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Massificados, um mercado aquecido

Conhecidos pelo seu baixo custo e facil distribui¢do, os seguros
massificados tém tido um grande crescimento ao longo dos anos. Essa
evolugdo se justifica pela conjugagdo de varios fatores, como melhora da
renda da populagdo brasileira, crescente aumento do crédito das classes
mais baixas e distribui¢do bastante simplificada desses produtos. Fren-
te a esse cenario, o Especial dessa edi¢do ira abordar as facilidades e
vantagens dos servigos, aléem de mostrar o que esta sendo oferecido atu-
almente pelo mercado.

Inicialmente, os massificados come¢aram a ser comercializados
na década de 90, por meio de faturas de contas. Hoje, visa atingir os
consumidores considerados emergentes, concentrados na classe C e que
ja correspondem a mais de 100 milhdes de pessoas. Sdo varios os tipos
de cobertura, como Seguro Desemprego, Residéncia, Roubo e Perda de
Cartdo, dentre outros.

Ja na se¢do Papo de Executivo, entrevistamos Keiichi Hara, Pre-
sidente da Mitsui Sumitomo Seguros. Ele comentou sobre sua trajetoria
profissional e contou um pouco sobre a sua historia de vida. Temos, ain-
da, uma entrevista exclusiva com Kaoru Fujita, Diretor Técnico da Mil-
ler do Brasil — Corretora de Resseguros, e um artigo assinado por Acdcio
Queiroz em que ele fala sobre o relacionamento da seguradora Chubb
com os corretores de Seguros.

Outras reportagens e noticias, vocé encontra na edi¢do 114 da re-
vista Seguro Total!

Da redac¢do

Sumario

n Noticias
Raio X Empresarial
Entrevista

Al] Relacionamento com o corretor
VAN Portal Planeta Seguro
Vitrine

Eventos

R{l] Giro do Mercado

gPA Capa
Papo de Executivo

Especial

AN Q95N 9%
+~ EN OO I O\

Campanha de Incentivo

Artigo Passadori



TOKIO MARINE

AUTO

Mais completo entre os melhores.

Quem ja conhece o TOKIO MARINE AUTO, sabe que este produto
possui as mais completas coberturas e servicos do mercado:

e |sencdo de franquia quando Segurado ndo for o culpado pelo sinistro

e Indenizacdo pelo valor de veiculo Okm por 180 dias sem custo adicional
» Opcdes de Assisténcia 24H (completa ou VIP)

¢ OpcOes para aumentar a km no servico de reboque

e (Carro reserva para todos os sinistros indenizaveis

e (Carro reserva quando o Segurado é terceiro em outra seguradora

e Cobertura de despesa extraordinaria com desconto de 30% na franquia

Opcao paraseus Clientes, oportunidades para voceé.

Tokio Marine Auto e Tokio Marine Auto Classico.




JIMENEZ

TOKIO MARINE

AUTO CLASSICO

Melhor entre os iguais.

A nova opcao de produto traz o essencial de um bom seguro
com a mesma qualidade e confiangca que a TOKIO MARINE
sempre oferece:

ca, por parte da Autarquia, inc

o impli

e |Indenizagdo pelo valor de veiculo Okm por 90 dias sem custo adicional

SUSEP na

* Opcoes de Assisténcia 24H (completa ou VIP)
* Opcdes para aumentar a km no servigo de reboque
e Carro reserva 7 dias utilizando oficina referenciada nos sinistros de perda parcial

* Cobertura de despesa extraordinaria

Paramaisinformag@es, procure seu Gerente Comercial ou
Assessoria que o atende. Se preferir acesse 0 nosso site:

www.tokiomarine.com.br

CNPJ 33.164.021/0001-00 - SUSEP 15414.100335/2004-74 - O registro deste plano na

%Y '% TOKIOMARINE
SEGURADORA

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA COMNFIANGA
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Presidente da Lincx Sistemas de Saude recebe

homenagem

Silvio Corréa da Fonseca, atual presi-
dente da Lincx Sistemas de Saude, foi
um dos oito homenageados e também
finalista ao Prémio Empreendedor do
Ano, na categoria Master, realizado

pela Ernst & Young Terco em parceria
com o Instituto Endeavor.

“No auge do empreendedorismo bra-
sileiro, ser reconhecido e ficar entre
os finalistas de um prémio como esse,

foi de grande emogdo para mim. Apos
lutar por uma ideia, que hoje, apos
17 anos, foi concretizada, ser um dos
destaques escolhidos pela Ernest &
Young ¢ a confirmagdo que se deve
sempre acreditar nos seus sonhos”,
disse Fonseca.

