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Voceé se preocupa com o meio
ambiente, e a gente faz isso
valer ainda mais a pena.

rro ¢
| ovado RS “3 00
i | specao de desconto
\ biental no Seguro
L Veicular MAPFRE
. 20Il. Auto.

A campanha Eco MAPFRE vai dar um desconto para quem respeita
o meio ambiente e ajuda a manter o ar de Sao Paulo limpo.
Solicite ja uma proposta de Seguro MAPFRE Auto ao seu
corretor e cadastre-se no www.descontoecomapfre.com.br.

implica, por parte da autarquia, incentivo ou recomendagdo a sua comercializagao. Valido para veiculos licenciados na cidade de Sdo Paulo (exceto Okm).

MAPFRE VERA CRUZ SEGURADORA S/A - CNPJ 61.074.175/0001-38 - Processo SUSEP n° 15414.100326/2004-83. O registro deste plano na SUSEP nio
Consulte as condigdes e regulamento no site da campanha.

Quem ajuda o
meio ambiente

merece.
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Editorial

O mercado de TI espera crescer aproximadamente 13,1% somente este
ano. Aproveitando as vantagens oferecidas pelo setor, as seguradoras
investem na implantagdo de produtos oferecidos por essas empresas com
o0 objetivo de otimizar seus processos e garantir maior variedade e qua-
lidade em seus servicos.

E por meio da TI que seguradoras conseguem atingir um nivel elevado
de produtividade, o que as torna mais competitivas no mercado. Além
disso, a oferta de novas ferramentas nesse setor vem crescendo a cada
dia, entretanto, ainda faltam profissionais qualificados no mercado de
TI Visando mostrar a importancia do setor para o mercado de seguros,
a matéria especial desta edicdo ira apresentar aos leitores o grande nu-
mero de empresas de tecnologia de informagdo que estdo disponiveis no
mercado, além da opinido das seguradoras sobre a relevincia dos servi-
¢os oferecidos por elas.

Na se¢do Papo de Executivo, entrevistamos Waldemir Aparicio Caputo, o
atual Diretor Comercial da Mongeral Aegon. Ele conta um pouco sobre a
sua historia de vida, além de comentar sobre sua trajetoria profissional.
Também fizemos uma entrevista exclusiva com o Diretor da Unidade de
Negocios Varejo da MDS Brasil, Tiago Mateus das Neves. Ele fala sobre
a importdncia da drea de corretores associados da companhia.

Esses e outros assuntos relacionados ao mercado, nosso leitor poderd
encontrar nas pdginas da revista Seguro Total desta edigdo.

Boa leitura!
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- Noticias

Soluciao seguro de crédito é apresentada

o

A ferramenta do seguro de crédito,
que mitiga prejuizos e beneficia a
gestdo financeira das empresas, foi
apresentada para empresarios durante
palestra, na Camara Oficial Espanhola
de Comércio no Brasil. O presidente
da Comissdo de Riscos de Créditos e
Garantias da FenSeg e diretor executi-
vo da Mapfre, Rogério Vergara, expli-
cou o funcionamento e beneficios do
produto, que movimenta anualmente
R$ 172 milhdes no Brasil.

“O mercado de seguro de crédito no
Brasil tem potencial para triplicar de
valor nos proximos cinco anos. As
seguradoras vém se preparando para
que a divulgacdo desta modalidade de
seguro se torne um esforco setorial e

em palestra na Camara Espanhola

esta palestra na Camara Espanhola de
Comércio foi o primeiro dos varios
eventos que estamos programando no
decorrer de 2011 para expor o setor
junto aos empresarios”, afirmou Ver-
gara.

A diretora-executiva da Camara Es-
panhola, Nuria Pont, destaca a reali-
zacdo de eventos setoriais para pro-
mover o networking entre empresas
associadas e ndo-associadas da Cama-
ra. “Temos cerca de 300 associados
dos mais diversos setores. Uma par-
cela significativa sdo de seguradoras
que trazem sua experiéncia da Europa
para apresentar inovagdes e aquecer o
mercado brasileiro”, ressalta a direto-
ra-executiva da Camara.

Mapfre inaugura
nova unidade do
Centro Automotivo
em Uberlandia

A Mapfre Seguros inaugurou, em
Uberlandia (MG), nova unidade do
Centro Automotivo AutoMais, espa-
co exclusivo que pretende garantir, de
maneira mais eficaz, servicos como o
aviso de sinistro e a pericia imediata
do veiculo sinistrado.

Um dos diferenciais do posto avanga-
do de atendimento ¢ a estrutura prepa-
rada para atender segurados e tercei-
ros. A novidade € que normalmente o
processo ndo leva mais do que 30 mi-
nutos. A nova sucursal fica localizada
na Avenida Randon Pacheco, 3.149 -
Ribeirinho - Uberlandia (MG).

Mulheres representam 43% dos clientes da Brasilprev

Segundo apuracdo do Instituto Bra-
sileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE), por meio do Censo 2010, a
populagdo de mulheres no Brasil ¢
maior que a dos homens. Elas sd0 97,3
milhdes enquanto eles totalizam 93,3
milhdes, uma relagdo de 95,9 pessoas
do sexo masculino para cada 100 do
feminino. Pesquisa recente da Brasil-
prev Seguros e Previdéncia, uma das
lideres da industria nacional de pre-
vidéncia privada, a partir da base de
1,3 milhdo de clientes da companhia

n RTCTe E&ﬂ

em todo o Pais, aponta que a presenga
das mulheres tem crescido nesse mer-
cado.

De acordo com o estudo, em 2006,
quando a base era composta de 933,8
mil clientes, identificavam-se pouco
mais de 380 mil investidoras do sexo
feminino, nimero que correspondia a
41% daquele total. Ja em 2010, quan-
do a quantidade de clientes ultrapas-
sou a marca de 1,3 milhdo, elas supe-
raram a barreira dos 562 mil.

O levantamento também apontou que

a evolucdo da representatividade das
mulheres nas reservas da Brasilprev
¢, igualmente, importante. Em 2006,
a reserva feminina era de R$ 4,0 bi-
lhdes, o equivalente a 36% do total;
em 2010 representava 39%, perfa-
zendo o montante de R$ 13,6 bilhdes.
Una-se a isso o fato de a contribuicao
das investidoras também demonstrar
evolu¢ao ao longo dos anos: em 2006,
elas faziam, todo més, aportes médios
no valor de R$ 168; hoje as contribui-
¢des médias mensais sio de R$ 216.

www.planetaseguro.com.br



A Allianz esté presente na vida de 75
milhdes de clientes em todo 0 mundo.
E todos os dias aprendemos com suas
historias e seus desejos. Uma troca

de experiéncias que multiplica nosso
conhecimento e nos ajuda a criar os
$eguros que mais se ajustam a sua vida.

Assim, criamos uma campanha em que
vocé, corretor, é parte fundamental.

Acesse allianz.com.br/umconselho
e compartilhe um conselho que ajude
as pessoas a viverem de forma mais
segura, mais saudavel e mais feliz.

ComvocédeAaZ

Allianz ()
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Lucro liquido da
Amil cresce 27,4%

A operadora de planos de saude Amil
fechou 2010 com lucro liquido de R$
131,7 milh&es, crescimento de 27,4%
sobre 2009 e lucro liquido de RS
103,4 milhdes.

O Ebtida (sigla em inglés para lucro
antes de juros, impostos, depreciagio
¢ amortizagdo) da companhia somou
R$ 605,9 milhdes, ficando 64,2%
maior que no ano anterior, enquanto
a margem Ebtida subiu 0,3 ponto per-
centual em um ano, chegou a 7,7%,
ja refletindo sinergias com a Medial,
adquirida em novembro de 2009.

Tokio Marine lanc¢a programa

Plus Engenharia

A Tokio Marine, subsidiaria de uma
das maiores seguradoras do mundo,
langou o Plus Engenharia, Programa
de comissionamento adicional para a
venda dos produtos Riscos de Enge-
nharia e RC de Obras Civis. Em 2011,
o Programa esta dividido em trés fa-
ses: de 1° de abril a 30 de junho; de
1° de julho a 30 de agosto; e de 1° de
setembro a 31 de dezembro.

Todas as Corretoras do canal varejo
estdo aptas a participar do Programa,
que em sua primeira fase tem meta
minima de trés apolices e comissiona-
mento adicional de R$ 100 por apoli-
ce emitida.

Para mais informacgées, confira no
site  www.diretonafonte.com/plusen-
genharia.

Coface apresenta novos produtos

Em 31 de margo, a seguradora Co-
face realizou um evento para refor-
car suas principais estratégicas para
2011. O encontro, que aconteceu no
Jockey Club, em Sao Paulo, também
serviu de oportunidade para a compa-
nhia apresentar dois novos produtos,
o Single Risk e 0 CCO- Customized
Credit Opinion — O Coface Single

Risk, dentre suas outras vantagens,
maximiza a capacidade das empresas
em obter financiamentos e evitar im-
pactos financeiros com perdas signifi-
cativas. Ja o CCO ¢ um produto des-
tinado ao gerenciamento de portfolio,
uma vez que auxilia na gestdo desses
materiais, ajuda na estruturacao de es-
tratégias de atuagao,

Mauro Batista ¢ reeleito presidente da ANSP

Mauro César Batista se reelegeu
como presidente da Academia Na-
cional de Seguros e Previdéncia
(ANSP). Na ocasido, também foram
eleitos os novos membros da diretoria
e dos Conselhos Fiscal, Institucional
e de Académicos para a gestdo 2011-
2014.

As Diretorias que ganham novos ti-
tulares sdo as de Eventos, Marketing,
Estatistica, Cerimonial e Protocolo e
Relacionamento com o segmento de
Previdéncia Privada e Vida. Os car-
gos serdo ocupados, respectivamente,
pelos Diretores Francisco Marcio Pi-
res da Silva, Osmar Bertacini, Angé-
lica Lucia Carlini, Ana Rita Petraroli
e Dilmo Bantim Moreira.

Foram reeleitos para a Diretoria os
Académicos Paulo Roberto de Cam-

n BTCURe E*Il

pos Castro (1° Vice-Presidente),
Homero Stabeline Minhoto (Vice-
Presidente Juridico), Paulo Miguel
Marraccini (Vice-Presidente de Rela-
¢oes Institucionais), Flavio Jahrmann
Portugal (Diretor-Secretario), Egydio
Zeppelini Junior (Diretor Adminis-
trativo Financeiro), Rafael Ribeiro
do Valle (Diretor de Comunicagdes),
Marcia Cicarelli Barbosa de Oliveira
(Diretora de Catedras), Fernando Pe-
droso Simdes (Diretor de Tecnologia),
Felippe Moreira Paes Barretto (Dire-
tor de Assuntos Estratégicos), Jodo
Leopoldo Bracco de Lima (Diretor de
Relacionamento com o segmento de
Ensino), Edmur de Almeida (Diretor
de Relacionamento com o segmento
de Seguros Gerais) e Federico Baro-
glio (Diretor Rio de Janeiro).

Horacio Yves Freire, antigo membro
do Conselho Fiscal, torna-se agora
o presidente do 6rgdo. Também fo-
ram reeleitos para o citado Conselho:
Affonso Heleno de Oliveira Fausto
e Wilson Toneto. Roberto Gomes da
Rocha Azevedo, Marco Antonio La-
salvia - membros da Diretoria na tl-
tima gestao - e Haydewaldo Roberto
Chamberlain da Costa foram eleitos
pela primeira vez.

No Conselho Institucional, Antdnio
Penteado Mendonga, que ja era mem-
bro, torna-se presidente. Jorge Hilario
Gouveia Vieira tornou-se um novo ti-
tular deste Conselho.Ja no Conselho
de Académicos, Jodo Marcelo Ma-
ximo Ricardo dos Santos foi reeleito
para a Presidéncia.

www.planetaseguro.com.br



CASO DESIGN COMUNICAGAO

Assisténcia 24h
Guinchos que chegam rapido, inclusive para troca
de pneus e falta de combustivel.

1
Leva e traz
Levamos o carro para a primeira revisao na
concessiondria ou para a manutencao.

Taxi Amigo'
Se a segurada ficar impedida de, por exemplo,
buscar o filho na escola, um taxista fara isso
com um adulto autorizado por ela.

Desconto’ e protecao para cadeirinhas infantis'
Ela paga menos e ainda pode garantir a cobertura
para quando houver roubo ou furto do veiculo.

Centros Automotivos
Unidades modernas que cuidam bem do
carro e tém Espaco Kids'.

1
Help Desk
Atendimento para tirar duvidas e solucionar
problemas com o computador.

Cuidados para o pet’
Consultas gratuitas, desconto em exames,
diagndsticos e cirurgias para o cao e gato.

Servicos gratuitos a residéncia
Encanadores, eletricistas e chaveiros 24h,
inclusive nos fins de semana e feriados.

~ . 1
Instalagoes gratuitas
Diversos servicos, como instalacéo de cortinas,
trilhos, quadros e varal, entre outros.

Consertos gratuitos'
Reparos em eletrodomésticos da linha
branca e servicos de telefonia.

Servicos que acompanham a segurada’

Porto Seqguro
A assisténcia que ela ja tem no carro e em casa,
did s d i
zzt?:mli“:faraacasa e o carro de um amigo . | Auto M u I her.

Descontos exclusivos Porque a gente Sabe que
e o dia a dia da sua cliente
Nao é s moda e cosmeéticos.

Para saber mais, consulte seu gerente comercial. -—
_—

1) Beneficios vélidos para seguros contratados com cléusula Porto Socorro Mais Mulher, conforme condicées e

limites de utilizagdo. Nos consertos apenas a méo de obra é gratuita. 2) Desconto vélido para todas as seguradas, Po RTO
independente da clausula. 3) Consulte as unidades dos Centros Automotivos que possuem Espaco Kids. 4) Consulte

as clinicas credenciadas e os descontos a que tem direito. 5) Desde que o domicilio esteja localizado na cidade SEGURO
onde a segurada reside. CNPJ: 61.198.164/0001-60 - Processo SUSEP: 15414.100233/2004-59 - Valor de Mercado e

Valor Determinado. O registro deste plano na SUSEP n&o implica, por parte da Autarquia, incentivo ou Auto m ulh er

recomendacao a sua comercializagéo. SEGUROS



- Noticias

JMalucelli adota plataforma I4PRO
para expansiao de negocios

A T4PRO - Insurance For Professio-
nals, especializada em tecnologia da
informagdo para seguradoras, foi a
companhia escolhida pela JMalucelli
para consolidar e expandir seus nego-
cios em ramos elementares a partir de
2011.

