
cobrir consumidores de baixa renda
que ganham até trés salarios minimos
mensais. “Acreditamos que o microsse-
guro nao concorre com o modelo atual
de seguros, ao contrario, serve de com-
plemento. Para desenvolvermos esse
tipo de produto, precisamos ordenar
estratégias que possam diminuir os im-
postos, facilitando, ainda mais, o aces-
so a esses produtos”, afirmou Tiegs.

Jayme Garfinkel, presidente do
Conselho de Administracio da Porto
Seguros, cré que os objetivos do mer-
cado segurador serdo alcancados por
meio de pequenos passos. “O seguro de
automovel corresponde a 42% da frota
nacional. Deste modo, lancamos o Guia
de Boas Praticas de Automovel, que
pretende aprimorar o relacionamento
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entre seguradoras, corretoras, segura-
dos e governo. Um dos itens presentes
no guia é a responsabilidade da segu-
radora garantir aos seus clientes a livre
escolha de oficinas para a execucio de
reparos. Na drea de sinistros, a segura-
dora deve comunicar ao Detran possi-
veis correcoes realizadas nos veiculos”,
esclareceu.

O depoimento do presidente da
SulAmérica Seguros, Thomaz Menezes,
serviu como panorama do cenario atu-
al. “Com tudo que escutamos de cres-
cimento, oportunidades, investimentos
estrangeiros, maior poder aquisitivo da
populacéo e investimentos do governo
com Copa e Olimpiadas, acredito que
temos o melhor momento para pensar
em crescimento e desenvolvimento. O
papel do corretor é fundamental para o
crescimento, pois eles sdo agregadores
de valor”.

Em relacdo aos desafios impostos
ao mercado segurador, Menezes afir-
mou: “As mulheres estdo ocupando
um papel cada vez mais importante na
sociedade. Além delas, vemos crescer a
geracdo Y, que sera nosso publico-alvo
no futuro. Temos que nos preparar
para esse mundo de multitarefas, pois
esse publico é exigente e imediatista”,
finalizou.

Oportunidades e novos nichos

Jodo Gilberto Possiede, presidente da
J-Malucelli Seguradora, comentou que
as pessoas precisam saber aproveitar
as oportunidades que surgem e contou
um pouco de sua experiéncia profis-
sional. “Em 1995, abracamos o seguro
garantia, uma carteira que, na €poca,
era muito motivadora. Para o desenvol-
vimento desse produto, era necessario
que 0s corretores estivessem motiva-
dos, mas nao era o que acontecia. Com
o tempo, a carteira se desenvolveu e
passou a ser muito procurada e bem
aceita”, explicou.

Ja Acacio Queiroz, CEO da Chubb,
salientou o momento em que vivemos
hoje, de grande crescimento econdmi-
co. “Nesta esteira, temos o mercado
segurador com mais liberdade e mais
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“Como diz o tema do Conec, ‘agora é a hora!" Tanto pela
a solidez de nosso mercado, quanto pela economia do pais. E
o corretor tem que aproveitar o momento, j& que seu espaco
estd aumentando cada vez mais. Por outro lado, ele tem que se
preparar para isso. E um evento deste traz muita informacao e
conhecimento, mostra os caminhos, a utilizacao das ferramentas
para bem atender os segurados. O corretor tem que se preparar
para oferecer ao segurado opcoes de seguros variados para
protecao de seu patrimdnio”, declarou Joao Leopoldo Bracco de
Lima, diretor regional da Funenseg.

“0 Conec é o principal evento no
mercado de seguros, que une corretores
do Brasil inteiro, possibilitando a troca de
ideias e informacdes, além das principais
tendéncias do mercado, o que fortalece
nosso relacionamento”, afirmou Luis
Maurette, CEO da Liberty Seguros. “Em
relacdo a 2011, estamos vendo o pais
crescer e a presenca de clientes cada
vez mais exigentes. Existem muitas
oportunidades disponiveis, oferecendo
servicos com maior qualidade e ajudando
o mercado a crescer. A participacao no
PIB ainda é pequena, mas nos devemos
mudar esse quadro com a ajuda dos
milhares de corretores que estao
construindo um mercado muito melhor”.

“Essa é a primeira oportunidade que
tivemos de participar do Conec. Somos
sediados no Rio Grande do Sul e, por
isso, essa oportunidade de estar com os
corretores é muito valiosa para nés, pois
esta € uma excelente oportunidade de nos
aproximarmos ainda mais dos corretores
de seguros”, garantiu Nilton Bermudez,
diretor de producao da Gboex.
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“Sem ddvida nenhuma, o Conec
é o maior evento do ano para nds que
fazemos parte do mercado de seguros.
O congresso é importante porque as
grandes seguradoras estao aqui conosco,
mostrando os desafios e transmitindo
suas experiéncias. A grande meta que deve
ser buscada é se solidificar no mercado
de seguros do Brasil’, destacou Laerte
Tavares, diretor comercial da Capemisa.

“0 Conec deste ano foi bem melhor
que o anterior. Temos notado que os
corretores tém procurado os estandes
das seguradoras a fim de conhecer
mais sobre os produtos disponiveis e
também para fazer negécios”, comentou
Waldemir Caputo, diretor comercial da
Mongeral Aegon. “Neste evento, estamos
apresentando nosso seguro para o
publico de alta renda, que sdo produtos
mais complexos de vida, que cobrem
morte natural, acidental, entre outros
aspectos”.

“0 Conec é uma oportunidade de conversar com
corretores do Brasil e compartilhar experiéncias, definindo
estratégias futuras e analisando o que ainda precisamos
melhorar. Trabalhamos o seguro residencial, mudando a
légica do produto a fim de melhora-lo, e lancamos o seguro
viagem, que tem crescido bastante. Temos trabalhado a
capacidade de integrar a enorme gama de servicos para
que os corretores vejam que, além do seguro de automavel,
existem varios produtos disponiveis no mercado”, disse Fabio
Luchetti, vice-presidente executivo da Porto Seguro.