O Prémio, realizado ha 13 anos, ja ho-
menageou mais de 130 empreendedo-
res que se destacaram e que fizeram a
diferenga em todo o Brasil.

Grandes nomes também comparece-
ram a cerimonia de premiagdo, como
Nizan Guanaes, que ja foi um dos pre-
miados em edi¢des anteriores, além
de José Sérgio Gabrielli, presidente
da Petrobras.

Capemisa fecha contrato com IBM Brasil

A Capemisa Vida e Previdéncia fe-
chou contrato com a IBM Brasil para
apoiar seu plano de expansdo no mer-
cado ¢ de modernizagdo do seu am-
biente de TI. O projeto consiste em
outsourcing de infraestrutura, com a
terceirizagdo do data center da com-
panhia, que ficara hospedado no Glo-
bal Command Center da IBM, na ci-
dade de Hortolandia (SP). O servigo

de terceirizacdo inclui processos criti-
cos, como os servidores que rodam os
aplicativos de backoffice - RH, conta-
bilidade, finang¢as e vendas.

O desafio da Seguradora, que passa
por um processo de reestruturacao in-
terna, ¢ ganhar mais agilidade no re-
lacionamento com seus parceiros cor-
retores e atualizar sua arquitetura de
TI. “Necessitavamos de um sistema

de tecnologia que permitisse a Cape-
misa maior flexibilidade e capacidade
para atender a expansdo dos nossos
negocios. Com a proposta de outsour-
cing da IBM, passamos a contar com
novas ferramentas que possibilitam
acompanhar o ritmo do mercado de
seguros”, explica José Augusto da
Costa Tatagiba, Diretor-Presidente da
Capemisa.

Homenagem merecida a Joao Leopoldo

Jodo Leopoldo Bracco de Lima, que
deixou recentemente a diretoria da
Funenseg em Sao Paulo, foi home-
nageado pela instituicdo durante so-
lenidade que contou com mais de
150 participantes, entre dirigentes
da propria escola, Fenacor e Susep,
alémde corretores de seguros e amigos.

A homenagem nao foi s6 pelo di-
namismo que imprimiu ao longo de

s WSO

quase sete anos a unidade paulista
de ensino, incluindo graduagio epos-
graduacdo. Jodo Leopoldo também
recebeu um livro com dedicatoériaselo-
giosas asuavida pessoal e profissional,
um reconhecimento a integridade e
a seriedade de seu trabalhodedicado
ao mercado segurador brasileiro ja
ha 52 anos. Segundo ele, ndo esta se
aposentando, mas encaminhando-se
a um caminho de novosdesafios.

www.planetaseguro.com.br



Corretor de seguros: contra
aborrecimentos nas empresas,
receite um SulAmérica Saude.

Consulte a area de vendas da sua regiio ou acesse portaldocorretor.com.br.

_SulAm érica

SulAmeérica Satde. Se aborrecer pra qué?

associada ao ]_NG %




Noticias

Nobre tem sinal verde da Susep para
injetar R$ 7 mi em capital social

A Nobre Seguradora do Brasil rece-
beu sinal verde da Susep para ampliar
seu capital social. Portaria publicada
em edicdo do Diario Oficial da Unido
aprova a injecdo de recursos. Com o
acréscimo de R$ 7 milhdes, o capital
social da seguradora passa para R$
28.524.470,78, dividido em 8.232.091
agoes ordinarias nominativas, sem va-
lor nominal.

Mongeral Aegon recebe homenagem
pelos seus 176 anos

A Mongeral Aegon Seguros ¢ Previ-
déncia foi homenageada pela Assem-
bléia Legislativa de Goias. A iniciativa
do deputado estadual Hélio de Sousa
(DEM) teve por objetivo parabenizar
a seguradora mais antiga do pais pelos
seus 176 anos. A homenagem ocorreu
no Plenario Getulino Artiaga.

Presente ha nove anos no estado de

Goias, a sucursal da companhia em
Goiénia faz parte da regional Brasi-
lia, formada ainda pelas as unidades
Belém (PA), Manaus (AM) e o re-
cém-inaugurado escritorio de Palmas
(TO). A regional ¢ hoje responsavel
por 10% do faturamento total da segu-
radora que, em 2010, atingiu um total
de R$ 435 milhoes.

Tracker realiza 1° Forum de

A Tracker do Brasil promoveu, o 1°
Forum de Recuperacdo de Veiculos
Roubados com a participagao de pro-
fissionais de seguradoras, delegados
de policia e jornalistas da area de se-
guros.