O trabalho j& comecou e devera ser
concluido ao longo do segundo se-
mestre deste ano.

A seguradora JMalucelli utilizara

todos os softwares aplicativos da
I4PRO: o ERP, sistema integrado de
BackOffice; o ECM, ferramenta que
administra conteudos ndo estrutu-
rados, tais como planilhas, imagens
e apolices assinadas digitalmente;
0 MMI, que estende o alcance dos
processos ao ambiente movel; e o
WEX, capaz de definir e controlar
processos, seus responsaveis e sua
conformidade.

MetLife aprimora programa de
pontuacao e reforca parceria com
corretores

‘-ﬁn._‘

Com o objetivo de manter constante
contato com os corretores, a MetLi-
fe reforga seu programa de relacio-
namento e incentivo, o IntegrAcao.
Além de acumular pontos com a ven-
da de produtos de seguro de vida, é
possivel também pontuar com a venda
de planos odontoldgicos para empre-
sas nas categorias Corporate ¢ PME.

Os pontos acumulados transformam-
se em prémios, como forma de fideli-
zagao e reconhecimento do trabalho.

Os dez corretores que mais pontua-

RTCTIe E*ﬂ

amm ¢
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rem a cada trimestre recebem pontos
extras para recompensar a equipe. E,
todo ano, a MetLife premia os 30 cor-
retores que mais se destacaram com
uma viagem.

Com este programa, a empresa ja dis-
tribuiu mais de 500 mil reais em pré-
mios nos ultimos trés anos.

O programa foi criado em 2008 para
ampliar o relacionamento com os
corretores e conta com mais de 2.900
participantes.

HDI Seguros adota
canteiro central da
Berrini

A HDI Seguros serd responsavel
pela revitalizagdo do canteiro central
da avenida Engenheiro Luis Carlos
Berrini, na Zona Sul de Sdo Paulo.
A iniciativa faz parte de um conve-
nio assinado com a subprefeitura de
Pinheiros e ¢ valido por trés anos.
Nesse periodo, a HDI Seguros tam-
bém vai cuidar da manutengdo e da
limpeza do canteiro.

O espago, com mais 6.500 m2, a ser
coberto por espécie de grama cha-
mada amendoim, serdo plantadas
arvores como palmeiras e laranjeiras
e plantas como lirios, camélias, gru-
mixamas, pandanus, mini pandanus,
agaves, bromélias. O projeto leva a
assinatura do renomado paisagista
Marcelo Faisal da Caminho Verde
Paisagismo

Os recursos que a subprefeitura de
Pinheiros deixara de gastar na ma-
nutencdo do canteiro poderdo ser
aplicados em outros servigos na re-
gido, como a operagao tapa-buraco e
a limpeza de bueiros.

www.planetaseguro.com.br




Nao da pra imaginar
esse Céu sem Estrelas...

Nao da pra imaginar
esse Mar sem Ondas...

A Chubb, uma das maiores seguradoras do mundo e a mals >
antiga em operacao no Brasil, mantem a sua. at

estratégica baseada na parceria com mais de 10 m;l _
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- Noticias

Berkley anuncia vencedoras da
campanha ‘Vip Experience’

A campanha de incentivo as vendas
‘Vip Experience’, promovida pela
Berkley International do Brasil, che-
gou ao fim. Apos oito meses de du-
ragdo, a iniciativa visava incentivar
a comercializagdo dos produtos da
companhia e fortalecer o relaciona-
mento com 0s corretores.

A agdo, direcionada exclusivamente
as corretoras de seguros que atuam
no segmento, premiou as que tiveram
o melhor desempenho em relagdo as
metas estabelecidas. Os ganhadores
foram presenteados com uma viagem
para El Calafate, na Argentina. O em-
barque da delegacdo sera no dia 7 de
abril e a volta esta prevista para o dia

SulAmérica
inaugura centro

automotivo em Sao
José dos Campos

Sdo Jos¢ dos Campos ¢ a quarta ci-
dade do interior paulista a contar com
um centro automotivo (Casa) da Su-
lIAmérica. No local, o cliente ainda
pode contar com os servi¢os dos par-
ceiros Hertz, para locagdo de veiculos,
e Autoglass, para reparos de vidros.
“Hoje sdo 30 unidades no pais, loca-
lizadas nas principais cidades nacio-
nais. Estamos na quinta inauguragao
do ano e certamente teremos muitas
outras até o final do ano”, adianta o
vice-presidente de Ramos Elementa-
res Luis Furtado.

11 do mesmo més.

As corretoras vencedoras foram Mon-
dial Total, Marca, Korsa, Caseg-ex,
Conracon, Carrico Vieira, Kalassa,
Ematos, DFB, Facos, Intermezzo,
Fernando e Filhos, Libenter Bond,
Merit e Gente Fina.

Zurich fecha seguro
de trés estadios

As primeiras obras de reforma ou re-
construgdo de estadios para a Copa do
Mundo de 2014 chegaram a fase de
execucdo e a Zurich Brasil Seguros se
posicionou muito bem neste mercado.
Entre outubro de 2010 e janeiro de
2011, a companhia fechou contratos
de seguro para as obras da reforma do
Estadio do Maracana (Rio de Janei-
ro), da Arena Fonte Nova (Salvador) e
do Estadio Mané Garrincha (Brasilia).
As modalidades contratadas sdo Res-
ponsabilidade Civil e, principalmen-
te, Riscos de Engenharia, que cobrem
danos e prejuizos durante a execugdo
da obra. Somados, o valor em risco
dos projetos chega a cerca de R$ 1,9
bilhdo.

O Superintendente de Riscos de Enge-
nharia, Fabio Silva, conta que “dada
sua proporcdo, estas obras sdo execu-
tadas por consorcios de construtores,
e a competicao pelos contratos de se-
guro foi muito grande. No entanto, a

Camaracor-SP
realiza palestra
sobre “Refis”

A Camara dos Corretores de Seguros
de Sao Paulo (Camaracor-SP) promo-
veu uma palestra sobre os pros € os
contras da Lei 11.941/2009, reunindo
especialistas das areas juridica e con-
tabil. Segundo o presidente da Cama-
ra, Pedro Barbato Filho, o encontro
foi realizado em carater emergencial
tendo em vista a proximidade do pra-
zo da nova etapa do Refis, encerrado
em 31 de margo.

No evento, o especialista Eduardo
Froehlich Zangerolami, do escritdrio
Barcellos e Tucunduva Advogados, e
o contabilista Jodo Adolfo Terceiro,
da Nova Alianca Contabil, orientaram
os corretores quanto & consulta dos
débitos parcelaveis e a retificagdo das
modalidades de parcelamento. Para
os especialistas, o assunto ¢ importan-
te e deve ser tratado pelos corretores
com muita cautela.

Zurich conseguiu se destacar. Conta-
mos com o apoio integral da matriz,
que nos auxiliou muito nas avaliagdes
dos riscos, precificagdo e resseguros”.
Dos trés projetos, dois consorcios sdo
liderados pela Construtora Noberto
Odebrecht e a terceira pela Construto-
ra Andrade Gutierrez.

www.planetaseguro.com.br



E o tempo que a Berkley leva para cadastrar seu cliente de pequeno
e médio porte de seguro garantia, informando limite e taxa. Duvida?

Agora todo processo de aprovacdo de cadastro ficou
ainda mais rapido. A Berkley combinou a habilidade em
ouvir e buscar solucdes com a agilidade e a inovacao na
conducao dos negécios. O resultado é uma plataforma
capaz de aprovar uma apolice para clientes de pequeno
e médio porte em apenas cinco segundos.

Acesse e comprove:

www.berkley.com.br

X Berkley_
asmy INfernational

vprasii

>
Q
Q.
Y
o
D
0
=
@)
<
o
A
v
-



- Noticias

Bradesco Saude
lanc¢a guia para
segurado

A Bradesco Satde langou o ‘Guia de
Uso Cuide Bem’, criado para orientar
o segurado a utilizar o seguro-satde
corretamente, tirar davidas e infor-
mar direitos e deveres. O guia, um
hotsite acessado pelo portal da segu-
radora, oferece dicas sobre exames,
diagnostico, tratamento e o perigo
da automedicacdo. O ‘Cuide Bem’ é
uma iniciativa que integra o programa
de qualidade da empresa e esta vin-
culado ao esfor¢co da companhia para
obtencao de certificacdo internacional
de operadora de planos de saude pelo
Consorcio Brasileiro de Acreditagdo
(CBA), em parceria com a Joint Com-
mission International (JCI).

Setor de seguros

cresceu 14,1% em
2010

O setor de Seguros segue em alta. Es-
tudo que acaba de ser concluido pelo
Sincor-SP (Sindicato dos Corretores
de Seguros do Estado de Sao Paulo)
revela que o faturamento das segu-
radoras em 2010 alcangou o valor de
R$ 70,3 bilhdes, uma variagdo posi-
tiva de 14,1% em relagdo a 2009 —
que, por sua vez, havia registrado um
crescimento de 11% em comparagdo
a 2008. Desconsiderando o seguro
obrigatorio (DPVAT), o montante foi
de RS 64,5 bilhdes, com um taxa de
crescimento de 14,8%.

“Como resultado desse bom cenario
econdmico e da maior aquisi¢do de
bens, as pessoas passam a se preocu-
par mais em proteger seu patriménio
e assegurar o futuro de sua familia”,
ressalta Mario Sérgio de Almeida
Santos, presidente do Sincor-SP.

I4PRO anuncia abertura de escritorio

no Canada

A T4PRO - Insurance for Professio-
nals, lider no mercado brasileiro de TI
para seguradoras, esta abrindo sua pri-
meira unidade no exterior. Trata-se de
um escritdrio que vai operar na cidade
de Toronto, no Canada, pais entre as
dez principais economias mundiais e
com um mercado duas vezes maior
que o Brasil na area de seguros.

O investimento ¢ fruto de uma missao

empresarial entre os dois paises, reali-
zada em setembro do ano passado. Na
ocasido, a [4PRO foi convidada pela
Softex a participar da iniciativa or-
ganizada pela Apex-Brasil - Agéncia
Brasileira de Promogdo de Exporta-
¢oes e Investimentos, com apoio dos
Ministérios das Relagdes Exteriores e
do Desenvolvimento, Industria e Co-
mércio Exterior (MDIC).

Presidente da Bradesco Capitalizacao
faz palestra sobre o Projeto Clickarvore

O presidente da Bradesco Capitaliza-
¢do, Norton Glabes Labes, ministrou
a palestra “Projeto Clickarvore”, no
primeiro evento da série “Parcerias
para o Desenvolvimento Sustentavel”,
promovido pela Camara de Comércio
Franga-Brasil S2o Paulo e Comis-
sdo de Sustentabilidade, no dia 30 de
margo, em Sdo Paulo. O Clickarvore é
uma iniciativa da Fundag¢ao SOS Mata
Atlantica e conta com a Bradesco Ca-
pitalizagdo como principal parceira.
Em dez anos de atividade, o programa

"-F

restaurou mais de 13 mil hectares da
Mata Atlantica.

Yasuda Seguros lanca campanha de
incentivo de vendas aos corretores

A Yasuda Seguros, presente no Brasil
ha mais de 50 anos, langou sua cam-
panha de incentivo de vendas para
corretores.

A campanha, chamada “Campanha
Premiada Yasuda”, foi iniciada no dia
1° de abril e tera duragdo de 6 meses.
Ela retrata o0 momento atual da segu-
radora, que esta pronta para crescer e
ficar ainda mais proxima aos correto-
res de seguros.

Ao todo, a iniciativa ira entregar mais
de 20 prémios, como um veiculo 0
km, motos, iPads, notebooks e outros.

Com a campanha, a Yasuda pretende
consolidar ainda mais seu relaciona-
mento comercial com os corretores e
sua posicdo no mercado segurador por
meio de um crescimento consistente e
solido, que lhe trard uma participagdo
de mercado ainda mais significativa.
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Foi dada a largada para a Campanha Premiada Yasuda, uma campanha de incentivo as vendas
especialmente desenvolvida para vocé corretor mostrar seu talento e ser a estrela desse show.

Quanto mais produtos e servicos Yasuda forem vendidos durante o periodo da campanha, mais perto
dos prémios vocé estara. Sao varios prémios por grupo de corretores. Nao perca tempo e inscreva-se ja!

Acesse o hotsite da campanha e saiba mais:

%7 www.campanhapremiadayasuda.com.br

*Fistors mesamerte histratiwas, 04 primien podeciy ser substitios por simiares ng ocasido da premiachs devids § indhspanibiidade de modeles oy putm matiey de-teice maiat®

YASUDA
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- Noticias

Maritima Seguros abre nova filial em Goiania

Atenta ao crescimento economico do Estado, a seguradora Maritima abriu nova filial
em Goiania e ja conta com negocios em Goidas e Distrito Federal

O Estado de Goias tem usufruido de
um grande crescimento econdmico
gracas a uma politica fiscal inicia-
da em 1982, quando iris Rezende
(PMDB) foi eleito governador. Du-
rante o periodo, o governo de Goi-
as criou o programa Fomentar, que
oferecia isencdes fiscais atraentes
para empresas que se instalassem no
Estado.

Pelo atual programa, o Goias Indus-
trial, a empresa interessada em mon-
tar fabricas tem direito a um desconto
de 70% nos impostos do Estado e mu-
nicipios, além de isen¢do de todas as
taxas de licenga e alvaras no primeiro
ano de funcionamento.

No agronegdcio, as expectativas sao
grandes. No més que vem, o governo
de Goias ira receber uma delegacao da
China, que vai oferecer adiantamento
de US$ 7 bilhdes para que os produ-
tores de soja do Estado possam dobrar

" ETT—.

sua producdo até 2018. A China quer
comprar so dos goianos 6 milhdes de
toneladas de soja anualmente.

Tendo em vista esse crescimento, a
Maritima Seguros, lider na éarea de
seguros para benfeitorias e maquinas
do agronegocio, esta se instalando em
Goiania.

A Maritima, que inaugurou sua nova
filial no final do més de margo, ja con-
ta com negdcios em Goias e no Distri-
to Federal. Agora pretende intensifi-
car ainda mais sua presenc¢a na regiao,
que apresenta expressivo crescimento
industrial, além de uma demanda sig-
nificativa para produtos relacionados
ao mercado do agronegocio.