“Estamos extremamente felizes com a dimensao do evento.
Isso mostra o tamanho da uniao da categoria e, para nés, € motivo
de grande satisfacao, pois os corretores aqui presentes sao os
personagens principais das vendas. Nosso principal projeto para 2011
é crescer, com rentabilidade e resultado, em todos os segmentos
que atuamos no mercado”, garantiu Thomas Menezes, presidente da

SulAmérica Seguros.

“Parands, é muito importante participar do Conec, pois
é uma oportunidade de estreitar vinculos com corretores e
expor nossos produtos. Em relacdo aos nossos projetos,
continuaremos com nossa meta de expansao em Sao
Paulo, com a abertura de mais filiais”, adiantou Joao
Francisco Borges da Costa, presidente da HDI Seguros.

Entre as novidades apresentadas pela seguradora
durante o congresso, estava o HDI Digital. “Trata-se de
um instrumento para os corretores se relacionarem com a
companbhia, pois é um site on-line que permite ao corretor
fazer calculos e efetivar propostas de seguros”.




compromissos também. Por isso, de-
vemos nos reciclar e nos preparar para
esse crescimento. Com a ascensdo da
classe média, passamos a trabalhar com
o0 seguro massificado, com um prémio
entre R$ 2 aR$ 5”.

Segundo o presidente da ACE
Seguros, Marcos Couto, 0s corretores
tém que ter em mente que as segura-
doras ndo operam de maneira genera-
lizada. “As seguradoras operam com
produtos e servicos que tém interesse.
O corretor tem de estar atento a isso,
mas nao deve acreditar que determina-
da carteira esta fora de seu alcance, ja
que a comercializacdo de produtos hoje
é bastante facilitada pela internet”.

Na ultima parte da palestra, a me-
diadora Leilane Strongen, membro da
diretoria executiva do Sincor-SP, e os
debatedores discutiram sobre os pro-
dutos massificados e a dificuldade en-
contrada pelos corretores de realizar as
cobrancas. “As igrejas evangélicas tém
difundido bastante a questdo dos se-
guros massificados, por isso, a impor-
tancia de investir nessas instituicoes
religiosas. Estar envolvido nesse tipo
de comunidade facilita a cobranca”,
alertou Leilane.

Administrando uma corretora de
seguros

Ao inicio do encontro, o mediador
Orlando Filipe de Gouveia, do Sincor-
SP, perguntou ao corretor Rubens
Nogueira, da Classic Corretora de
Seguros, como ele administra seu tem-
po na corretora. “A questdo da discipli-
na é fundamental, assim, consigo di-
vidir meu tempo entre minha familia,
meu trabalho e a igreja que frequento.
Isso é possivel, pois recolho e priorizo
a tarefa que realizo no presente. Tudo
cabe na agenda desde que sejamos dis-
ciplinados”, respondeu.

Ja Alberto Dabus, da AD Corretora
de Seguros, confessou: “No inicio de
minha carreira, ndo tinha disciplina
nem administracio de meu tempo,
pois era responsavel por todos os seto-
res da empresa. Com o passar dos anos,
comecei a fazer parte, diretamente, do

negocio porque ja contava com um
pessoal responsavel para me auxiliar.
Hoje, tendo uma equipe na empresa,
torna-se facil administrar seu tempo”.

No segundo momento do encon-
tro, discutiu-se sobre como a correto-
ra deve crescer, quais sdo os caminhos
que devem ser seguidos para alcancar
esse crescimento e falou-se também so-
bre a necessidade de especializa¢éo dos
corretores. Nogueira apontou aos cor-
retores o melhor caminho para alcan-
car o crescimento. “Consegui crescer
quando tinha apenas trés funcionarios
na minha empresa. Vocé deve definir
um foco e segui-lo, mas é necessario
encontrar um segmento que agrade,
para que seja possivel especializar-se”,
sugeriu.

Em relacdo ao numero de funciona-
rios que as corretoras devem possuir,
Henrique Elias, da Elias Assessoria, néo
hesitou: “Depende do movimento que
vocé tem em sua corretora. As vezes,
é preciso colocar um funcionario novo
para melhorar o atendimento suprir as
necessidades”.

Sobre a prospeccdo de novos ramos,
Elias enfatizou: “Os corretores devem
conhecer bem seus clientes e buscar
novos produtos para oferecer. Depois,
o famoso porta-a-porta, que traz resul-
tados sempre”. Ja Nogueira apontou
outro caminho: “Retino todas as segu-
radoras e pergunto qual é o foco delas
para os proximos anos”, finalizou.

Entenda seu cliente

Durante a palestra Entenda seu cliente,
Edson Gomes Talarico, professor da
Fundacdo Getulio Vargas (FGV), re-
forcou a necessidade de entender os
clientes e suas necessidades. Segundo
ele, um bom relacionamento entre cor-
retor e cliente é o primeiro passo para
que a empresa cresca e consiga novos
contratos.

De acordo com ele, a corretora de
seguros ndo deve funcionar como um
banco de dados, ao contrario, deve
preocupar-se em manter um relacio-
namento com os clientes, conhecendo-
-os e aprendendo a diagnosticar suas

Especial .

caréncias. “O negocio tem fluir a partir
dos valores transmitidos pelo proprie-
tario do empreendimento”, apontou.

Para um corretor ser bem sucedi-
do, deve conhecer bem sua carteira
de clientes e ter uma relacdo de pes-
soas que sdo acessiveis por telefone,
ou seja, que fecham negocio por meio
dele. “Vocé nao pode ter clientes que
desconhecem sua lista de produtos e
servicos. Isso se torna vantagem quan-
do eles te indicam a outras pessoas”,
alertou.