Para o vice-presidente comercial de
seguradoras da Tracker do Brasil,
Ronaldo Megda, ¢ necessario acres-
centar dados as areas de sinistro. “So
com a troca de informagodes consegui-
remos ampliar e ter exceléncia nos
trabalhos de recuperacao de veiculos
roubados”, afirma.

Um dos palestrantes convidados, Dr.
Adalberto Barbosa, que estava a fren-

te da Divisdo de Investigagdes sobre
furtos, roubos e receptacdes de vei-
culos e cargas — DIVECAR e, atual-
mente na 2* Delegacia Seccional Sul
da Capital, enfatizou a importancia da
comunicacao e parceria entre a comu-
nidade, a iniciativa privada e o poder
publico para o combate ao roubo e ao
desmanche.

Mutual lanca
campanha

de incentivo
“Producao
Premiada”

Visando estreitar ainda mais o relacio-
namento com 0s corretores parceiros,
a Mutual Seguros langou a campa-
nha de incentivo ‘Producdo Premia-
da’, que ird reconhecer as melhores
performances de arrecadagcdo em
prémios, de acordo com critérios de
producdo e sinistralidade.De acordo
com a superintendente Claudia Zalaf,
a campanha, que tem como slogan
‘Quanto mais vocé produzir...mais
vocé vai ganhar’, “vai valorizar e re-
conhecer ainda mais nossos parceiros,
além de incentivar a comercializagio
de determinados produtos da Mutual
Seguros”.O prazo para inscri¢des vai
de 1°. de abril a 31 de agosto e po-
dem ser feitas no site da Companbhia,
na area restrita do Espago do Corretor.
Os participantes premiados vao rece-
ber, até o dia 25 de outubro, um e-mail
assinado pela Companhia Mutual de
Seguros com os nomes dos ganhado-
res, que também serdo divulgados na
pagina do corretor, no link Noticias.
“Essa ¢ a primeira campanha de in-
centivo da Mutual Seguros. Temos
certeza que a experiéncia sera muito
positiva e enriquecedora, tanto para
a Companhia, quanto para os corre-
tores. Nesse sentido, queremos con-
tinuar investindo em outras agodes
que serdo langadas daqui em diante,
incentivando e reconhecendo nosso
parceiro - Corretor de Seguros” , con-
clui Claudia.

Para mais informacgdes, os corretores
podem enviar e-mail para mutual@
mutualseguros.com.br.

www.planetaseguro.com.br



Melhor que um seguro de vida
e 0 seguro que valoriza
a sua qualidade de vida.

Enquanto vocé cuida dos negdcios, dos filhos, da casa e de muitas outras coisas,
o Porto Seguro Vida Mais Mulher cuida bem de vocé. Confira os beneficios.

« Indenizagdo em caso de diagndstico de cancer que pode ser usada liviemente;

= Opcao de encaminhamento dos exames para segunda opinidao médica de especialista;

« Programa com descontos em academias, spas, clinicas de estética, farmacias e muito mais;
« Assisténcia 24 horas em viagens nacionais ou internacionais;

« Servicos a residéncia com mao de obra gratuita; ——

« Sorteio mensal de R$12.000,00" em titulos de capitalizacéo. F’
PORTO

Para saber mais, consulte seu corretor ou acesse S_EﬂR_D

www.portoseguro.com.br/vidamaismulher Vl dﬂ m a’ S m U’ h er SEGUROS

l.l.l:l B Ir-:, l.-d II|.-C| ilpirtieghed rechuisiad, Conlie s Contbgfes Geset CNI BT 1L 1000 -840 « Procesie SUSEP TSe T4 DO TIEQG-0] O gt deils plina na SUSEP rd smplca, por flarls &3
Autargis, Incor Lt wia emeriulizacks
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Amil mira classe

D com plano de
RS 50

A Amil ira estrear sua nova gra-
de de produtos para a classe D.
O plano, que sera oferecido por um
preco mensal a partir de R$ 50, é des-
tinado a pacientes de até 18 anos.

O modelo baseado na co-participacio,
na qual o usuario paga parte da con-
sulta médica, do exame e da cirurgia,
chega ao mercado ap6s um ano € meio
de testes em um projeto-piloto.
Segundo Norberto Birman,
ce-presidente e diretor corporati-
vo da Amil, o plano visa atingir
200 mil clientes até o final do ano.
O novo produto dard acesso apenas
a rede propria do grupo que, hoje,
conta com 33 hospitais, cerca de
3,5 mil leitos e 65 centros médicos.
Inicialmente, o produto sera oferecido
em Sao Paulo, Rio de Janeiro, Parana,
Brasilia e na regido Nordeste.