A seguradora, que detém 29,85% des-
se mercado, esta entre as cinco mais
expressivas no ramo de Penhor Rural
(12,55%). A Maritima acredita que as
estratégias de atuacdo da nova uni-
dade devem contribuir significativa-

mente para aumentar ainda mais seu
market share no segmento. A empresa
jé trabalha para intensificar a presenga
com mais de mil corretores de Goia-
nia, nas carteiras de clientes no ramo
Automoveis, Pessoas e Riscos Espe-
ciais.

Maritima Assisténcia 24 horas

Com a nova unidade da seguradora,
também chega a expansdo da rede de
atendimento Maritima Assisténcia 24
horas. A regido Centro-oeste também
ganhou duas novas oficinas Referen-
ciadas “SIM”- Sinistro Imediato Ma-
ritima, que permite ao segurado a li-
beragdo de servigos imediatos. Dessa
forma, os reparos sdo iniciados pron-
tamente ¢ o tramite dos documentos
ocorre na seqiiéncia. O servigo, que
comegou com 25 unidades credencia-
das na regido da Grande S@o Paulo, ja
conta com 20 unidades no Brasil.

www.planetaseguro.com.br
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- Eventos

Acacio Queiroz ministra palestra em almoco
promovido pelo CVG-SP

Durante encontro realizado pela entidade, o presidente e CEO da Chubb
Seguros apresentou palestra sobre cendrio econéomico e perspectivas para

seguro de pessoas

m mar¢o, o CVG-SP (Clube Vida

em Grupo) recebeu o presidente e
CEO da Chubb Seguros, Acacio Quei-
roz, durante almogo oferecido pela
entidade na sala Panorama do Ter-
raco Italia. Varias autoridades com-
puseram a mesa, como Mauricio do
Amaral, (ex-presidente do CVG-SP),
Paulo de Tarso Meinberg (ex-presi-
dente do CVG-SP); Acacio Queiroz,
Osmar Bertacini, Oldemar Fernandes
(ex-presidente do CVG-SP), David
Novloski (vice-presidente CVG-PR) e
Francisco Toledo (vice-presidente do
CVG-SP).
Durante o encontro, o executivo mi-

nistrou uma palestra sobre economia,
seguro de pessoas e a importancia do
papel feminino na sociedade brasi-
leira. Segundo ele, apesar do cenario
econdmico favoravel, o segmento de
seguros tera de se preparar para aten-
der a populacdo de idosos que, em
2034, sera superior a de criangas. Ao
apresentar inumeros indicadores eco-
noémicos, Acacio Queiroz comentou
sobre o bom desempenho econdmico
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e social do pais nos ultimos anos, fa-
zendo projecdes otimistas, mas desta-
cando a urgéncia de manter a inflagdo
dentro da meta estabelecida. Ja em re-
lagdo ao seguro de pessoas, ele alertou
que o grande desafio para os proximos
anos sera o de desenvolver novos pro-
dutos para a terceira idade, que tende
a aumentar nas proximas décadas.
Com relagdo ao novo governo, Aca-
cio refletiu: “hoje, os fundamentos da
economia estdo bem estabilizados.
Se ndo mexerem na economia, po-
dem melhorar ainda mais. Eu vejo os
proximos anos com muito otimismo,
acredito que serdo de muito suces-
= SO assim como
aqueles que fo-
ram governados
pelo Lula. Mas
existem deter-
minados desa-
fios que eles te-
rao de enfrentar,
" como as refor-
mas que devem
ser feitas, € um
maior controle
sobre os gastos publicos e a inflagdo.
E muito cedo para falar qualquer coi-
sa, mas acredito que a nova presidente
pode ajustar vérias coisas.
Durante o evento, o presidente do
CVG-SP, Osmar Bertacini, entregou
uma placa em homenagem a Acacio
Queiroz. “Muito obrigado, guardarei
com muito carinho. Tenho certeza de
que esse mercado de seguro de pesso-
as tem um grande futuro pela frente”,

afirmou o dirigente da Chubb.

O advogado Homero Stabeline Mi-
nhoto também recebeu uma homena-
gem pelo seu trabalho desenvolvido
em prol do setor. Ao receber a placa,
Minhoto agradeceu: “ndo esperava,
estou honrado e nem sei se sou me-
recedor”.

Samy Hazan, Superintendente do
ramo Vida da Maritima Seguros, tam-
bém esteve presente no almogo e co-
mentou o sucesso da palestra. “O Aca-
cio deu um panorama muito bom dos
fundamentos da nossa economia e dos
desafios que estdo por vir, trazendo
uma visdo muito promissora do segu-
ro de pessoas no Brasil. Tudo isso ird
alavancar nosso mercado. Esses even-
tos sdo muito bons porque trocamos
idéias e opinides com profissionais do
mercado”, elogiou.

O almogo também contou com a pre-
senca de outras autoridades do setor,
como Luiz Gustavo Miranda de Sou-
sa (Aconseg-SP), Ariovaldo Brac-
co (Acoplan), Luis Lépez Vazquez
(APTS), Pedro Barbato Filho (Ca-
mara dos Corretores de Seguros do
Estado de Sao Paulo), Nilson Arello
Barbosa (Clube dos Corretores de Se-
guros de Sdo Paulo), David Novloski
(vice-presidente CVG-PR), Igor Filus
Ludkevitch (diretor juridico CVG-
PR), Joao Leopoldo Bracco de Lima
(Funenseg-SP), Mario Sergio de Al-
meida Santos (Sincor-SP), Mario Jor-
ge R. C. Cruz (diretor Sindseg-SP) e
Luiz Carlos Alvarez Morales Junior
(UCS).
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GRADL AL AL POS-GEADUACAD cEHTIFFCﬁc.ﬂ.ﬂ CURSOS PREFARATORIOS EXAMES DE HARBILITACAD PUBLICACOES ENSINO A DISTANCIA

GARANTA SUA CERTIFICACAO INTERNACIONAL

SEM SAIR DO PAIS
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A Escola Nacional de Seguros € representante no Bras|l do The Institutes {antigo
AICPCUAIA)Y e oferece aos profissionais brasileiros a oporiunidade de obter
certificacdo reconhecica internacionalmente sem a necessidade de sair do Pais.

Wela ds datas dos exames

12 de jutho: introducdo ao Seguro de Bens e Responsabilidade Civi
13 de julho: Introdugdo & Subscricao

14 de julho: Introdugdo a Sinistros

15 de jutho: Introdugio ao Gerenciamento de Riscos

Periodo das inscricoes

21 de margo a 13 de-maio de 2011
Valor da inscricao:

R$220,00 por exame

Oesconng de 50% pam candoisfo mprovado no exame de deapmbm oe 2010

Mais informacoes

parcenasisTunensed.org, b

Cursos Preparatdrios a Distancia &

Para os candidatos que desejam prestar os exames, a Escola desenvolveu
um programa de estuda a distancia que conta com material didatica e
complementar em portugues, tutoria de dividas & atividades de interacao.
E o que & melhor, a garantia de ensino da Escola Nacional de Sequros!

ESCOLA NACIONAL de SEGURDS
Mais informagoes MEMEEG

unenseq.org. o

(21)3380-1027 / 1028 08000 25 3322

www.funenseg.org.br




- Eventos

Representantes da Bradesco AUTO/RE participam
de tribuna promovida pela Camara dos Corretores

de Sao Paulo

Executivos da seguradora participam da tribuna livre, comentando sobre o
funcionamento da companhia e tirando as principais duvidas dos corretores

presentes

Camara dos Corretores de Se-
A.guros do Estado de Sao Paulo
realizou uma tribuna livre com Exe-
cutivos da Bradesco AUTO/RE no

Edificio Italia, em Sao Paulo. Os exe-
cutivos convidados foram Isair Paulo
Lazzarotto, diretor da seguradora e os
superintendentes executivos, Salomar
Antenor Osti e Marcos César Scherer.
Ao dar inicio ao encontro, Pedro Bar-
bato, presidente da entidade, comen-
tou a importancia do evento: “esse
encontro tem muito valor, pois tem
evidenciado o interesse de ambos
em estreitar o relacionamento entre a
companhia e a Camara. A Bradesco ¢
uma grande parceira, SO posso agra-
decer pelo dia de hoje”.

Isair Paulo Lazzarotto, diretor da se-
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guradora, comentou que a pretensdo

ndo seria fazer ensinamentos, mas se
posicionar positivamente frente aos
corretores. Com relagdo ao tema que

seria abordado, ele afirmou: “certa-
mente, o assunto ja foi trabalhado
antes, mas € preciso relembrar e bus-
car novas alternativas que viabilizem
nossas atividades no mercado segura-
dor”.

Segundo ele, a distribuicdo de seguros
ainda se concentra nas classes A ¢ B,
todavia, € visivel a migrag@o das clas-
ses D e E para a C. Diante deste fend-
meno, a seguradora busca alternativas
para ofertar esse servico a populagdo
brasileira. Paralelamente a isso, a se-
guradora pretende fazer uma série de
modificacdes na estrutura da empre-

sa, como se aproximar dos corretores,
ampliar base de clientes, contratar
profissionais qualificados e sofisticar
seu servigo de atendimento. “Cerca de
86% da populagdo economicamente

~ ativa ndo tem seguro. Devemos pro-

curar entender as empresas para que
possamos ofertar nossos produtos”,
refor¢a Lazzarotto.

Para o executivo, existe uma neces-
sidade de rentabilizar a seguradora.
Para tanto, € necessario que haja uma
maior divulgacdo dos produtos e ser-
vicos oferecidos por ela. Esse traba-

| lho, explica, deve ser empreendido

pelos corretores e pela seguradora.
“Essa € uma missao de nos todos para
que possamos continuar a caminhar
nesse sentido. E ja percebemos um
movimento dos dois lados que tem
como meta proteger o mercado”.

Ao finalizar sua apresentagdo, Isair
Paulo Lazzarotto comentou que € ne-
cessario que o corretor reassuma seu
papel social, ou seja, de interceptar a
relacdo entre seu segurado e a segu-
radora, observando as necessidades
do primeiro e divulgando os produtos
e servigos do segundo. “O corretor ¢
diferente de todos os outros canais de
distribuicdo. Ele estudou, se especia-
lizou, tem foco, possui meios para fa-
zer todos os tipos de seguros, divulga
a instituicao do seguro e atende a um
nicho especifico, além de fazer um
atendimento profissionalizado”.

www.planetaseguro.com.br
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A Sistemas Seguros ha 19 anos desenvolve

produtos e servigos para o mercado de seguros.
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- Eventos

Diretores da Swiss Re falam sobre tele-subscricao
em encontro realizado pelo CVG-SP

Executivos da resseguradora foram os convidados do Clube de Vida em Gru-
po para explicar o funcionamento da tele-subscri¢do e suas vantagens para

o setor de vida

Clube de Vida em Grupo de Séo

Paulo, presidido por Osmar Ber-
tacini, promoveu um encontro com
profissionais da resseguradora Swiss
Re para discutir a ferramenta de tele-
subscri¢do no ramo de vida. O café da
manhd, oferecido no Braston Hotel,
em Sao Paulo, teve por objetivo divul-
gar o instrumento e mostrar as van-
tagens e resultados do procedimento
que ja vem sendo utilizado no Brasil.
Michel M. Liés, chairman de Parce-
rias Globais, comentou que no setor
de vida a colaboracdo entre segura-
dora e resseguradora depende do de-
senvolvimento do produto. “A venda
do seguro de vida tem potencial para
receber a colaboracdo das duas partes.
A tele-subscricdo ¢ bastante simboli-
ca, entretanto, demonstra a nossa evo-
lucdo”.
A tele-subscrigdo é uma maneira de
subscrever apdlices de Vida por meio
de entrevistas realizadas por telefone
e feitas por médicos e enfermeiros
especializados, o que substitui a de-
claracdo de saude. Assim, as ativida-
des da area comercial se separam das
da area técnica de forma rapida e de
baixo custo. Esse conceito esta sendo
implementado pela Swiss Re na Amé-
rica Latina, por meio da parceria entre
a resseguradora e a Advance Medical,
empresa multinacional especializada
na nova tecnologia.
Para Hernan Fatone — diretor de subs-
crigdo de seguros de vida e saude para
a Espanha, Portugal, Franca, Israel,
Italia, Oriente Médio e América Lati-
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na — a tele-subscri¢do ja € um modelo
de negdcio em funcionamento no Bra-
sil. De acordo com o diretor, os pai-
ses que sao bastante desenvolvidos na
area de subscri¢ao fornecem muita in-
formacao médica e, por conseqiiéncia,
0s custos se tornam menores. “Quanto
menor € a subscri¢do médica, maior é
a mortalidade. A tele-subscrigdo ¢ um
modelo de negocios onde trabalhamos
a subscri¢do com pregos menos eleva-
dos”.

Desta forma, a nova técnica possibi-
lita a subscrigdo em vida e saude por
meio de uma entrevista telefOnica,
em que a pessoa fornece informagoes
sobre seu estado de saude. Todavia,
esse procedimento pode ser feito de
duas formas: somente com o intuito
de coletar dados ou coleta de dados
juntamente com a decisdo de aceitar
ou nao a proposta. Fatone explica que
a segunda opg¢ao tem sido realizada no
Brasil. “Aqui, fazemos a subscri¢ao e
ja damos a decisdo com o auxilio de
nossa ferramenta Magnum - servigo
de informatica. Ganhamos em com-

|
petitividade porque aceitamos riscos
de forma eficiente, melhoramos o ren-
dimento, além de termos uma maior
possibilidade de aceitar riscos”.
Ele explica ainda que a nova ferra-
menta estd sendo trabalhada em todos
os canais de distribuicdo e com ecla
¢ possivel um processamento mais
claro das propostas, velocidade na
aceitagdo, coberturas emitidas mais
rapidamente € um maior nimero de
apolices. Entretanto, a tele-subscri¢cdo
tem suas limitagdes: “ndo iremos nos
sentir & vontade em atender pessoas
com doengas sérias. Os casos deverao
ser negados ou adiados até que tiver-
mos mais informagdes disponiveis a
respeito”.
Com relagdo a aceitacao da Susep do
novo servi¢co, os executivos informa-
ram que o orgdo regulador ndo exige
assinatura no questiondrio médico.
Portanto, € possivel realizar a grava-
¢do como uma forma de documento,
desde que a proposta seja devidamen-
te assinada.

www.planetaseguro.com.br
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- Eventos

APTS promove palestra sobre
subscriciao de risco na area de saude

Associacdo Paulista dos Tecnicos de Seguro oferece palestra e trata de
responsabilidade civil do profissional e dos estabelecimentos de saude

APTS realizou o tradicional De-

bate do Meio-Dia, cujo tema foi
Responsabilidade Civil do profissio-
nal e dos Estabelecimentos de Satde
— A subscrigdo do risco e as peculiari-
dades do setor. O encontro, que acon-
teceu no auditério da Funenseg-SP,
recebeu Felippe Paes Barreto, Diretor
Responsabilidade Civil Profissional
da APTS; Bruna Malagoli, da Zénite
Assessoria e Consultoria; Misael de
Lima, da Nobre Seguradora; ¢ René
Ramos Leitdo, representante da Tokio
Marine.
Bruna Malagoli iniciou sua palestra
explicando que sua area de atuagdo
estd bastante ligada com o segmen-
to de subscrigdo. Segundo ela, tanto
a seguradora como as corretoras tém
interesse em conhecer a area da satude
para conhecer os riscos e as conse-
qiiéncias que determinado risco aceito
pode acarretar. “Quando analiso ris-
cos, 0 objetivo é melhorar o equilibrio
entre risco e prémio e aumentar a agi-
lidade da regulagdo. Para isso, tenho
que obter algumas informacgdes basi-
cas para dar prosseguimento a analise,
como a area de atuacdo de determina-
da instituicdo e a complexidade dos
servigos oferecidos por ela”.
Informacdes complementares tam-
bém sdo de grande importancia du-
rante a analise de risco. Razao social,
socios, numero de leitos, pacientes,
profissionais e funcionarios, localiza-
¢do geografica e numero de sinistros
sdo alguns dados colhidos pela Con-
sultoria. “Quando temos essas infor-
macgdes conseguimos tracar o perfil
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“Ainda ha muito espaco para crescer.