Em contrapartida, existem os clien-
tes conhecidos como inativos. Para o
orador, os corretores devem trata-los
com cautela, ja que precisam de um
tempo para aderir a um produto ou
servico. Ao ser questionado sobre os
clientes em potencial, Talarico foi en-
fatico: “Quando vocé tem uma pessoa
assim em sua carteira, que paga corre-
tamente e ndo tem desvio de carater,
vocé deve oferecer produtos sempre.
Caso ele recuse, ofereca outro”.

Tribuna livre
Prestes a encerrar o terceiro dia do
Conec, os congressistas tiveram a
oportunidade de levar seus questiona-
mentos e reivindicacdes aos membros
da diretoria executiva do Sincor-SP, en-
cabecada pelo presidente da entidade,
Mario Sérgio de Almeida Santos, e pelo
presidente da Fenacor, Robert Bittar.
Os participantes debateram temas
como a luta contra a comercializacdo
de seguros por canais alternativos, a
divulgacao intensificada do seguro po-
pular e a necessidade de campanhas
institucionais de orientacdo e incentivo
a aquisicao de protecoes.

Motivagéo

Se o contetdo técnico do congresso
foi de excelente qualidade, as palestras
motivacionais néo ficaram atras.

Em sua apresentacéo, o palestrante
Carlos Alberto Julio abordou a impor-
tancia do atendimento qualificado ao
cliente. “Parece coisa 6bvia, mas ainda
tem muito profissional desatento a essa
questdo. E preciso cuidar do cliente e
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“Esse é um evento importante para
o mercado. Vimos que existem aqui (no
Conec) corretores do Brasil todo, e isso é
realmente 6timo. Eles tém que despertar
suas atencoes para o seguro garantia. As
oportunidades existem, mas é preciso
buscar os nichos e alcanca-los”, alertou
Jodo Gilberto Possiede, presidente da J.
Malucelli Seguradora.

“Acho que o Conec é
fundamental e traz um valor
imensuravel para a categoria.
E uma oportunidade de
acesso direto as empresas
e produtos, além do
contato com corretores de
seguros. Os painéis estdo
bastante alinhados com o
novo cenario econdmico.
Para aquele corretor que
ndo é acomodado, os
painéis oferecem  muitas
oportunidades de produtos
que permitem se diferenciar”,
garantiu Marcos Couto,
presidente da ACE Seguros.

“0Os Conecs sdo sempre uma atracio.
0 que tem se falado aqui retrata a situacao
do mundo hoje. Questdées como ascensao
das classes C, D e E foram muito bem
trabalhadas”, comentou Mario Jorge
Cruz, diretor da Generali. “A Generali
opera em 68 paises e em praticamente
todos os ramos, mas a unidade do Brasil
ndo estd entre as melhores. Por isso,
nosso projeto para o proximo ano ¢é
melhoré-la ainda mais e expandi-la”.

“Para nds, da Maritima, a importancia
do Conec é muito grande tendo em vista
a enorme quantidade de corretores
participantes e, também, pela chance que
temos de apresentar produtos a esses
profissionais. Nosso principal objetivo
é expansao. Estamos expandindo para
o Centro-Oeste e atuando em ramos
que nado tinhamos tanta forca”, disse
Francisco Vidigal Filho, vice-presidente
da Maritima Seguros.

“Achei o painel sobre novos nichos bastante elucidativo,
pois trouxe informacdes que sdo muito Uteis ao mercado
e mostrou a necessidade de capacitacao dos corretores.
Também ¢é importante estarmos atentos as classes mais
baixas. O Conec estd mostrando que o céu é o limite para
produtos massificados e a pujanca econ6émica exige uma
populacdo segurada”, ressaltou Acacio Queiroz, CEO da

Chubb Seguros.

AV

“A Zurich Minas Brasil entende
que o congresso € interessante e que
os corretores estao buscando por
oportunidades”, disse Fernando Grossi,
diretor de distribuicao para corretores
da Zurich, que completou: “Devemos ter
em mente que os clientes nao compram
apenas seguro de automovel. Os corretores
devem conhecer os produtos ofertados
pelas seguradoras. Estamos presentes
aqui para nos relacionar e entender um
pouco melhor a questao do mercado de
seguros sob a dtica dos corretores”.

“0 Conec é o evento mais importante
para nés da Tokio Marine. O encontro
é muito valioso, pois zelamos pela
comunicacao direta com os corretores,
tanto para a troca de informacoes quanto
nos momentos de dificuldades também.
Nossa missao é expandir a seguradora
cada vez mais. Porém, isso sO sera
possivel caso tenhamos uma proximidade
cada vez maior com nossos parceiros
corretores”, afirmou Akira Harashima,
presidente da Tokio Marine.




fideliza-lo, porque o lucro esta nele,
o sucesso do nosso trabalho depende
dele”. Ele comentou ainda sobre as
necessidades do mercado. “O merca-
do muda constantemente. Precisamos
ser ageis, a fim de atendermos nossos
clientes, que estdo cada vez mais cri-
teriosos, exigindo qualidade, rapidez e
preco baixo”.

O grupo Santa Gente apresentou a
peca corporativa “Sua corretora NAO
é assim”. Em clima descontraido, os
atores trouxeram a reflexdo temas
como a importancia de se vender se-
guros e como o fazer — “Ao vendermos
seguro a um cliente, vendemos junto
nossa imagem e credibilidade”; o fato
de o cliente néo ser Deus — “Porque
Deus perdoa nossas falhas, ja o clien-
te...”; o risco de ser substituido por
um corretor que preste melhor atendi-
mento; e a necessidade de se agir com
ética.