Vi-

Produtos atrelados ao consumo

estao em alta

O desempenho dos seguros ligados
ao consumo indica que os esfor¢os do
governo para conter a ida dos brasilei-
ros as compras, por meio de medidas
restritivas para conter o crescimento
da economia, ainda ndo surtiram os
efeitos desejados, pelo menos nos
dois meses iniciais do ano.

Dados da Superintendéncia de Segu-
ros Privados (Susep), relativos ao pri-
meiro bimestre, apontam, por exem-
plo, expansdo de nada menos que
72,9%, com captacdo de prémios de
R$ 393,5 milhoes, no seguro de ga-
rantia estendida patrimonial. O pro-
duto, que amplia a garantia original
de fabrica, é comercializado nas lojas
das grandes redes de varejo e funcio-
na como um termometro, sinalizando
o comportamento do comércio, prin-

cipalmente de aparelhos domésticos e
eletroeletronicos.

Outro indicador de que as vendas e o
crédito estdo em alta é o seguro pres-
tamista, que movimentou prémios de
R$ 661,8 milhdes em janeiro e feve-
reiro e cresceu vigorosos 34,1%, so-
bre igual periodo de 2010. O produto
¢ adquirido pelo consumidor para ga-
rantir compras financiadas, que além
de quitar o saldo devedor em caso de
morte ou invalidez, paga parcelas do
empréstimo em caso de desemprego
ou perda de renda do tomador.

Os nuimeros da Susep mostram que a
receita das carteiras de garantia esten-
dida e prestamista ultrapassou a marca
de RS 1 bilhdo, em dois meses, 6,6%
do total do mercado. Em 2010, a par-
cela fora de 5,5% em igual periodo.

RSA Seguros patrocina 8° Forum de Debates dos
Corretores de Seguros de Minas Gerais

A RSA Seguros, objetivando reforgar
sua tradi¢do no relacionamento com
corretores, serd uma das patrocinado-
ras do 8° Forum de Debates dos Cor-
retores de Seguros de Minas Gerais,
composto por quatro rodadas locais
nas cidades de Uberlandia (28 e 29
de abril), Caxambu (05 e 06 de maio),
Ipatinga (07 e 08 de julho) e Caeté (11
e 12 de agosto).

mummg&n

A primeira etapa do evento acontece
no Hotel Center Convetion, em Uber-
landia, e ird contar com a participacao
de empresarios e especialistas do se-
tor. O evento vai apresentar diferentes
painéis sobre temas atuais do mercado
de seguros, como dificuldades encon-
tradas pelo corretor para colocacdo
de riscos, oportunidades e perspecti-
vas de negocios, abordando o cendario

econdmico da regido e as oportunida-
des geradas pela economia brasileira
na atualidade, além de promover a
discussdo sobre a analise de riscos sob
a perspectiva das seguradoras.

O 8° Forum de Debates dos Corretores
de Seguros de Minas Gerais ¢ organi-
zado pelo Sincor-MG e conta com a
participagdo de sindicatos de correto-
res de outros estados e da Susep.

www.planetaseguro.com.br
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- Noticias

Caixa Seguros aposta em produto para pessoas de

baixa renda

A Caixa Seguros langou um novo pro-
duto. O Seguro Amparo oferece um
completo servigo de assisténcia fune-
ral ao segurado. Langado em dezem-
bro 2010, ja conta com mais de 30 mil
clientes.

A média de vendas foi de 200 bilhe-
tes por dia. Além desse produto, a
companhia oferece seguros de aci-
dentes pessoais, a partir de R$ 60 ao
ano, também aderentes ao publico da

Bradesco tem lucro de RS 2,7 bi no 1°

O Bradesco divulgou lucro liquido
contabil de R$ 2,702 bilhdes no pri-
meiro trimestre de 2011. O ganho ¢
9,5% menor em relagdo ao trimestre
anterior ¢ 28% acima do registrado
no mesmo periodo de 2010. O cres-
cimento anual foi alavancado pelas
operagdes de crédito, principalmente
para pessoas juridicas, e pela area de
seguros. O banco também informou
lucro ajustado de R$ 2,738 bilhdes,

classe D. “Enquanto a classe média se
preocupa com o futuro da familia, no
caso de alguma eventualidade, o pu-
blico da classe D tem uma preocupa-
¢do ainda mais legitima: garantir um
enterro digno para si mesmo ou para
os parentes mais proximos”, explica
a diretora de vida da Caixa, Rosana
Techima.