Nosso mercado ¢ ainda muito pequeno

¢ 0 sucesso desse produto depende do

sucesso de nosso trabalho”

dos principais problemas que envol-
vem a empresa”, explicou Malagoli.
A oradora alertou que, muitas ve-
zes, os dados que a empresa fornece
nao correspondem a realidade. Neste
caso, para evitar esse tipo de fraude,
a visita ao local se faz necessaria.
Por meio dela, é possivel conhecer a
infra-estrutura, as instalagoes fisicas,
como ¢ feito o armazenamento de me-
dicamentos e quais sdo as condigdes
dos utensilios hospitalares.

Diante das informagdes coletadas,
restam trés alternativas: aceitar o ris-
co, aceitar com recomendagdes ou re-
cusar.

A palestrante comentou ainda que di-
versos fatores estdo envolvidos com
os riscos, como falha humana, ma-
terial e organizacional. No primeiro
caso, a coleta de material falha por
algum motivo, como erro de identi-
ficacdo colhido. J4 a falha material
acontece porque algum medicamento
estava vencido ou possuia procedén-
cia duvidosa. A falha organizacional

pode ocorrer por planta fisica com
fluxo incorreto, quadro de pessoal mal
dimensionado, auséncia de manuais
de normas, nao utilizagdo do consenti-
mento informado, prontudrios incom-
pletos, armazenamento de documen-
tos sem segurancga, entre outros.

Para René Ramos Leitdo, o tema de
subscri¢ao de riscos no setor de sau-
de ¢ ainda pouco explorado, todavia,
¢ um tema de interesse aos cidaddos.
“A conjuntura do ambiente tem muda-
do e as pessoas estdo exigindo mais.
Esse segmento tem atuado pouco
como negocio. Ao mesmo tempo, exi-
ge profissionalizagdo. Sendo assim,
as seguradoras e os corretores podem
explorar o tema para que ele se viabi-
lize”, aconselhou.

Ja Misael de Lima frizou que menos
de 5% das institui¢des de satide pos-
suem seguro. “Ainda ha muito espago
para crescer. Nosso mercado ¢ ainda
muito pequeno e o sucesso desse pro-
duto depende do sucesso de nosso tra-
balho”.

www.planetaseguro.com.br



Giro do Mercado

MetLife com
nova
Superintendente
Comercial

A MetLife, seguradora global com so-
lugdes em vida, previdéncia privada e
planos odontoldégicos, anunciou que
Renata Ferraz assumira a Superinten-
déncia Comercial das filiais Rio de
Janeiro e Espirito Santo e as areas de
retencdo e de clientes multinacionais
da companhia. Nessa nova etapa, a
executiva ficara responsavel pelo de-
senvolvimento de novos negocios e
retengdo de clientes, assim como ges-
tao da equipe.

Aon Hewitt
admite nova
executiva
comercial

Marcia Costa assumiu o cargo de exe-
cutiva comercial da filial de Campinas
da Aon Hewitt. Com 21 anos de ex-
periéncia em vendas e consultoria, a
executiva ¢ formada em Letras e Ad-
ministracdo de Empresas. Marcia ja
trabalhou em empresas como BSI Sis-
temas de Gestdo, Claro S.A., HSBC
Vida e Previdéncia, Mony Consultoria
e Banco Itau.

www.planetaseguro.com.br

SulAmérica
anuncia novo
diretor regional

A SulAmérica Seguros e Previdéncia
contratou novo diretor de Vendas para
a Regional Minas Gerais e Centro-
Oeste. Marco Antonio Neves assume
a posicao, substituindo Luciano Lima.
Formado em Administracdo de em-
presas ¢ com MBA Executivo em
Marketing pelo IBMEC-BH, Neves
tem mais de 20 anos de experiéncia
no mercado de seguros e previdén-
cia e sera responsavel pela gestdo da
estratégia comercial da seguradora
nos Estados de Minas Gerais, Mato
Grosso, Mato Grosso do Sul, Goias,
Rondonia, Tocantins e Acre, além do
Distrito Federal.

Prudential do
Brasil tem novo
diretor da area
comercial

Com a Prudential do Brasil desde o
inicio das atividades da Companhia,
ha 12 anos, Sidnei Calligaris deixou
sua condi¢do de franqueado e passou
a integrar o quadro de funcionarios da
seguradora, sendo nomeado diretor
regional. Como executivo da area co-
mercial da companhia, serd responsa-
vel por sete agéncias da Prudential em
Sao Paulo.

A mudanga de atividade de Calligaris
decorre da nova organizagdo da area
comercial da seguradora, para dar su-
porte a estratégia de expansdo da Pru-
dential do Brasil.

Zurich contrata novos executivos

A Zurich promoveu Ricardo Ferrei-
ra para o cargo de Superintendente
Comercial Regional Rio de Janeiro e
Centro-Oeste. Ricardo Ferreira, que
antes respondia somente pela filial do
Rio de Janeiro, passa a atender tam-
bém o Distrito Federal e o Estado de
Goias.

A companhia também promoveu Ed-
son Saturnino para o cargo de Su-
perintendente Comercial Regional
Minas Gerais. Saturnino, que antes
respondia pelo interior, assume a res-
ponsabilidade comercial por todo o

estado de Minas Gerais na area de se-
guros gerais.

Luciano Vicente da Silveira é o novo
superintendente comercial da Regio-
nal Sul.

O executivo € Vice-Presidente do
Sindicato das Empresas de Seguros
Privados, de Capitalizacdo, de Resse-
guros e de Previdéncia Privada Aberta
e Diretor Clube de Vida em Grupo.
Sergio Wilson Ramos Junior também
¢ o novo executivo da companhia e ird
liderar a nova estrutura comercial de
Seguros Gerais da Zurich.




Atualmente, 50% dos consumi-
dores que contrata a cobertura de
vidros solicitam a cobertura exten-
siva para farois, lanternas e retrovi-
sores. A maior divulgacdo e orien-
tacdo dos corretores possibilitardo
o crescimento da adesdo desse ser-
vico, visto que um farol pode custar
0 mesmo que um para-brisa, mas o
custo da cobertura ¢ inferior a co-
bertura de vidros na maioria dos

modelos. A importancia do produto
¢ inquestionavel para o segurado e, a
cada dia, o corretor o explora em sua
plenitude.

A Autoglass, empresa 100% nacional
especializada na solugdo de servigos
junto ao mercado segurador na area
de vidros automotivos, dando conti-
nuidade ao trabalho para o aumento
da adesdo de fardis, lanternas e retro-
visores, iniciado no Congresso dos

Corretores de Seguros — Conec 2010,
realizado em Sao Paulo, tem intensifi-
cado o trabalho de divulgag@o junto a
corretores para a cobertura de farois,
lanternas e retrovisores, reforcando o
alto custo, principalmente, dos farois
e lanternas dos atuais modelos. Para
o presidente da Autoglass, Fernando
Carreira, “se considerarmos o con-
junto coberto de fardis, lanternas e
retrovisores, temos uma cobertura de
valores, em muitos casos, maior que
os vidros, sendo seu custo na comer-
cializagdo da apolice muito inferior”.

Sob a 6tica do corretor, entre as vanta-
gens que existem ao incluir a cobertu-
ra completa, estdo: aumento da remu-
neracdo; mais garantias e comodidade
aos seus segurados; atendimento em
todo o territorio nacional; e a garantia
de executar a manutencao do veiculo
do seu segurado com um especialista
evitando preocupagdes como: onde
consertar? quanto custa? como fago?
Tudo isso ¢ facilmente substituido por
uma ligacdo no 0800, para obter um
servigo com qualidade.

Além disso, permite servigos como a
troca ou reparo de: farois, lanternas e
retrovisores para automoveis nacio-
nais, importados; blindados; motos
nacionais e importadas e cobrindo fa-



rois de Xenon e lanternas de LED em
muitos casos. Pode ainda incluir uma
novidade que é a conferéncia de lu-
zes , troca de lampadas e alinhamento
do foco dos fardis. Nao bastasse tudo
isso ainda tem a *possibilidade da tro-
ca apenas de lente do retrovisor sem
cobranga de franquia de acordo com a
gravidade do dano.

A exemplo dos veiculos, que hoje
apresentam design futurista, os mo-
delos de fardis, lanternas e retrovi-
sores deixaram de ser quadrados e
pequenos, agora apresentam mode-
los estilosos e maiores, com grande
interferéncia na aerodindmica. “No
caso dos fardis, o vidro deu lugar ao
policarbonato, as lampadas halogé-
nias estdo sendo substituidas pelo
xenonio e pelos LEDs, os comandos
de regulagem de farois e retrovisores
que outrora eram manuais agora estdo
saindo cada vez mais automatizados”,
ressalta Carreira.

Segundo Carreira, “atualmente, os
automoveis tem na parte de ilumi-
nacdo um elemento de design e,
por isso, as pecas sdo maiores com

superficies espelhadas complexas,
muitas vezes com ajustes elétricos
dos fachos e ainda tém acoplados
em uma Unica peca varias fungdes
como farol e seta. Destaque também
para os espelhos que estdo chegando
ao mercado com aquecimento, ajus-
te elétrico, rebatimento elétrico, scta
acoplada, além de serem pintados na
cor do carro, em sua imensa maioria,
o que gera um dificultador no mo-
mento do conserto ou troca”, enfatiza.

Os avangos tecnoldgicos tém um
preco ja que ha fardois que podem
custar R$ 20 mil, como € o caso de
Xenon em alguns importados. “Va-
rias companhias tinham a cobertura
restrita para farois de xenodnio e lan-
ternas de LED, entretanto, isso tam-
bém estd mudando. Hoje, o produto
jé& estd sendo comercializado com
cobertura também para esses casos,
0 que representa um avango no pro-
duto para consumidores que tém pe-
¢as de alto custo em seu carro”, com-
plementa o presidente da Autoglass.

SR



Carreira enfatiza um fato importante
ocorrido no ultimo més de margo que
contribui para o aumento da taxa de
contratacao de apolice de farois, lan-
ternas e retrovisores. A novidade foi
langada por uma companhia de gran-
de porte na carteira de automovel, que
oferece a cobertura de vidros comple-
ta de forma compulsoria para todos
os clientes, sem a necessidade do cor-
retor marcar a opg¢do de contratacao.
“Servigos agregados sdo importantes
para fixacdo junto ao consumidor de
maior percepcao de valor ao contratar
um seguro, € a contratagdo compulso-
ria cria diferencial competitivo neste
momento,” afirma Fernando Carreira.

Quem acha que apenas fardis de
automovel t€ém a possibilidade de
contratagdo da cobertura esta en-
ganado. Ja existe no mercado a co-
bertura de farol e retrovisor sendo
comercializada para motos e a Au-
toglass ¢ a Unica empresa responsa-
vel pelo atendimento ao segurado.

Custo médio no mercado das
pecas instaladas

Veiculo Farol

Novo Gol RS$ 590,00
130 R$ 943,00
Cerato R$ 775,00
CRV R$ 1.010,00
Hilux R$ 1.183,00

Os veiculos blindados, que até pouco
tempo ndo tinham a opgdo de con-
tratagdo, ja podem ter a cobertura de
vidros na imensa maioria das com-
panhias seguradoras e ainda com a
opcdo de contratagdo de cobertura de
farois, lanternas e retrovisores tam-
bém para blindados nas companhias
que tém a Autoglass como parceiro.

Lanterna Retrovisor
R$ 253,00 R$ 460,00
R$ 832,00 R$ 1.083,00
R$ 880,00 R$ 1.200,00
R$ 973,00 R$ 1.519,00
R$ 349,00 R$ 1.120,00

tura de fardis, lanternas e retrovisores,
desde 2010, a Autoglass tem contra-
tado, por duas grandes companhias
na carteira de automoéveis, um servi-
¢o diferenciado que inclui a inspe¢do
nas lampadas externas e fusiveis com
eventual substituicao das pecas defei-
tuosas de forma totalmente gratuita.

Tal inspecao ocorre no momento do
acionamento da cobertura de vidros,
farois, lanternas ou retrovisores. “E
um servico que busca encantar o se-
gurado com algo que ele ndo espera,
assim como ocorre quando trocamos
palhetas no momento do atendimen-
to”, enfatiza Eduardo Borges, supe-
rintendente comercial da Autoglass.

Anualmente, mais de 1,2 milhdo de
pecas, entre farois, lanternas e retro-
visores, sdo danificadas no Brasil,
considerando apenas eventos isolados
sem envolvimento do casco. Apenas
na cidade de Sdo Paulo sdo danifica-
das 200 mil pegas por ano, sendo que
o retrovisor € o campeao.

Fernando Carreira, presidente da Au-
toglass, lembra do alto custo de repo-
sicdo das pecas. “Existem fardis que
podem chegar facilmente a R§ 7 mil



ou retrovisores a R$ 1,5 mil, mais o
servigo de pintura”, aponta Carreira,
alertando que no momento de aderir
a apolice ¢ preciso verificar exclusdes
relativas a far6is de Xenon e lanternas
de LED que sdo cobertos por algumas
companbhias e outras ainda nao.