O antropologo Luis Marins des-
tacou a questdo do foco. “Hoje em
dia, independente da area de atuacio,
as pessoas nNdo conseguem manter o
foco em uma determinada atividade”,
afirmou. Para ilustrar, relatou sua ex-
periéncia com aborigenes australianos
que queriam cagar emu. “Antes de sair
a caca, os lideres do grupo realizavam
um ritual que envolvia o desenho, a
visualizacdo de seus objetivos, que era
encontrar o emu. Durante a caca, eles
cruzaram com muitos animais, mas
nao se distraiam, pois sabiam qual era
0 seu objetivo naquele momento. Eles
tinham um foco bem definido. E os
corretores de seguros, sabem qual é o
seu emu?”

Segundo o palestrante Carlos
Hilsdorf, um grande problema, alia-
do a falta de foco, é o adiamento na
realizacdo de tarefas. “Quando senio
agora?”, indagou. “Ao optarmos pela
inatividade, estamos abrindo mao de
nosso sucesso e de nosso cliente”. Ele
aconselhou: “Quer ser melhor que seu
concorrente? Ndo tem preguica e faca o
que ele nao fez e também o que ele fez,
mas faca de maneira inédita”.

De acordo com o professor J. R.

Max Gehringer ministra palestra sobre as mudancas de mercado

Gretz, os corretores devem facilitar as
coisas para seus clientes, oferecendo
alternativas. Para ter um bom relacio-
namento, os profissionais devem criar
um plano de metas e segui-lo com
competéncia e determinacdo. Outra
dica refere-se a disciplina e senso de
humor. “O bom humor é um atributo
dos lideres nesses tempos de rapidas
mudancas. As pessoas que tém essa ca-
racteristica tendem a ser mais criativas,
mais flexiveis e dispostas a incorporar
novas ideias e métodos. Se os funcio-
ndrios ndo se sentirem num ambiente
agradavel, é muito mais dificil darem o
melhor de si”, enfatizou Gretz.

A filésofa Dulce Magalhies ressal-
tou a importancia de comportamentos
mentais positivos, em todos os momen-
tos. “Somos o que e como pensamos, e
isso acaba se refletindo em nosso exte-
rior. Vocé niao quer que seu cliente o
veja de modo negativo, nao é?”

A vpalestra do consultor Robert
Wong teve como foco a capacidade de
cada corretor em trabalhar neste seg-
mento. Disse que uma pessoa pode
até nascer com certa aptiddo para um
determinado assunto, mas que sem tra-
balhar essa vocacio ela nao conseguira
alcancar seus objetivos.

As mudancas de mercado e a adap-
tacdo do profissional a essa nova situa-
¢do foi o tema da palestra do consultor
de empresas Max Gehringer. “Nao ha
duavidas quanto a constante evolucdo
do mercado. As empresas mudam, os
produtos mudam, e vocé, corretor,

também esta mudando ou esta estacio-
nado? Mudar significa se manter con-
tinuamente atualizado, em sincronia
com as novidades de seu segmento, se
adequar as novas necessidades de seu
cliente, entre tantos outros aspectos”,
concluiu.

Parceria para divulgacao
atendimento gratuito ao DPVAT
Durante encerramento do Conec, foi
realizada assinatura solene do convénio
de cooperacio firmado entre Sincor-SP
ea Policia Militar do Estado de Séo Paulo
com vistas a agilizar os processos do
Seguro Obrigatério de Danos Pessoais
Causados por Veiculos Automotores de
Vias Terrestres (DPVAT). O acordo visa
a adocio de medidas de divulgacio a
populagéo sobre a existéncia desse se-
guro, suas coberturas e os procedimen-
tos para seu requerimento.

“A intencéo é fazer com que todos
os boletins de ocorréncia que envolvam
acidentes automotivos, a partir de ago-
ra, passem a indicar o endereco mais
proximo de uma regional do Sincor-
SP Assim, a populagido sabera onde
buscar, gratuitamente, as informacoes
necessarias sobre como obter os bene-
ficios desse importante seguro social”,
explicou o comandante geral da Policia
Militar do Estado de Sao Paulo, coronel
Alvaro Batista Camillo.

Além dessa medida, também esta
prevista a fixacdo de cartazes do atendi-
mento do Sincor-SP em delegacias, hos-
pitais e outros pontos estratégicos. =i
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Responsabilidade Social

Ricardo Alahmar, diretor da Bradesco
Capitalizacao, e Wilson martins, diretor
regional do banco

Bradesco Capitalizacao
recebe Prémio Brasil de
Meio Ambiente

A Bradesco Capitalizacdo, maior com-
panhia privada do pais em sua drea de
atuacao, conquistou o Prémio Brasil
de Meio Ambiente pelo case Projeto
da “Bradesco Capitalizacdo Promove
Consciéncia Socioambiental no Plantio
de Mais de 22 Milhoes de Mudas de
Arvores Nativas na Mata Atlantica”. O
trabalho foi escolhido pelo juri para re-
ceber o troféu de Melhor Trabalho em
Biodiversidade, na 5% edicao do pré-
mio, promovido pela Casa Brasil e o
Jornal do Brasil. No Ano Internacional
da Biodiversidade, a cerimonia de pre-
miacdo aconteceu em 18 de outubro,
no Rio de Janeiro, quando foram apre-
sentadas as melhores iniciativas em
prol da preservacdo ambiental.