Em 2008, a Autoglass fundou o Ins-
tituto Autoglass, um brago social
da empresa, que trabalha com trés
frentes de atuacdo: analise e estudo
do setor, educacdo socioambiental e
reciclagem de materiais proprios do
segmento. Em 2010 o Instituto Auto-
glass sugeriu ao senador Gerson Ca-
mata (PMDB/ES) o encaminhamento
de um projeto de lei que obrigasse as
empresas que fabricam, importam,
comercializam ou instalam vidros
automotivos pela coleta e destinagdo
final ambientalmente adequada dos
produtos descartados. Passado um
ano o projeto de lei 477/09 ja passou
pelas comissdes de Meio Ambiente,
Defesa do Consumidor e Fiscalizagdo
e Controle (CMA) ¢ de Constituigao,
Justica e Cidadania (CCJ), do Sena-
do Federal e agora aguarda avaliagdo
pela Camara dos Deputados.

Para Kléber Carreira, diretor do Insti-
tuto Autoglass, a aprovacdo no Sena-
do e o encaminhamento do projeto a
Camara dos Deputados ¢ uma grande
vitéria. “Infelizmente, o Brasil ainda
‘engatinha’ quando falamos em re-
ciclagem de veiculos automotivos.
Apenas 1,5% da frota brasileira que
sai de circulagdo recebe destinagdo
adequada, enquanto na Europa e Esta-
dos Unidos o indice € superior a 50%
e, segundo a legislacdo europeia, até
2015 areciclagem devera atingir 95%
do veiculo”, observa Carreira, que es-
pera uma mudancga de atitude e maior
conscientizagdo de empresas e da so-

Fernando Carreira,
presidente da
Autoglass

ciedade com a aprovagdo da lei. Tam-
bém por sugestio do Instituto e com o
apoio do deputado estadual, Luciano
Pereira (PSB/ES), em 2008, o Espiri-
to Santo foi o primeiro Estado a criar
uma lei especifica de reciclagem de
vidros.

A Autoglass ¢ a Unica empresa do
setor no Brasil que aplica a logistica
reversa, desde 2005, em todas as suas
31 unidades, ou seja, todo o vidro tro-
cado ¢ recolhido e enviado para a re-
ciclagem. Atualmente recolhe 1,4 mil
toneladas por ano de vidros automo-
tivos, que deixam de ser jogados em
aterros sanitarios e sdo reciclados para
a fabrica¢do de novos vidros. B

AUTOGLASS
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Revista Seguro Total: Como surgiu
a idéia de criar uma area especifica
na MDS para corretores associa-
dos?

Tiago Mateus das Neves: A area de
corretores associados ¢ algo que noés
estamos desenvolvendo desde o inicio
deste ano. Ja tinhamos a experiéncia
de ter alguns corretores conosco no
estado de Sdo Paulo, em Santa Catari-
na e em outros dois estados também,
mas era algo sem uma grande estra-
tégia. No final de 2010, decidimos
montar uma area focada em atrair ou-
tros corretores e criamos um setor di-
recionado ao desenvolvimento de um
trabalho com esses profissionais, nao
sO para aqueles que ja estavam conos-
co se sentirem parte da empresa, mas
para que novos pudessem ingressar
e conhecer novos instrumentos que
os ajudassem a crescer junto a MDS,
aproveitando opg¢des diferenciadas.

ST: Vocés estiao realizando alguma
acio para atrair esses profissionais?
TN: Por saber que se trata de um
movimento gradual, ndo fizemos ne-
nhuma campanha ou incentivo muito
forte. O que utilizamos ¢é a idéia de
compartilhar o pensamento de que a
MDS ¢ um bom lugar para trabalhar
e um grande aliado para desenvolver
uma parceria. No inicio deste ano,
tr€s novos corretores ingressaram
na empresa, sem que nenhuma cam-
panha tivesse sido feita por nds. Os
corretores tém aparecido e se mos-
trado interessados e nds também te-
mos buscado corretores com alguma
dimensao. Nao objetivamos correto-
res pequenos, mas corretores inde-
pendentes de médio e grande porte.

ST: Quais sdo as vantagens de ser
um corretor associado da MDS?
TN: Muitos corretores tém verificado

Area da MDS destinada aos corretores de seguros associados

RTCTIRG

as vantagens de trabalhar na MDS. Os
motivos sdo varios, pois eles podem
usar toda a nossa equipe técnica, nos-
sas condi¢des comerciais, nossa rede
internacional, além do suporte que
podem oferecer aos seus clientes nas
filiais do exterior. Os corretores ndo
precisam se preocupar com lugares
para trabalhar, com tipo de funciona-
rios, contratagdo de equipe, sistema
utilizado ou contabilidade. Na MDS,
poderdo utilizar toda a nossa estru-
tura, o que ird lhes gerar uma maior
competitividade para desenvolver os
seus negocios.

ST: Como se da o trabalho dos cor-
retores associados?

TN: Todos esses corretores trabalham
€OoNnosco com co-corretagem, ou seja,
mantém sua corretora e podem traba-
lhar dentro das instalagdes da MDS ou
fora dela. Continuam a trabalhar como
corretores, usam toda a nossa estrutu-
ra e as vantagens que oferecemos e
noés recebemos uma parte da receita.
Para administrar essa area, criamos
uma geréncia e colocamos o execu-
tivo Anderson Vaz, de Blumenau,
como gerente do nosso canal. Todo
o investimento esta sendo feito para
que possamos atrair, de forma discre-
ta, novos corretores. Com a op¢ao in
house ou out house, a pessoa pode uti-
lizar nossos instrumentos para montar
0 seu proprio escritorio ou trabalhar
na propria MDS. Queremos ter cres-
cimento e, para isso, desejamos atrair



varios corretores para a nossa base.

ST: E possivel que os corretores
preservem sua liberdade ainda que
apoiados pela bandeira MDS?

TN: Tem muitos corretores que que-
rem ter sua independéncia, dar con-
tinuidade ao relacionamento com os
seus clientes e ter liberdade em ter-
mos de formas de trabalhar. Muitos
gostam da sensacdo de independéncia
para ndo estarem inseridos em uma
estrutura de cobrangas. Essa maneira
de ser e de trabalhar ¢ fornecida pela
MDS, uma vez que o corretor tem ple-
na liberdade para exercer as suas fun-
¢des como preferir, a0 mesmo tempo
em que pode usufruir de toda a nossa
estrutura. Nos conseguimos conciliar
essas duas questdes importantissimas.
O grande problema seria fazer essas
parcerias impondo determinadas for-
mas de trabalho, condigdes, condutas
etc. Nos ndo queremos isso, nosso
objetivo principal € respeitar a indi-
vidualidade de cada um. Trabalha-
mos muito mais com o conceito de
incentivo do que com o de cobranga.
O corretor é quem define como sera a
gestdo perante o cliente.

ST: Na sua opinido, como fica o pa-
pel dos corretores frente a possibili-
dade de venda de apoélices por meio
de redes sociais?

TN: Independentemente da discussao
que esta sendo feita sobre venda de
seguros por esses meios, a negocia-
cdo exige a participacdo do corretor,
uma vez que a questdo demanda ex-
plicagdes técnicas sobre o tema e nao
pode ocorrer simplesmente por meio
da internet. Acredito que a ferramenta
pode complementar o servico desse
profissional, mas nunca substitui-lo.
O contrato deve ser assinado e 0s ris-
cos precisam ser discutidos.

ST: Vocés tém alguma preferéncia
durante a selecio dos corretores?
Preferem profissionais especializa-
dos ou mais generalistas?

TN: Recebemos todos os tipos de
corretores, desde os mais generalis-
tas aos especializados. Aceitamos
pessoas especializadas em varejo, em
auto, grandes riscos, transporte etc.
Nao exigimos especialidade, mas in-
centivamos os corretores a introduzir
novos seguros. Aos poucos, eles vao
trabalhar como especialistas de um
negocio que nunca fizeram. Eles po-
dem continuar com sua especialidade,
mas nunca vao perder nenhuma opor-
tunidade de negocios.

ST: E os corretores tém mostrado
interesse pela iniciativa?

TN: Nao s6 os que ja estavam conos-
co mostraram satisfagdo, mas também

0S que ingressaram agora, por verem
que contam com mais condigdes, me-
lhores instrumentos e mais atencao.
Eles véem na MDS o parceiro ideal,

que da todo o conforto, o bem estar e
todas as condicdes para que eles pos-
sam desenvolver seu trabalho.

ST: Como funciona a selecdo?

TN: Temos um processo muito orga-
nizado para escolher esses profissio-
nais. Os procedimentos sdo simples
e podem ser orientados pela troca de
documentos ou até por reunides, onde
se esclarecem os pontos, os critérios e
todas as formas de atuacgédo do corretor.
Nesses encontros, buscamos conhecer
o profissional e descobrir o quanto
ele deseja estar envolvido, o quanto
quer de investimento e de espaco. O
processo depende do entendimento de
suas necessidades para conseguirmos
moldar nossa parceria. No momento
da escolha, exigimos que o profissio-
nal tenha boa conduta, ética, um bom
nome na praga, além de ter alguma
dimensdo. Nao queremos atrair pro-
fissionais que produzem um volume
de negocios pequeno por més. Quere-
mos aqueles que ja t€ém uma carteira
interessante ou que nos mostre grande
capacidade para se desenvolver.

ST: Vocés realizam algum treina-
mento para os corretores associa-
dos?

TN: Sim. Estipulamos um tema para
cada més, o que nos ajuda a promover
uma integragdo dos nossos parceiros.
Por uma questdo geografica, dividi-
mos esses treinamentos na regido su-
deste, aqui em Sao Paulo, e na regido
sul, em Blumenau. Essas a¢des sao
mensais para que os corretores este-
jam cada vez mais atualizados para
melhor desenvolver suas atividades.
Além disso, os treinamentos provo-
cam nao apenas o aprendizado, mas o
convivio entre os proprios profissio-
nais para que também possam trocar
experiéncias entre si. ll
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- Especial

Mercado segurador investe em TI para
otimizar negocios

A perspectiva é que o mercado de TI cresga 13,1% este ano e as seguradoras
continuam investindo no setor para otimizar processos e garantir variedade

e qualidade nos servicos

As seguradoras estdo investindo, de
forma maciga, em tecnologia da in-
formacdo. O objetivo ¢ otimizar os
processos, garantir maior variedade
e qualidade dos servigos, além de
potencializar o atendimento e os be-
neficios dos negocios. Sendo assim,
¢ por meio da TI que as seguradoras
conseguem atingir um nivel elevado
de produtividade, o que as torna mais
competitivas no mercado.

Segundo estudo divulgado pela The
Economist, o
Brasil estd na
42 posi¢do em
uma avaliagdo
feita para anali-
sar a capacida-
de que os paises
possuem de ma-
Ximizar 0 uso
de tecnologias
de informacao
e comunicacio
em  beneficio
dos consumido-
res. Para 2011,
a meta € que o setor cres¢a 13,1% em
relagdo a 2010, o que ira totalizar US$
39,5 bilhdes. J4 o mercado de Tele-
comunicacdes (que inclui as receitas
provenientes da transmissdo de voz
e dados) deve encerrar 2011 com um
total de US$ 74,3 bilhdes, o que re-
presenta um crescimento de 4,8% em
relagdo ao ano passado.

Opinido das seguradoras
Atenta ao desenvolvimento do setor, a

Maritima Seguros vem mantendo uma
estratégia de investimentos em tecno-
logia que, em 2009, ultrapassou o pa-
tamar de R$ 18 milhdes nas areas de
Processos e Sistemas de Computagdo.
As principais vantagens adquiridas
pela seguradora por meio de novos
projetos de tecnologia implementa-
dos foram: novos servigos oferecidos
aos corretores e segurados através de
portais, gestdo do relacionamento de
profissionais pela ferramenta SAP

Costumer Relationship Management
(CRM), novos servigos de assisténcia
internacional para Seguros de Saude,
além de redugdo de custos operacio-
nais que visam suportar o crescimento
da empresa.

Segundo Marcelo Bartilotti, Diretor
de TI da Maritima Seguros, o setor
de tecnologia, que abarca 5% do fa-
turamento liquido da seguradora, tem
um papel fundamental na viabilizagdo
de estratégias da empresa. “Ela deve

contribuir com a empresa no pro-
vimento de solugdes e servigos que
tragam diferenciais competitivos, efi-
ciéncia operacional e processos para
mitigacdo de riscos de negocios”.

De acordo com ele, a TI esta estrutu-
rada para preservar o conhecimento
de negocio e usufruir a expertise, es-
cala e evolugdo tecnologica de parcei-
ros especializados. A internet é outro
instrumento bastante utilizado para
otimizar os processos operacionais da
empresa, COmMo comer-
cializacdo, subscri¢do e
regulacdo de sinistros.
“Podemos exemplificar
com a transmissdo de
propostas de seguro e a
recep¢do de laudos de
vistorias eletronicos que
facilitam o processo de
contratagdo. O atendi-
mento aos segurados si-
nistrados também ¢ agi-
lizado com processos via
internet para liberagao
de orcamento de reparos
em veiculos e pagamentos de indeni-
zacdes”, explica Bartilotti.

Para a seguradora Porto Seguro ndo
¢ diferente. ftalo Flammia, Diretor de
Tecnologia da companhia, o setor de
TI ¢ fundamental: “além de dar todo
o suporte tecnoldgico necessario para
as outras areas da empresa, a area de
TI ¢ muito ativa no desenvolvimento
de novas idéias que facilitam o dia a
dia da corporacdo”. A seguradora pos-
sui um grande projeto em execucao,
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um novo Data Center. A partir dele,
servidores, geradores, equipamentos
de redes, telefonia e outros sistemas
serdao concentrados em um so edificio.
“O novo Data Center confere ainda
mais confiabilidade para os sistemas
essenciais, em espago mais apropria-
do para a sua manutengdo. A inaugu-
racdo esta prevista para o inicio do
segundo semestre de 2011. Ao todo,
serdo 1.300 m2 de area em quatro
andares: dois para acomodar equipa-
mentos e dois para escritorios, que se-
rdo ocupados por profissionais da area
de Informatica”, conta Flammia.

Além dessa novidade, a Porto Seguro
investe continuamente em tecnologias
que possam melhorar a comunicagio
com diversos publicos, como correto-
res e segurados. Isso ¢ possivel gracas
aos canais de calculos e informagdes
para corretores e outros facilitadores,
como aplicativos para Smartphones.
O Porto Seguro Residéncia ofere-
ce, por exemplo, um aplicativo para
iPhone que € responsavel por oferecer
aos segurados a comodidade de apro-
veitar servi¢os e beneficios de manei-
ra mais pratica. “Pelo recurso, que ¢
gratuito, clientes com seguro residen-
cial da companhia e corretores podem
comunicar sinistros e enviar fotos do
local da ocorréncia, sem precisar ligar
para a Central de Atendimento; soli-
citar socorro para veiculos, consultar
estabelecimentos credenciados, den-
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tre outras vantagens”, afirma.

A Porto também oferece um portal
movel com conteudo exclusivo para
corretores de todo Brasil. Por meio
dele, os profissionais podem acessar
pelo celular o “Corretor Online”, que
possibilita, por exemplo, ao corretor
acompanhar propostas de seus clien-
tes e consultar comissdes. O portal
esta disponivel para todos os telefo-
nes celulares que possuem acesso a
internet. Para utiliza-lo, basta que os
corretores tenham planos de dados
contratados junto a sua operadora.
Luis Ricardo, Diretor de Tecnologia e
Operagdes da Chubb Seguros, acredi-
ta que as seguradoras dependem forte-
mente das tecnologias de informacao.
Para ele, o setor ¢ muito importante
para os resultados da companhia, uma
vez que oferece um grau maior de
produtividade e um conseqiiente au-
mento da competitividade. “Enxergo
TI como uma grande ferramenta de
competicdo. Ela é responsavel ndo
apenas por otimizar 0os processos das
companhias, mas também ajuda mui-
to a alavancar as vendas”.

Apesar de nao divulgar o valor do
investimento destinado a area, o exe-
cutivo explica que a Chubb da muito
valor para a producdo de conheci-
mento referente a TI. Segundo ele, é
de extrema importancia manter pro-
fissionais que possam desenvolver a
inteligéncia da seguradora. Dentre as
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novidades incorporadas na empresa
por meio das tecnologias de infor-
macdo estdo novas funcionalidades
disponibilizadas internamente e ex-
ternamente. “Substituimos nossa pla-
taforma de sistema de sinistros para
modernizar a estrutura. Além disso,
implementamos servigos para tornar
possivel o acompanhamento de sinis-
tros pela web. Também investimos
em documentacao digital, mobilidade
e simplificacdo da arquitetura de siste-
mas”, contou o executivo.

O representante da Chubb Seguros
conta ainda que a companhia ja co-
mecou a explorar as redes sociais com
objetivo de entender melhor as ferra-
mentas. O processo € coordenado por
um grupo localizado na matriz da se-
guradora. Ao ser questionado sobre o
papel dos corretores frente ao advento
dos novos instrumentos on-line, ele
reforgou: “a presenca desses profis-
sionais ¢ fundamental. E impossivel
pensar em TI sem pensar nos correto-
res, pois tudo o que fazemos tem por
objetivo facilitar a comunicacdo e o
processamento de informagdes junto
ao corretor”.

“E nosso esqueleto”. Foi dessa forma
que a Diretora Comercial e de Marke-
ting da Berkley Luciana Natividade
definiu o setor de TI para a segurado-
ra da qual faz parte. A executiva de-
fende que agilidade nos processos e
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nas tomadas de decisdo € o principal
diferencial da companhia e isso so ¢é
possivel com a utilizagdo intensiva
de ferramentas tecnoldgicas em todas
as etapas. “Usamos TI em diversas
fases. Na relagdo com os corretores,
Nos processos internos e externos e no
apoio de informagdes para a tomada
de decisdes. A area de tecnologia ¢
fundamental para sustentar nosso de-
senvolvimento com efic4cia e rentabi-
lidade”.

Durante esse ano, a Berkley ira im-
plantar diversas ferramentas que terdo
por objetivo colaborar com os segu-
rados, prestadores e corretores. Trés
portais receberdo atengdo especial e
funcionardo para reforcar e estreitar
o relacionamento da seguradora com
seus clientes e parceiros. As novida-
des em web serdo o Portal de Presta-
dores, o Portal de Segurados ¢ o de
Corretores.

No primeiro deles, os prestadores po-
derdo receber demandas de servigos,
consultar servigos em andamento e
executados, além de contar com a
atualizacdo online dos servigos. Ja o
segundo portal, direcionado aos se-
gurados, ira disponibilizar consultas
e segunda via de apolices, endossos e
boletos, consulta de condigdes gerais,
comunicacdo e acompanhamento de
sinistros. Os corretores também serdo
beneficiados com um portal dedica-

do exclusivamente a eles. “Eles terdo
acesso a sua base de clientes, calculo
de produtos, consulta ao SIC (Siste-
ma Integrado de Crédito) e ainda per-
mitird o cadastro de um tomador de
seguro garantia com muita agilidade”,
salienta Natividade.

Com relacdo a qualidade das empre-
sas de T1, a executiva afirma que exis-
tem empresas em quantidade suficien-

te para atender o mercado, entretanto,
existem muitas coisas a serem feitas
nesse sentido para que a relacdo en-
tre cliente e prestador de servigo fique
mais transparente. “Uma seguradora
de nicho, como a Berkley, tem uma
dificuldade adicional para encontrar
os parceiros adequados, pois muitas
vezes eles sdo muito grandes e ndo
dedicam a aten¢do que demandamos,
enquanto em outras vezes sao peque-
nos € nos preocupam sobre a capaci-
dade de sustentabilidade de suas em-
presas”.

O Diretor de Operagdes e TI da
Allianz Seguros Jests Marin defen-
de o setor como uma area estratégica.
“Primeiramente lidamos com pesso-
as: parceiros, corretores e colaborado-
res e, em um segundo momento, com
a tecnologia, que detém os sistemas
de informagdes e processos de toda a

companhia”.

A Allianz ndo terceiriza a area de TI,
apesar de, eventualmente, contratar
alguns servigos para projetos espe-
cificos. Essa decisdo, explica Marin,
se justifica porque acreditam que a
tecnologia de informagdo cuida de
processos-chave para a Allianz, logo
deve ocorrer de maneira interna. As
novidades em TI da seguradora estao
divididas em trés importantes pilares:
projetos de mobilidade, digitalizacao
e automagao de processos.

“Os projetos de mobilidade sdo fer-
ramentas destinadas para a forca de
vendas e area comercial. J& no pro-
cesso de digitalizacdo, a Allianz pre-
tende converter o mundo fisico para o
mundo digital. Um exemplo € o aten-
dimento ao cliente feito por meio de
chat online. Para automacgdo de pro-
cessos, a companhia tem dinamizado
rotinas de baixo valor agregado. Caso
o corretor solicitar uma proposta que
precisa de uma vistoria, ¢ disparada
uma mensagem via sistema, avisan-
do aos profissionais responsaveis pela
vistoria que eles devem realiza-la. O
profissional devolve o resultado de
sua vistoria online, tudo automatica-
mente”, explica Marin.

O executivo comenta que a internet
¢ fundamental para a companhia e ¢
responsavel por trés pilares de TI. A
comunica¢ao com corretores e parcei-
ros, via web, esta bem fundamentada
e 97% das comunicagdes com correto-
res sdo feitas pela rede. “A prioridade
da companhia ¢é investir em relacio-
namento com o cliente. Quando vocé
mantém um relacionamento online e
diario, a internet tem peso fundamen-
tal”, afirma.

Com relacao aos sistemas de seguran-
¢a em TI, Jestis Marin informou que
a Allianz faz parte de um grupo com
grande expertise e investimento em
seguranca da informagdo. Segundo
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ele, ha muito investimento e atengdo
para protecdo de ativos e informagdes
confidenciais dos clientes e parceiros.
“Temos tecnologia de ponta em Fi-
rewall, encriptacdo, chaves e certifi-
cados de seguranga”, salientou.

O que as empresas de TI oferecem
Preocupadas em satisfazer as necessi-
dades de diferentes empresas, inclu-
sive as seguradoras, as empresas de
TI buscam estar sempre atualizadas e
atentas as novas demandas do merca-
do. Exemplo disso ¢ a Lumis, pioneira
no mercado de plataformas de Portal,
Gestdo de Conteudo e Colaboragao.
Por meio de seu principal produto, o
Lumis Portal®, as solu¢des da empre-
sa buscam auxiliar seus clientes na es-
truturacao e gestao de suas iniciativas
de portal, maximizando o retorno dos
investimentos em web.

“Ha 10 anos no mercado, o Lumis
Portal® levou a empresa a posi¢do
atual de maior fornecedora nacional
de software de portal no Brasil. O pro-
duto ¢ fundamentado em principios
criticos para iniciativas em ambiente
web, destacando-se a flexibilidade, a
produtividade, a robustez e a segu-
ranga, o que possibilita que ele su-
porte diversos processos de negocios,
apoiando a atuagdo de diferentes pu-
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blicos, desde consumidores, areas de
negocios, desenvolvedores e gestores
de TI”, explica André Matos, Diretor
Executivo da empresa.

Por meio dessa plataforma, a Lumis
permite as seguradoras disponibilizar
informacgdes, conteudo e servigos para
os diferentes publicos envolvidos no
negocio, como os beneficiarios, a em-
presa, rede credenciada, corretores e
prestadores de servigo. Com a Lumis
Portal®, as seguradoras podem de-
senvolver sites especificos para cada
publico-alvo, optando por interfaces
distintas. “O surgimento da Web 2.0,
a importancia da interagdo e experién-
cia do usuario durante a navegacdo ¢ a
necessidade de difundir a marca e au-
mentar sua presenca na web impulsio-
nam as seguradoras a adogdo de uma
ferramenta de portais. E comum que
as seguradoras possuam diversos pu-
blicos diferentes, como clientes, cor-
retores e areas internas. Administrar
diversos portais com funcionalidades,
linguagem e objetivos diferentes atra-
vés de uma mesma ferramenta torna-
se um requisito imprescindivel para o
setor”, enfatiza Matos.

Além dessas vantagens, a plataforma
de portal facilita o processo de capta-
¢do de novos clientes, permitindo que
o usuario faca pesquisas, tenha acesso
a informagdes, simule contratagdes e
realize quase todas as atividades pela
internet. “O portal continua trazendo
beneficios a seguradora, dando auto-
nomia para realizar diversas ativida-
des via meio digital, sem depender
de contato pessoal”, complementa o
executivo. E alerta: “nossa experién-
cia aponta os corretores como uma
das chaves de negocio. Os novos con-
ceitos e padrdes de interatividade sdo
essenciais para atrair o corretor, facili-
tar cotagdes e fechamento de negdcios
e aumentar sua autonomia no portal,
mantendo-o fiel aquela seguradora”.
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Com apenas dois anos de atuacao no
mercado, a Media Factory, uma das
empresas pioneiras em e-mail marke-
ting no Brasil, oferece uma variedade
de servigcos em Marketing Digital di-
recionada a elevar a presencga de mar-
cas na web. O portfolio da empresa
consiste em um pacote de Presenca
Digital, em que sdo desenvolvidos
layouts e paginas da empresa nas re-
des sociais, como Facebook, Twitter,
Youtube e blogs setoriais. Além disso,
também oferece consultoria em Mé-
tricas e Business Intelligence, Links
Patrocinados, Otimizacdo de sites,
desenvolvimento e disparo de e-mail
marketing, gerenciamento de redes
sociais, entre outros.

Entretanto, antes de iniciar o processo
de otimizacdo de marketing online, a
empresa busca conhecer quais sdo os
objetivos de seus clientes ao investir
no marketing digital. Ao conhecer as
metas de forma mais aprofundada, os
profissionais de TI se dedicam para
que seus clientes alavanquem seu
numero de vendas, de clientes e de
seguidores da marca. “A Media Fac-
tory também disponibiliza a cria¢do
da reputacao das redes, além de mo-
nitoramento e resposta aos estimulos
de clientes e prospects. Além de um

gerenciamento da reputacao digital da
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marca que permite a empresa admi-
nistrar qualquer noticia, sendo esta de
carater positivo ou negativo. Também
criamos estratégias para alavancar
vendas por meio das redes”, afirma
o CEO da Media Factory Leandro
Kenski.

Segundo o executivo, ja ndo ¢ mais
novidade a importancia das empresas
estarem inseridas nas redes sociais.
“Ha os exemplos de caso de sucesso
de quem investiu, o cliente mudou
sua Presenca Digital, engajou e ge-
rou resultados. Temos também crises
de quem estava omisso nas redes. E
presenciou seu cliente reclamar de al-
gum servigo, fato que ja justificaria o
investimento nas redes”, relata.
Ainda que muitas empresas ja pos-
suam seus perfis em diferentes redes
sociais, Kenski explica que muitas
continuam apelando para promogodes
irrelevantes com o unico intuito de
aumentar o numero de seguidores,
sem considerar que muitos apenas
participam das agdes apenas para
ganhar o prémio, ndo possuindo in-
teresse nos servicos e produtos das
companhias. “E importante nio per-
der, nem desviar o foco de atuacdo
da empresa nas redes, sempre tendo a
comunicacao alinhada com o objetivo
da empresa. Nas redes sociais, uma
das principais fungdes € a de monito-

]

ramento. A empresa, além de sempre
postar contetido relevante ao cliente,
deve estar atenta as respostas dos con-
sumidores”.

Para Mauricio Ghetler, Diretor de
Marketing e Comercial da 14PRO, a
importancia do setor de TI ¢ crescen-
te nas seguradoras devido as vdarias
transformagdes ocorridas no mercado
na ultima década, como intensifica-
¢do dos negocios em geral, sofistica-
¢do das relagdes eletronicas entre a
seguradora e seus canais de vendas e
o forte movimento de revisdo regula-
toria gerado pela SUSEP, que acarre-
tou em graves implicagdes sistémicas
e de processos. Segundo ele, a maior
parte das seguradoras terceirizam o
servico de TI e a tendéncia € que esse
processo continue. Com relagdo a mé-
dia do or¢gamento destinada a area, ele
comentou: “a porcentagem do prémio
emitido (PPE) utilizado no setor de
TI varia bastante no setor, mas difi-
cilmente supera os 2% ou ¢ inferior
a0,5%”.

Sobre as novidades da empresa, o
executivo comentou que a [4PRO lan-
¢ou, ja este ano, um produto denomi-
nado [4PRO WEX, capaz de definir e
controlar fluxos de processos € a pro-
dutividade operacional de seus clien-
tes. Segundo ele, a nova ferramenta
ird ajudar na otimizagao de processos
e a evidenciar o valor do setor de TI
dentro das seguradoras.