Mapfre apoia Outubro Rosa contra o cancer de mama

O cancer de mama ¢é, provavelmente, o
mais temido pelo publico feminino e, de-
vido sua alta frequéncia, representa uma
das principais causas de morte em mu-
lheres. Para evitar o aumento desta triste
estatistica, foi realizada nova edicio da
campanha “Outubro Rosa”, acdo que visa
conscientizar as mulheres sobre a impor-
tancia da realizacdo da mamografia como
a melhor forma de detectar precocemen-
te o cancer de mama. A iniciativa, que

atualmente faz parte de um movimento
mundial, convoca diversas empresas,
ONGs, meios de comunicacio, entre ou-
tros. a realizarem acoes de conscientizacio
para lembrar as mulheres e suas familias
da luta global contra o cancer de mama.
Pelo segundo ano consecutivo, a Mapfre
participou da campanha “pintando” sua
sede, em Sdo Paulo, de rosa. Para atingir
esse resultado, a companhia utilizou a tec-
nologia de iluminacio com LEDs.

Economize no Seguro investe em responsabilidade social

A Economize no Seguro investiu em
sistemas informatizados e passa a con-
trolar seus documentos de modo ele-
tronico. A medida reduziu a utilizacio
de papel em cerca de 90% e propiciou
a economia de recursos e a preservacéo
do meio ambiente de forma significati-
va. “Por pensarmos no futuro, investir
na preservacdo e na economia de re-
cursos combina com nossos objetivos”,
afirma Claudio Royo, socio diretor da
empresa. Segundo o diretor, a respon-
sabilidade social na corretora significa
uma visdo empreendedora, mais preo-
cupada com o entorno social em que
a empresa estd inserida. “Temos dire-
trizes que sdo repassadas aos novos
funcionarios, que mantém a forma de
agir com a questdo da responsabilida-
de social”, acrescenta Ilson Barcelos,
socio-diretor. A empresa trabalha com
diretrizes, que inclui fazer sempre mais
pelo meio ambiente; definir e respeitar

Chubb Seguros faz doacao para Casa de Amparo Infantil

A Chubb do Brasil realizou uma do-
acdo a ONG Carol (Casa de Amparo
Infantil), entidade sem fins lucrati-
vos que promove a guarda de crian-
cas vitimas de abusos, maus-tratos e
violéncia doméstica. A contribuicdo
foi destinada para a compra de um
veiculo Okm. “Nossa rotina melhorou
completamente. Com o carro, pode-
mos oferecer uma qualidade de vida
muito melhor as nossas criancas”,
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afirma a diretora da instituicao, Ana
Laura Petri Carneiro. A seguradora
tem como parte do seu DNA o in-
centivo e apoio a agdes voluntarias,
como forma de aprimoramento e
evolucdo pessoal. A Chubb possibi-
lita que seus profissionais realizem
trabalhos voluntarios, facam arreca-
dacoes de donativos e colaborem com
organizacdes que atendam idosos,
adolescentes e criancas portadoras de

principios ambientalistas; motivar os
funcionarios a preservar a natureza,
estabelecer uma politica ecologica de
compras, minimizacio de residuos;
reduzir o consumo de papel; evitar
produtos que geram residuos; reduzir
o0 uso de produtos toxicos; promover o
descarte seguro de substancias toxicas,
entre outros.

deficiéncia. “A atividade voluntaria é
uma pratica muito presente na Chubb.
Anualmente, realizamos campanhas
para doacdo de alimentos, roupas de
frio e presentes para criancas carentes.
Acreditamos que é nossa missao cons-
cientizar nossos profissionais e par-
ceiros sobre a importancia de adotar
acoes socialmente responsaveis e sus-
tentaveis”, afirma o presidente e CEO
da companhia, Acacio Queiroz.



Saude .

Acidentes de trabalho geram 35% de aumento
no numero de dias perdidos

Pesquisa realizada pela Marsh Risk Consulting revela elevacao no numero de
dias de trabalho perdidos com acidentes entre os anos de 2008 e 2009 e indica
que as novas aliquotas do FAP tém sido onerosas para diversas empresas

Marsh Risk Consulting (MRC), divi-

sdo da Marsh Corretora de Seguros,
acaba de concluir a 19? edicio de sua
pesquisa anual Experiéncia de Acidentes
de Trabalho, referente ao ano de 2009. O
estudo foi apresentado em 28 de outu-
bro, em Sio Paulo.

De acordo com dados da pesquisa, o
total de dias perdidos com os acidentes
de trabalho sofreu um aumento de 35%
no periodo, subindo de 23.629 ocor-
réncias em 2008 para 31.894 em 2009.
“Isso é algo bastante negativo, tendo em
vista que o percentual de aumento de
acidentes é superior ao acréscimo do
numero de trabalhadores na pesquisa,
que foi de 30,5%. Também pode sig-
nificar que os acidentes de 2009 foram
seguidos de maior gravidade”, afirmou
Sérgio Duarte Cruz, consultor sénior
da MRC e responsavel pelo desenvolvi-
mento da pesquisa.

O estudo da Marsh contou com a
participacdo de 86 empresas nos seto-
res téxtil, metaltrgico, papel e celulose,

Dados globais obtidos
na pesquisa

e Nimero de acidentes em 2009
-2.213

e Total de dias perdidos com
acidentes - 31.894

e Valor da contribuicao para o SAT -
R$ 76.280.040

e Custo tedrico de todos os
acidentes - R$ 8.830.680

« indice de sinistralidade - 11,58%

e Nimero de acidentes fatais - 3

Atencao: Numeros relativos apenas a
acidentes tipicos e de trajeto.

Naéo contabilizados afastamentos por
doencas ocupacionais.

alimentos e bebidas, farmacia e quimica,
entre outros, que empregavam cerca de
193,7 mil trabalhadores durante o levan-
tamento, realizado em 2009. Nele, sio
considerados apenas os acidentes ocor-
ridos no local de trabalho e os acidentes
de trajeto, ndo contabilizando casos de
doencas ocupacionais.