Com relagdo aos sistemas de seguran-
caem TI, o diretor conta que a maioria
das seguradoras j4 adotam medidas
genéricas e atualizadas de protecao fi-
sica e logica contra virus, invasdes de
sua rede e evasdo de dados. Todavia,
quando se trata de medidas de contro-
le de acesso e registro de operagdes, o
cenario muda bastante de seguradora
para outra. “Neste caso, o cendrio pio-
ra conforme houver mais pontos de
integracdo entre sistemas e entidades

André Matos, Diretor Executivo da Lumis

externas”, esclarece.

Para ele, as empresas de software e
servigos em TI que estdo no mercado
sdo capazes de satisfazer a demanda
do mercado: “elas ja atendem a con-
tento as seguradoras aqui instaladas.
Nao obstante, ja entraram e continu-
ardo entrando diversos concorren-
tes estrangeiros, pois o mercado esta
crescendo e as oportunidades chamam
a aten¢do do mundo”.

Rodrigo Resegue, Diretor da Blue
Service, enxerga o mercado de TI
com bastante otimismo. “Vejo esse se-
tor em franca expansdo em funcao do
crescimento econdmico. As empresas
estdo com maior competitividade en-
tre si e os desenvolvedoros de tecno-
logia entram no nego6cio como otimi-
zadores dos processos. Para que essa
relacdo funcione, uma gestao sistémi-
ca se faz necessaria, entretanto, ainda
falta mao de obra qualificada”, reflete.
O tultimo produto langado pela Blue
Service ¢ o Modulo de Gestao Finan-
ceira, capaz de controlar o fluxo de
caixas de uma empresa, ou seja, todas
as contas que a companhia possuir
serdo geradas por um sistema finan-
ceiro integrado. Pioneira no segmento
de CRM (sigla em inglés para Gestao
de Relacionamento com o Cliente),
a empresa também promove o ge-
renciamento de clientes por meio de
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acoes de telemarketing usando CRM
— Computagdo em Nuvem. Por ele,
¢ possivel acrescentar novas funcio-
nalidades de acordo com a demanda
ou evolugdo do sistema, cobrando das
empresas a licenca mensal por usua-
rios que acessarem simultaneamente a
ferramenta durante o més. “Indepen-
dentemente do numero total de usua-
rios, o produto ¢ precificado pelo uso
de aplicagdo. As cobrangas sdo feitas
de acordo com esse niimero de aces-
S0s”.

O diretor ressalta que os beneficios
do novo sistema sdo indmeros, uma
vez que “nenhum programa precisa
ser instalado no computador, ja que
funciona totalmente via web e é com-
pativel com qualquer navegador. A
partir dele, é possivel fazer um geren-
ciamento da empresa, reduzir os cus-
tos, além da velocidade que é maior e
a tecnologia que ¢ bem mais barata”.
De acordo com o presidente da BRQ
Benjamim Quadros, o crescimento
intenso do mercado de TI brasilei-
ro se justifica, pois os grandes fabri-
cantes mundiais de servidores que,
até poucos meses atras, atuavam no
Brasil por meio de distribuig¢@o estdo
montando estruturas locais visando a
obtencao de incentivos fiscais (PPB).
“A moeda local valorizada e o maior
acesso ao crédito também permitirdo
o crescimento da participacao das pe-
quenas empresas nos gastos gerais de
TI no pais”, afirma.

Sobre a escassez de mao de obra qua-
lificada, ele esclarece que nao ¢ devi-
do aos salarios, uma vez que a média
¢ de R$ 6 mil reais por més. Para ele,
o que dificulta a qualificagdo € o do-
minio da técnica. “Aqui na BRQ, um
profissional pode ser contratado pela
selecdo ou indicagao de funcionarios.
Os jovens ndo sabem que esta carrei-
ra ¢ bacana e que ndo ha desempre-
go. Hoje, tenho 2.500 funcionarios e
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preciso contratar mais 250, afirma o
presidente.
Presente no ramo de seguros, finan-
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cas, governo, telecomunicagdes, pe-
troleo, gas, mineragdo, agricultura,
manufatura, comércio, utilidades e
servicos, a BRQ fornece uma série de
servigos, como Outsourcing, Fabri-
ca de Software, Desenvolvimento de
projeto, solugdes de BI, ECM, BPM,
ALM, consultoria, infraestrutura, en-
tre outros.

Criada em 2003 e com foco exclusivo
no mercado de seguros, a Vayon Insu-
rance Solution Provider oferece uma
série de solugdes inovadoras que fa-
cilitam e integram os processos para
comercializagdo de seguros. Entre
os principais processos de negocios
de uma seguradora (emissdo, comis-
sdo, sinistro e cobranca), a empresa
tem especializacdo no processo de
emissdo, venda de seguros. Em 2007,
iniciou o desenvolvimento de sua pla-
taforma de distribui¢ao de seguros, o
on.iBusiness (Vayon Insurance Busi-
ness), lancado em junho de 2010.

A Vayon também oferece servigos de
tecnologia que potencializam os siste-
mas das seguradoras. “Caso a compa-
nhia resolva que a partir da aceitagdo
do seguro deve enviar um SMS para

Especial -

o cliente dando as boas vindas, com
nosso acelerador a seguradora nao
necessita desenvolver no seu sistema
a funcionalidade de envio de SMS,
no6s fornecemos”, explica o Diretor de
Marketing da Vayon Valdemir Navar-
r0.

Além desses produtos, a empresa tam-
bém disponibiliza servicos de nego-
cio, em que os principais produtos sdo
a area de BPO, responsavel por cuidar
das acOes que abrangem a operagdo
de distribuicdo e captagdo de seguros.
Além dela, a Vayon também fornece a
area de Swarm Intelligence que, além
de monitoragdo da marca/produto da
seguradora nas redes sociais, permi-
te também a interacdo em tempo real
com essas midias.

Preparada para atender seguradoras
dos ramos de auto, seguros gerais e
vida, a Vayon acredita que suas solu-
¢oes devem ser modeladas de acordo
com as necessidades e possibilidades
do corretor. “O corretor de seguros ¢é
o principal canal de distribui¢do das
maiores seguradoras do Brasil. Quan-
do modelamos nossas solucdes, o pri-
meiro canal que pensamos € no corre-
tor, na maneira de facilitar a intera¢do
com a plataforma e de entregar valor
real a ele”, defende.l




- Papo de Executivo

Executivo da Mongeral Aegon conta
sobre sua trajetoria

ascido na cidade de Alto Alegre
(SP), Waldemir Aparicio Caputo
¢ o Diretor Comercial da Mongeral
Aegon, responsavel pela somatoria
de todas as metas das 6 sucursais e 12
escritérios que compdem a sua base.
Conhega, a seguir, um pouco da histo-
ria do executivo, repleta de dedicacdo
e empenho na busca por seus objeti-
VOs.
Quem é?
Nome completo: Waldemir Apa-
ricio Caputo
Como ¢ conhecido no mercado
(apelido)? Caputo
Idade: 60 anos
Estado civil: Separado judicial-
mente
Tem filhos?Quantos? Sim, tenho
um casal: Lara e Rafael
Tem algum hobby? Pescar e an-
dar a cavalo
Pratica algum esporte? Nao
Torce para algum time de fute-
bol? Sao Caetano Futebol Clube
Qual ¢ seu prato predileto? Frango
com Polenta
Uma virtude? Falar a verdade
Um ponto fraco? Mulheres bonitas

Realiza algum trabalho voluntario?
Nao realizo, porém contribuo mensal-
mente com VArios.

Faz algum tipo de cole¢do? Néo

Um idolo? Nelson Mandela

Uma recordagdo de infancia? Tenho
muitas. Aos 12 anos de idade arru-
mei sozinho meu primeiro emprego.
Consistia em ir de casa em casa captar
clientes para compra de paes no siste-
ma de “caderneta” para uma padaria.
Ganhava 10% de comissdo de todos
os paes que esse futuro cliente com-
prasse. Foi o maior sucesso. Dentro
de um ano, a padaria concorrente me
chamou e me contratou pagando mais.
Tem algum sonho que ainda ndo rea-
lizou? Sou um cara feliz e com muita
sorte. Acho que ja realizei todos eles.
Uma frase? O senhor € 0 meu pastor e
nada me faltara.

Conte um pouco sobre sua trajeto-
ria profissional. Nasci e me criei em
uma cidadezinha do interior de Sao
Paulo, chamada Alto Alegre, que na
época era um distrito de Penapolis.
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No final do ano de 1969 eu fui para
Santo André, onde ingressei, por
concurso publico, no Banco do Es-
tado de Sdo Paulo — BANESPA. La
iniciei minha carreira profissional e
trabalhei 33 anos, me aposentando
como Diretor Presidente da Banespa
Seguros. Assim que o Santander ad-
quiriu o Banespa, continuei como Di-
retor Executivo por mais 2 anos. Fui
para a Icatu Seguros como Diretor
Regional de Sdo Paulo e atualmente
sou Diretor Comercial da Mongeral
Aegon em Sdo Paulo, Mato Grosso

e Mato Grosso do
Sul. Sou forma-
do em Direito e
pos-graduado em
Mercado de Capi-
tais.

Quais

atribuicoes

sdo suas
na
m Mongeral?  Sou
Diretor Comer-
cial, responsavel
pela  somatoéria
de todas as metas
das 6 sucursais e
12 escritérios que
compdem a minha
base. E os seus
principais desafios na empresa? Nos-
so Diretor Presidente Helder Molina
ndo abre mao de um crescimento anu-
al de 30% e deseja colocar a Monge-
ral como lider no mercado de vida e
previdéncia entre as seguradoras in-
dependentes do Brasil, num prazo de
5 anos. Como sou movido a desafios,
vou fazer a minha parte.
Quais sdo suas metas para 20117 Ven-
der com minha equipe $ 3.500.000,00
de primeiras parcelas de novos segu-
ros de vida individual. O que signifi-
ca dizer que vou trazer 35.000 novos

Papo de Executivo -

“Pretendo
vender com
minha equipe
$ 3.500.000,00
de primeiras
parcelas de
NOVOS Seguros
de vida
individual”
clientes individuais para a companhia.
Além disso, pretendo reduzir em 10%

as despesas administrativas e trazer
novos negocios para a seguradora.

Radio Imprensa FM102,5

A Grande Jornada pelo
Mundo dos Seguros

As segundas-feiras, das 7 as 8 horas

Apresentacao:
Pedro Barbato Filho
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- Campanhas de incentivo

Campanhas de incentivo movimentam
corretores na busca pela produtividade

Varias empresas investem nas campanhas de incentivo como uma forma de
motivar seus corretores e atrair mais produtividade nos negocios

Durante todo o ano, os corretores de
seguros trabalham com diversas com-
panhias, vendendo apolices de dife-
rentes carteiras e buscando desenvol-
ver e melhorar seu desempenho nas
vendas para, desta forma, aumentar o
volume de suas comissdes e dar con-
tinuidade ao crescimento de seus ne-
gbcios. As seguradoras, por sua vez,
criam varios programas e campanhas
de incentivo tendo como meta moti-
var os profissionais e fortalecer o re-
lacionamento com seus corretores,
fidelizando-os e gerando maior pro-
dutividade.

As campanhas motivam os corretores
principalmente quando envolvem pré-
mios, viagens, bonus ou qualquer tipo
de reconhecimento que tenha algum
valor agregado. Sdo uteis quando os
profissionais se véem desanimados e
sem perspectivas de mudangas no seu
setor. Além disso, sdo um eficaz ins-
trumento quando a seguradora deseja
alcancar determinado objetivo ou ni-
vel de crescimento.

Segundo Luiz Felipe Vaz Barros, pre-
sidente da SIM Rastreamento Auto-
motivo, acredita que o foco principal
das campanhas de incentivo consis-
te em criar uma maior demanda de
vendas. Ele afirma que as demandas
ocorrem de forma estimulante quando
se cria uma premiagdo diferenciada
durante um determinado periodo, au-
xiliando os participantes a superarem
seus proprios desempenhos. “Normal-
mente sdo atreladas a pregos e prazos
especiais, além de outras facilidades,
envolvendo a equipe num clima de
maior dedicagdo, assim como estende

ao cliente uma percepgao clara de ga-
nho por oportunidade”, elucida.
Barros conta também que muitas em-
presas utilizam essas ac¢des para divul-
gar e sedimentar suas marcas, princi-
palmente aqueles que ndo dispdem de
verba especifica para trabalhar a vei-
culagdo nas midias existentes. “Uma
campanha, mesmo sem divulgacado
para o publico consumidor, funciona
de maneira ativa, fazendo com que a
equipe de vendas prospecte com mui-
to mais vigor”, esclarece.

Para o presidente da SIM Rastrea-
mento Automotivo, o corretor € o pro-
fissional fundamental para o sucesso
do negoécio. “Ele € importante porque
trabalhamos com o mesmo publico e
temos produtos absolutamente sinér-
gicos e complementares na maioria
dos casos, proporcionando uma par-
ceria harmonica. Ao procurar por um
corretor, o cliente busca garantir o
valor do seu patrimdnio por meio da
contrata¢do de um seguro”.

Para este ano, a empresa idealiza
uma campanha de incentivo, que
possibilitard aos corretores acumu-
larem pontos que poderdo ser troca-
dos por prémios. Ao comentar so-
bre os resultados dessas iniciativas,
Barros afirma: “cada campanha tem
um formato, um espago geografico
de atuagdo e até mesmo um nivel de
agressividade diferente das demais,
seguindo o interesse da empresa na-
quele momento. Portanto, uma cam-
panha de incentivo devera ter o seu
sucesso balizado no resultado quando
comparado com o seu planejamento”.
Para Mariela Rodrigues Limeira, Ge-

rente de Comunicacdo e Marketing
da APO (Assisténcia Personalizada
Odontologica), as campanhas de in-
centivo devem ser utilizadas também
para desenvolver o potencial individu-
al de cada um e estimular a capacida-
de do trabalho em grupo, para que os
profissionais busquem um resultado
comum e consigam um prémio maior.
“Isso gera uma expectativa pelo pré-
mio e cria uma disputa saudavel entre
eles”, defende a gerente.

Ela acredita que o corretor € pega fun-
damental para o bom andamento da
APO. “Seguimos a filosofia de perso-
nalizar nosso atendimento a todos os
publicos com os quais nos relaciona-
mos. E, uma campanha de incentivo ¢é
mais uma forma de aproximar o cor-
retor, demonstrar sua importancia e,
acima de tudo, prezar pelo bom aten-
dimento. Um bom relacionamento e
um conhecimento do corretor sobre
os produtos e servicos € essencial para
que ele saiba oferecer a seus clientes
a melhor opc¢do”. E completa: “afinal,
ele ¢ um porta voz e a imagem que ele
passa da empresa ¢ fundamental para
a confianca do cliente”.

Mariela Rodrigues
que, por meio das campanhas, a APO
atingiu um crescimento de 98% no
nimero de vidas em 2010, quando
comparado ao ano anterior. E desse
resultado, 87% foi alcancado gragas a
um campanha promovida pela compa-
nhia.

Limeira conta

“Portanto, fica claro que uma acao
desse tipo, quando bem trabalhada,
pode potencializar os resultados que
a empresa espera atingir, facilitando
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Campanhas de incentivo

o cumprimento das metas estabeleci-
das”.

Pensando nisso, a Porto Seguro lan-
cou a edicdo 2011 da campanha “Con-
quistadores”, que tem por objetivo
incentivar os corretores a expandir
suas oportunidades de negocios com
os produtos de Vida e Previdéncia da
empresa. O programa ird premiar os
profissionais que atingirem 600 pon-
tos pelas contratacdes feitas por seus
clientes. Além disso, todas as produ-
¢Oes com vigéncia entre 3 de janeiro
e 31 de dezembro serdo consideradas.
“Essa ¢ uma das principais novidades
desta edicdo. Com a mudanga, os cor-
retores ganham mais tempo para tra-
balhar o conceito de ‘Protecdo Fami-
liar’, desenvolvido pela Companhia.
Assim, mostram aos seus clientes a
importancia de investir em meios que
preservem a estabilidade familiar, no
caso de uma ocorréncia imprevista,
ou que garantam seu padrio de vida
e a concretizagdo de projetos no futu-
ro”, explica Silas Kasahaya, gerente
comercial de Vida e Previdéncia da
Porto Seguro.

De acordo com a pontuagdo, os par-
ticipantes irdo ganhar cupons para
concorrer a diversos prémios. Outro
objetivo da Campanha ¢ informar os
corretores a respeito dos produtos de
Vida e Previdéncia da Porto Seguro.
Para tanto, quatro quizzes irdo testar
os conhecimentos dos corretores. Ou-
tro objetivo da Campanha Conquista-
dores 2011 ¢é disseminar informagdes
a respeito dos produtos de Vida e Pre-
vidéncia da Porto Seguro. Por isso,
durante a promog¢ao, quatro quizzes
serdo realizados para “testar” os co-
nhecimentos dos corretores.

A Mapfre ¢ outra seguradora preo-
cupada em intensificar seu relacio-
namento com os corretores. No final
do ano passado, a R18 Comunicacao,

www.planetaseguro.com.br

agéncia pioneira e especializada em
marketing de processos, desenvolveu
um programa de relacionamento para
a companbhia, a fim de estreitar sua re-
lagdo com os corretores. “Nosso de-
safio era criar uma forma de comuni-
cacgdo mais estreita ¢ dinamica entre a
empresa e os corretores, além de esti-
mular o uso das ferramentas de nego-
cios que a Mapfre ja possuia. Assim,
desenvolvemos uma campanha de
integracdo entre a seguradora, a rede
e os profissionais”, explica Rodrigo
Arrigoni, diretor da agéncia.

A R18 aproveitou os meios de co-
municacdo ja utilizados pela Mapfre
e criou uma nova forma de contato
com os profissionais, aprimorando
os conteudos a partir da integragao.
“Criamos o Mapfre Facil, uma rede
de relacionamento que retine todas as
ferramentas comunicacionais da se-
guradora. Assim, os meios de comuni-
cacdo da empresa atuam em conjunto
e ndo como unidades isoladas. A lin-
guagem agora ¢ unica. Efetuamos esta
unido para aumentar a eficiéncia pro-
cessual da comunicagdo da Mapfre”,
explica Arrigoni.

A R18 também lancou um sistema
informativo para a empresa, além de
dindmicas para estimular a interagdo
entre a pagina na internet e outras fer-
ramentas de comunica¢ao usadas pela
Mapfre, como a newsletter Mapfre em
Dia e o Minuto Mapfre. Na segunda
fase da campanha, os corretores que
utilizavam o Mapfre Facil puderam
participar de um jogo ludico e, aque-
les que acumulassem o maior nimero
de respostas corretas, ganhariam uma
viagem para qualquer destino do Bra-
sil, com acompanhante incluso.

A MetLife também aposta nesse tipo
de acdo. O Diretor Comercial da com-
panhia afirma que as campanhas sdo
de grande importincia uma vez que

¢ uma forma de estreitar o relaciona-
mento com os corretores. “Temos re-
alizado altos investimentos a médio e
longo prazo para manter o corretor de
seguros motivado a fazer negocios de
vida e planos odontoldgicos com seus
clientes, pois consideramos este pro-
fissional o melhor e o principal canal
de distribuicao destes produtos”, sa-
lientou o Diretor.

Marcio Magnaboschi reforgou que
o corretor de seguros ¢ o canal mais
qualificado para a venda consultiva
desse tipo de servigo, uma vez que
requer especializa¢do e confianca no
vendedor. “Por isso, € preciso investir
constantemente na qualificacdo e boa
remuneracao € incentivo para este im-
portante canal”, afirma. Com relacao
ao que ¢ feito na empresa, o executivo
comentou que varios processos inter-
nos sdo revisados devido as constan-
tes conversas e discussdes travadas
com os corretores de seguros.

O programa atual promovido pela
MetLife ¢ o Integracdo, criado em
2008 e que tem por objetivo ampliar
o relacionamento com as corretoras
parceiras. A campanha conta com
mais de 2.800 corretores participantes
e ¢ considerado pela empresa como
o grande incentivador desses profis-
sionais. “Com a venda de produtos
MetLife, o corretor adquire pontos e
troca por prémios ou quantia em di-
nheiro. Além disso, todo ano a segura-
dora premia os 30 corretores que mais
se destacaram com uma viagem.

Para o executivo, o principal resultado
da campanha ¢ a fidelizacdo dos cor-
retores, pois € “um trabalho de troca
de informagdes ¢ incentivos que dura
o ano todo. Nosso maior resultado
¢ termos, cada vez mais, uma maior
rede de corretores no pais vendendo
produtos da MetLife”,




- Vitrine

APLUB
apresenta nova
opcao para
garantia de
aluguel

A APLUB Capitalizacdo langou uma
nova solucdo para o mercado imo-
biliario, o Aluguel Facil. Trata-se de
um titulo de capitalizacdo que elimina
grande parte da burocracia na locagdo
de imoveis. O titulo facilita a negocia-
¢do e amplia a seguranca para todos os
envolvidos no processo. O principal
beneficiado ¢ o locatério, que elimina
a dificuldade de conseguir fiadores.
Com o Aluguel Facil, o locatario ofe-
rece a garantia exigida pelo locador,
concorre a prémios mensais.

Marsh cria site
para orientar
empresas
instaladas no
Japao

A multinacional Marsh, uma das
maiores corretoras de seguros do
mundo, criou uma linha de emergén-
cia em seu site para auxiliar as empre-
sas instaladas no Japdo. No ambiente
virtual (http://global.marsh.com) a
corretora disponibiliza informagdes e
agrupa as principais orientagdes sobre
procedimentos de gerenciamento de
riscos e continuidade de negocios, en-
tre outros temas. A corretora também
divulga informagdes no seu Twitter
@Marsh_Inc.

Bradesco Auto/RE
lanca Site do Segurado

A Bradesco Auto/RE Companhia de
Seguros, uma das principais segura-
doras nos segmentos de automovel e
de ramos elementares do pais, langcou
o Site do Segurado.

O canal oferece aos segurados diver-
sas funcionalidades e beneficios, por
meio do portal www.bradescoautore.
com.br, pelo link Sites Exclusivos.
No site, o segurado pode efetuar con-

Bradesco Auto/RE

sultas sobre cobrangas, verificar his-
torico de apdlice, segunda via de bo-
leto, prestagdes a vencer e pendentes,
além de informagdes sobre produtos,
lista de oficinas cadastradas e de pos-
tos de vistoria.

Além do Site do Segurado, o portal
da Bradesco Auto/RE também conta
com o Clube do Segurado.

fi*| Bradesco Seguros

‘-‘ Bica di Samana
| R -
4,

Fnevo site da Bradecco AubasRE
¢5ta chelo de nevidades!

MetLife cria
Servico
exclusivo para
corretores de

seguros

A MetLife anunciou o langamento de
um servico exclusivo para os correto-
res de seguros. Trata-se da ferramenta
que ird permitir aos corretores pro-
cessar o faturamento online. No novo
processo, o corretor tera a fatura do
seguro emitida em até 24 horas apds a
confirmagdo da movimentacao do se-
guro e, ainda, continuar a receber o kit
de faturamento por e-mail — que pos-
sui os links de acessos para o boleto
de pagamento, espelho da fatura, com
demonstrativos do prémio e anexo da
relacdo de faturas dos segurados. “O
servico garantird mais transparéncia
aos corretores, que terdo mais agilida-
de e liberdade no processamento das
apolices que intermediaram”, afirma
Fatima Primati, diretora de Operacdes
da seguradora.

Por meio de nota, a empresa informa
fazer constantes investimentos em
atualizagdes tecnoldgicas, que fazem
parte de um grande projeto de T, cujo
objetivo ¢ agilizar e automatizar os
principais processos da companhia.
“Esse € mais um investimento que re-
alizamos pensando no nosso principal
canal, o corretor”, destaca Breno Go-
mes, diretor de Tecnologia.

www.planetaseguro.com.br
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O portal Planeta Seguro oferece o melhor canal de comunicagao pela internet.
Veja as vantagens:

Gratuito
IN3o precisa
cadastro ¢ senha

+ Atualizagao didria;

+ Cobertura de eventos ¢ noticias em tempo real;

- ClippingScgtotal didrio;

- InformativoSegtotal a qualquer hora do dia;

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

+ Mais de 55 mil mensagens enviadas diartamente.

- 15 mil Page View/dia

Acesse: www.planetaseguro.com.br
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Mercado de seguros
cresce com aperto da
CVM

O mercado de seguros para respon-
sabilidade civil de administradores e
conselheiros de companhias abertas,
conhecido como D&O, cresceu de
RS 93 milhdes em seguros arrecada-
dos em 2009 para R$ 151 milhdes em
2010. No outro lado, os gastos das
seguradoras com sinistros também
subiram de R$ 11 milhSes com sinis-
tros em 2009, contra R$ 63 milhdes
em 2010, de acordo com levantamen-
to da Zurich no sistema da Susep.

www.planetaseguro.com.br

http://bit.ly/e2tPs4

Maritima abre
filial em Goiania

A Maritima, que ja conta com ne-
gbcios em Goias e no Distrito Fede-
ral, pretende aumentar sua atuagdo
na regido, que apresenta expressivo
crescimento industrial, além de uma
demanda significativa de produtos re-
lacionados ao agronegodcio. Para tan-
to, abriu uma filial na capital Goiania,
seguindo a sua estratégia de expansao
geografica e de incremento da rede de
atendimento em novos mercados

http://bit.ly/fOQIhS

¢ FSECUROW:

Carteira de
investimento cresce
21,47%

Segundo a Fenaprevi (Federagdo Na-
cional de Previdéncia Privada e Vida),
a carteira de investimentos cresceu
21,47% em relagdo ao ano anterior.

http://bit.Iy/f50Rdz

Swiss Re deve perder
USS$ 1,2 bi com

Japao

A Swiss Re estima que vai enfrentar
USS 1,2 bilhdo em pedidos de repara-

¢oes de danos gerados pelo terremoto
e tsunami que atingiram o Japao.

http://bit.ly/fqsJdt

Chubb oferece seguro de automoveis para
mulheres com cobertura exclusiva

A Chubb do Brasil, reconhecida como
a seguradora platinum do mercado,
possui uma versao do seu seguro de
automoveis exclusivo para mulheres.
O Quality Protection Platinum Auto
Mulher foi desenvolvido especial-
mente para o publico feminino.

http.//bit.ly/eFpNtT

INPAO Dental abre canais de comunicacao nas

midias sociais

OINPAO Dental, operadora pioneira de assisténcia odontologicano Brasil, abriu
novos canais de comunicac¢ao com seus publicos de interesse nas midias sociais.
A partir de agora, o relacionamento no ambiente corporativo é realizado também
pormeio dasredes Facebook, Twitter, Orkut, Linkedin, YouTube ¢ o blog Tumblr.

http://bit.Iy/hp0JO9
Sulacap online
facilita aluguel sem

fiador

-

) B |

A SulaCap criou um sistema na
web para agilizar a comercializagdo
dos titulos do “Novo Garantia do
Aluguel”, cujas vendas tiveram um
aumento de 52% no ano de 2010.

http://bit.ly/gVC9Zs

Porto Seguro oferece
aplicativo para
iPhone

O Porto Seguro Residéncia disponibi-
liza aplicativo para iPhone para ofe-
recer aos segurados a comodidade de
aproveitar servicos e beneficios de ma-
neira mais pratica. Pelo recurso, que ¢
gratuito, clientes com seguro residen-
cial da Companbhia e corretores podem,
por exemplo, comunicar sinistros e
enviar fotos do local da ocorréncia.

http://bit. ly/gnua0S
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AlmapBBDO

100% CORRETOR.

UM PROGRAMA DA BRADESCO
SEGUROS CRIADO SOB MEDIDA
PARA TODO CORRETOR.

Aqui vocé encontra os produtos, servicos
e informacdes de que precisa para agilizar
o seu dia a dia.

No Site 100% Corretor, vocé tem acesso

a consulta expressa, aviso e acompanhamento
de sinistro, venda on-line, servicos de SMS

e muito mais. E ainda participa do Clube de
Beneficios, em que pode ter linhas de crédito
com taxas e prazos exclusivos. Além disso,

no ShopFacil Corretor, vocé vai encontrar
descontos e condicdes especiais para comprar
produtos, pacotes de viagens e assinar revistas.
Programa 100% Corretor. E a Bradesco Seguros
cada vez mais proxima de vocé, Corretor.
Acesse: bradescoseguros.com.br.
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100%

Corretor

CNPJ 33.055.146/0001-93
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Bradesco

@ Bradesco Seguros

E melhor ter.
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