Prejuizos

Cruz alertou ainda para outros custos
diretos e indiretos dos acidentes em con-
sequéncia da paralisacio da producao
apds o evento, tempo de substitui¢io do
acidentado, treinamento, investigacdo do
acidente e outros procedimentos. “Em
geral, as empresas devem entender que
acidentes de trabalho repercutem no cus-
to e na aceitacdo dos seguros de vidas e
planos médicos, criando severas exposi-
coes de Responsabilidade Civil que, na
maioria das vezes, podem ser indeni-
zadas pelo seguro de RC empregador”,
completou.

A pesquisa mapeou ainda o custo
médio de cada acidente que, em 2009,
aumentou 68.,5% (de uma média de
R$ 2.367 para R$ 3.900) para as empre-
sas analisadas. Contudo, essa elevacio
pode ser atribuida a varios fatores, inclu-
sive pela participacdo de novas empresas
na pesquisa, que apresentam um diferen-
cial significativo em seu salario médio ou
pelo alto numero de dias de afastamento.

Segundo a doutora Ana Claudia Pinto,
VP Risk Health Managament Leader da
MCR, boa parte desses acidentes (de tra-
balho e trajeto), bem como as doengas
ocupacionais, poderiam ser reduzidos se
as empresas investissem na divulgacio
de informacoes. “A difusio de medidas
preventivas e o compartilhamento de

informacoes acerca dos riscos a que cada
funcionario/departamento esta exposto
poderiam contribuir, em muito, para a
reducio de suas ocorréncias, benefician-
do tanto o colaborador, que néo sofre-
ria nenhum tipo de dano a sua satde,
quanto a empresa, que nao sofreria com
questdes COmMO CUSLOS exCessivos com
despesas médicas e com o absenteismo”,
garantiu.

Impactos do FAP no custo
produtivo

A pesquisa também mapeou as con-
sequéncias da aplicacdo do Fator
Acidentario de Prevencdo (FAP), que
desde o dia 1° de janeiro deste ano pas-
sou a determinar as aliquotas de con-
tribuicio do Seguro de Acidentes do
Trabalho (SAT).

Pelo novo sistema, as empresas com
boa experiéncia acidentdria sdo benefi-
ciadas com reducio de até 50% em suas
aliquotas, enquanto aquelas com experi-
éncia negativa tém suas aliquotas agrava-
das em até 100%.

Em um universo de 64 empresas pes-
quisadas, 53 (80%) tiveram suas aliquo-
tas do SAT sensivelmente agravadas de
2008 para 2009, sendo que 16 empresas
sofreram agravamento de até 20%,; seis
entre 21% e 30%; e 31, de 31% para
cima. Nas 11 empresas que tiveram re-
ducio, esta ficou limitada ao maximo de
15%. Segundo Cruz, a grande maioria
ficou em torno dos 3%.

“Os resultados para a industria de
médio e grande porte foram negativos,
com aumentos que oneram o0s CUStOS
produtivos. Poucos foram os casos de
empresas que conseguiram reducéo de
aliquotas”, completa Sérgio Cruz. &

Revista Seguro Total - 2010
g



A SulAmérica Seguros e Previdéncia
lancou em outubro o SulAmérica
Viagem. Com diferenciais competiti-
vos e servicos de assisténcia variados,
0 novo produto tem abrangéncia na-
cional e internacional e é desenhado
de acordo com o destino do cliente.

A novidade é a aposta da seguradora
para atuar em um mercado em franca
expansdo: segundo dados da Susep,
o mercado de seguro turistico cres-
ceu 151% entre janeiro e agosto deste
ano, comparado ao mesmo periodo de
2009, com prémios acumulados em
mais de R$ 24,1 milhoes. A expectati-
va da SulAmérica é vender pelo menos
100 mil apolices e faturar R$ 10 mi-
lhoes neste segmento em até dois
anos. O seguro foi desenvolvido com
cobertura de morte acidental, invali-
dez permanente total por acidente e as
coberturas adicionais para extravio de
bagagem e cancelamento, interrupcao
e extensdo de viagem. Além disso, con-
ta com plano de assisténcia 24 horas
completo, dividido em duas modalida-
des de planos nacionais (Brasil e Brasil
Prestige) e quatro de planos internacio-
nais (América Latina, Europa, Mundo
e Mundo Prestige). A contratacio pode
ser feita para qualquer trajeto, sem li-
mite da datas, sempre com a interme-
diacdo de um corretor de seguros ou
agente de viagens.
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A Berkley International Brasil lancou
um seguro para eventos, direcionado
para feiras, exposicoes, shows e even-
tos esportivos, culturais e sociais. Essa
modalidade de seguro garante tranqui-
lidade e seguranca no desenvolvimento
do evento e em sua execucdo, cobrindo
imprevistos e prejuizos de acordo com as
coberturas contratadas. “Trata-se de um
seguro essencial para o sucesso de um
evento. A proposta da Berkley é tornar
essa necessidade algo possivel inclusive
aos pequenos e médios eventos”, garan-
te Alexandro Sanxes, superintendente
das carteiras de RC, RD e RE. No seguro
Eventos Berkley, a Responsabilidade Civil
¢ uma das coberturas obrigatorias e en-
volve instalaciao, montagem e desmonta-
gem do evento, fornecimento de bebidas
e comestiveis, além de RC Cruzada. O
segurado é reembolsado caso seja apon-
tado como responsavel civilmente por
indenizacoes a terceiros devido a danos
involuntarios, materiais e/ou corporais.

A seguradora Zurich Minas Brasil e o
Instituto Banco Palmas lancaram se-
guro formatado especialmente para a
populacido de baixa renda. O Palmas
Microsseguro oferece cobertura de
vida, assisténcia funeral e plano de ca-
pitalizacdo ao custo de R$ 27,30 por
ano. O projeto teve inicio em Fortaleza
(CE), na comunidade do Conjunto
Palmeira, sede do Banco Palmas. A
ideia do produto foi inspirada na histo-
ria do banco e na experiéncia do Grupo
Zurich, além de contar com a assesso-
ria da Camed Corretora de Seguros.
Segundo a diretora de Bancassurance
da Zurich, Diana Bueno, o produto foi
desenvolvido para auxiliar a populacdo
de menor renda em momentos criticos,
como a perda de um parente e a que-
da na renda ocasionada por esta perda.
“O microsseguro é uma importante fer-
ramenta de inclusdo social ao mitigar
esses riscos. Outro ponto importante

Outras coberturas que fazem parte do rol
basico sdo o cancelamento do evento e
0 ndo comparecimento (da atracdo, no
caso de show). Entre as coberturas adi-
cionais na modalidade RC Empregador
estdo danos aos artistas, figurantes e ato-
res participantes da producéo do evento.
Essa ampla cobertura oferece mais segu-
ranca para aqueles que trabalham na pro-
mogcio do evento. Ja para RC Imoveis, o
plano garante danos causados a prédios
e construcoes locados para realizacio de
um evento.

é que esta operacdo também ajuda a
gerar riqueza na propria comunidade,
uma vez que a comercializacéo é feita
por moradores que sio selecionados
e treinados pelo Instituto Palmas”. O
Palmas Microsseguro oferece seguro
de vida, em caso de morte acidental ou
natural, no valor de R$ 3 mil; assistén-
cia funeral de até R$ 1 mil; e titulo de
capitalizacdo com sorteios mensais de
R$ 5 mil. A contratagio do seguro pode
ser feita no Banco Palmas e por meio
de agentes comunitarios da instituicao.



A empresa norte-americana WedLock
criou um novo tipo de seguro para com-
pensar aqueles que passam por um in-
cidente muito comum nos dias de hoje:
o divorcio. Os clientes pagam a partir
de US$ 16 por més por uma cobertura
minima de US$ 1.250. Para ter direito
a resgatar o dinheiro, o casal tem que
ter contribuido por pelo menos quatro.
Se conseguir ficar esse periodo juntos,
o casal recebe US$ 250 a mais por ano.

A ACE Seguros e a rede de lojas Le
Postiche lancaram um seguro Bagagem
Le Postiche. O produto garante indeni-
zagdo ao segurado em caso de perda to-
tal de bagagem durante o seu transpor-
te em viagens. Este é o unico seguro do
mercado que oferece cobertura durante
o transporte aéreo, maritimo e terrestre,
independentemente da quantidade de
trechos e sem limitacao de viagens, por
um periodo de seis meses. A contrata-
cdo pode ser feita no ato da compra da
mala em uma das 70 lojas proprias da
Le Postiche localizadas nos Estados de

Nao é uma quantia que sirva de moti-
vo para alguém se divorciar, mas talvez
ajude a pagar algumas despesas - como
os advogados, por exemplo. No Brasil,
a modalidade ainda nao existe e, até
por motivos culturais, dificilmente sera
instalada. De qualquer modo, a nova lei
do divorcio que ja esta em vigor no pais
pode gerar uma mudanca de mentalida-
de e fazer com que esta tendéncia passe
a existir.

Sao Paulo e Rio de Janeiro. As empre-
sas tém a expectativa de vender mais
de 15 mil apolices do novo seguro até
o final do ano. A protecdo compreende
dois planos comercializados, de R$ 24
e R$ 42. As coberturas para o conteu-
do das malas se relacionam a bens ele-
tronicos moveis, cosméticos e itens de
vestuario, nos limites estabelecidos por
cada plano. As duas empresas estudam
a possibilidade de expansao das vendas
do produto de seguro para sua rede de
licenciados, composta por 130 lojas em
todo o Brasil.

A Mapfre desenvolveu um produto ex-
clusivo visando a protecio do publico
feminino. Trata-se do Mapfre Vida Voce
Mulher, um seguro de vida que possui
a cobertura Especial PARAVIDA, que
garante a indenizacdo de 100% do ca-
pital segurado contratado para esta co-
bertura limitado em R$ 400 mil, caso
seja diagnosticado cancer maligno de
mama, colo do utero ou ovario. A se-
gurada podera utilizar a indenizacio
da maneira que desejar. Além dessa
cobertura, o Mapfre Vida Vocé Mulher
oferece ainda indenizacéo especial para
morte acidental, morte, invalidez per-
manente total ou parcial por acidente,
invalidez funcional permanente to-
tal por doenga, além da cobertura de
decessos. O capital segurado do pla-
no para morte varia de R$ 10 mil a
R$ 1 milhdo e tem servicos exclusivos,
como assisténcia a veiculos, servicos
emergenciais de assisténcia domiciliar,
baby-sitter, informacdes sobre lazer,
satde, cultura e controle nutricional,
protecdo a cartdes de crédito, além de
desconto em medicamentos e sorteio
mensal no valor de R$ 20 mil.
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Carreira & Comunicacao

Criatividade e inovacao nas

organizacoes

criatividade e a inovacdo sempre foram te-

mas de importante abordagem no mundo
corporativo. Novas tecnologias e meios de co-
municacdo sao cada vez mais inovadores a fim
de diferenciar produtos e servicos em um merca-
do altamente competitivo e consolidar relaciona-
mentos com clientes.

Empresas lideres e visionarias implantam me-
todologias de criatividade e inovacao em seus sis-
temas de trabalho para posicionar-se no mercado
com diferencial, tornando-se uma marca atraente
para seu publico-alvo.

Mas, afinal, o que é criatividade e inovacéo?

A palavra criatividade vem do latim creare, que
significa criar, fazer, elaborar, e do grego kruire,
que quer dizer realizar, desempenhar, preencher.
Porém, inventar ou descobrir coisas ndo determi-
na que uma pessoa seja criativa. O encanto estd
justamente em poder fundar novas relacoes entre
coisas ja existentes.

A criatividade néo é manifestada do nada. Ela
esta associada ao conhecimento de uma pessoa e
na coragem desta em buscar opcoes diferentes,
originais e, em alguns casos, até inseguras.

Criatividade é também definida como a habili-
dade de descobrir novas solu¢des para um proble-
ma. E o surgimento de algo novo.

Quando uma ideia, um método, uma novidade
ou um mecanismo novo é agregado ao contexto vi-
gente, seja inédito ou no desenvolvimento de uma
melhoria, chamamos esse processo de inovaczo.

A inovacdo exige das pessoas uma constante
observacao, analise e critica do que ja existe, acre-
ditando que aquilo que é considerado bom pode
ficar ainda melhor.

No campo organizacional, a inovacao pode ser
entendida como o processo de introduzir, adotar e
implementar uma nova ideia como resposta a um
problema encontrado, transformando essa ideia
em algo concreto.

Diversos estudiosos consideram que a criati-
vidade ¢é a fonte de onde nasce a inovacdo. Uma
ideia inovadora nasce da criatividade e a inovacio
implanta com sucesso essa ideia sobre produtos
ou processos de uma organizacéo. Sendo assim,
uma ideia so tera valor quando colocada em pra-
tica, de modo a trazer beneficios para uma organi-
zacdo ou sociedade.
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Para que uma empresa obtenha em seus pro-
cessos inovacio e criatividade, ela deve proporcio-
nar oportunidades que estimulem seus profissio-
nais a pensar, a inovar e inventar: a terem uma
atitude criativa.

Ter atitude criativa é exercitar a criatividade,
usando-a em seu dia-a-dia. Para isso, basta olhar
a realidade de um modo diferente, com ponto de
vista diferente.

A maioria das pessoas se julga sem criativida-
de. Isso porque nio acreditam em seu potencial
devido a mitos, medos, mé valorizacio da criativi-
dade como recurso pessoal em tempos dinamicos
e pela erronea afirmacdo de que as pessoas nio
mudam.

Numa sociedade, e também em organizacoes
com regras excessivamente rispidas, néo ha espa-
¢o para atitudes diferenciadas. Com isso, as pesso-
as t¢ém medo de se expor, de ousar, de transgredir,
de errar e de serem criticadas.

Cultivar a autoestima, a autoconflanca, o oti-
mismo, bom humor, agitar a rotina fazendo coi-
sas diferentes, tracar pequenas metas como, por
exemplo, ler duas paginas de um livro por dia de
forma criativa (rabiscando, colorindo, concordan-
do, descordando do autor), estimula hébitos cria-
tivos e pode abrir novos horizontes para vocé e
para sua empresa. €1

Leitura na tela

Por Reinaldo
Passadori

Professor e diretor do
Instituto Passadori,
especialista em
desenvolvimento
humano e
comunicacao verbal,
e um dos principais
conferencistas em
seu segmento no
Brasil. E autor dos
livros “Comunicacao
essencial -
Estratégias eficazes
para encantar

seus ouvintes”, “As
7 dimensoes da
comunicacao verbal”
e “Media Training -
Comunicacao eficaz
com a imprensa

e a sociedade”,
publicados pela
Editora Gente.

Para ilustrar a coluna dessa edicao, re-
comendo o filme “Sociedade dos Poetas
Mortos” (1989). O filme mostra as rela-
coes de um professor com uma turma de
adolescentes cheios de sonhos e vontade
de viver intensamente. Entretanto, encon-
tram-se inseridos em um sistema acadé-
mico rigido e autoritario, ndo permitindo,
com pleno auxilio de suas familias, que
estes busquem outras oportunidades
externas as impostas pela instituicao de
ensino preparatoria para a universidade.
A quebra dos estereétipos educacionais
proposta pelo professor remete os alunos
a novas possibilidades e visualizacdes
acerca do mundo em que vivem.



OFERECA PRODUTOS

QUE MELHOREM

AVIDA DOS SEUS CLIENTES
E A SUA VIDA TAMBEM.

BORGHIERH/LOWE

Com a qualidade dos produtos que oferece, a MetLife ja conquistou 4,5 milhdes de clientes, entre eles 15500
clientes corporativos. E vocé é o convidado da Metlife para dividir este sucesso. Para isso, basta oferecer
0s mais completos planos odontoldgicos, seguros de vida, individuais ou em grupo, e planos de previdéncia,
que vao proporcionar aos seus clientes toda a seguranca e a tranquilidade que eles procuram. Para mais
detalhes, converse hoje mesmo com a equipe comercial da MetlLife ou acesse o site: www.metlife.com.br

3003 Life 0800 MetLife
3003 5433 (capitais e grandes centros) 0800 638 5433 (demais localidades e assisténcias)

°g o
MetlLife

www.metlife.com.br



VOCE SABIA QUE »  N3o perca tempo e

O MERCADO ofereca agora mesmo
DE PLANOS os Planos da Prodent
ODONTOLOGICOS a seus clientes!

cresce 20%
AO AN O? A Prodent, com mais de 20 anos de

mercado, é hoje uma das maiores
operadoras de assisténcia
odontoldgica do Pais, com mais de
450 mil beneficiarios e 1.200
empresas clientes. Nossa rede
credenciada é composta por

16 mil opgdes de atendimento,
gue oferecem total cobertura em
todo territdrio nacional.

CONSULTE-NOS

Grande Sio Paulo

_ GrandeSaoPaulo
2 3017-6080

A MELHOR OPCAO EM ODONTOLOGIA Demais localidades

’ _ Demais localidades
PARA AMPLIAR OS NEGOCIOS 0800 727 6067

DA SUA CORRETORA

&e vocé ainda nao é um parceiro Prodent, cadastre-se e

conhec¢a nosso diferenciais

ACESSE:

www.prodent.com.br | comercial@prodent.com.br
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