Ao contratar o servico, dependendo
da cobertura, o segurado concorre

alta de 27,5% em relacdo ao ganho
ajustado dos primeiros trés meses do
ano passado. A diferenga do resultado
contabil decorre de efeitos fiscais e
provisdes para causas civeis, segundo
o demonstrativo de resultado do ban-
co. O retorno patrimonial consideran-
do o ganho ajustado foi de 24,2%. Ja
em relacdo ao lucro recorrente, o indi-
cador fica em 23,8%. Os ativos totais
do Bradesco fecharam mar¢o em R$

mensalmente a prémios de R$ 20 mil,
R$ 40 mil ou R$ 60 mil. Além dis-
s0, no caso de uma fatalidade (mor-
te acidental do segurado), a familia
recebe trés cestas basicas. Uma por
més. O Seguro Amparo tem contrata-
cdo simplificada e pode ser adquirido
em qualquer correspondente CAIXA
AQUI ou Casa Lotérica do pais. O
unico pré-requisito ¢ ter entre 16 e 70
anos de idade.

trimestre

675,4 bilhdes, crescimento de 26,8%
ante o mesmo més de 2010. Ja o patri-
monio liquido cresceu 19% na mesma
base de comparagdo, para R$ 51,297
bilhoes. Neste trimestre, o banco fe-
chou um aumento de capital de R$ 1,5
bilhdo, o que contribuiu para aumen-
tar o patrimdnio. J4 a margem finan-
ceira atingiu R$ 9,4 bilhdes, apresen-
tando um crescimento de 21,8%, em
relag@o ao primeiro trimestre de 2010.

INPAO Dental oferece nota fiscal eletronica e online

O INPAO Dental, operadora pioneira
de assisténcia odontologica no Bra-
sil, segue investindo em tecnologia e
apresentando diferenciais em relagdo

aos seus concorrentes. Desta vez, a
companhia esta oferecendo a nota fis-
cal eletronica e online em seu portal,
uma facilidade a mais para as empre-

sas clientes.

Ao acessar o portal www.inpao.com.
br, na area ‘empresas-clientes’, o RH
pode acessar a nota fiscal eletroni-
ca clicando no campo ‘faturamento’.
Nesse espaco, além dos acessos a fa-
tura do més, boleto, planos, movimen-
tacdes e historico, vocé ird contar com
a facilidade do extrair de imediato a
NF-e.

A principal vantagem para os profis-
sionais de RH ¢ o fato de a informacao
estar disponivel a qualquer momento
para finalizar os processos administra-
tivos, sem depender do e-mail cadas-
trado no site da prefeitura para receber
a cobranga.

www.planetaseguro.com.br



SEGURO YASUDA AUTO:
A TRANQUILIDADE DOS SEUS CLIENTES
GARANTE O CRESCIMENTO DOS SEUS NEGOCIOS.
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Quando o assunto for Seguro de Automovel e vocé quiser solucdes que :
i : i UHIRIFRRIA
garantam tranquilidade aos seus clientes e resultados ao seu negocio, a sua DREMIADA
escolha natural sera a Yasuda. Ao trabalhar conosco, vocé logo entendera -

porque a nossa filosofia de colocar o cliente em primeiro lugar faz com que . TP@UDA 2017

sejamos a escolha e a preferéncia de cada vez mais corretores e segurados.

Ofereca o Yasuda Auto aos seus clientes, afinal vocé sabe melhor do que

PARTICIPE:
www.campanhapremiadayasuda.com.br

YASUDA

SEGUROS

J_l SOMPO JAPAN www.yasuda.com.br Melhores servigos, mais seguro



- Noticias

Allianz lan¢a campanha publicitaria 2011

A nova campanha da seguradora da continuidade ao projeto de mudancga de
identidade, englobando proximidade com clientes e visual mais moderno

Allianz ()

Deixe seu conselho, Compartilhe sua experiéncia,

A Allianz Seguros langou, no dia 7
de abril, sua nova campanha publi-
citaria. Por meio dela, seu objetivo ¢é
estimular os mais de 16 mil correto-
res espalhados pelo Brasil a participar
do projeto intitulado “Um conselho”.
As pessoas serdo convidadas a com-
partilhar conhecimentos e experién-
cias com base em situagdes reais. Ao
invés de atores, a seguradora optou
pela participagdo de pessoas comuns,
como colaboradores, corretores e até
pessoas abordadas nas ruas.

Para participar, basta acessar o por-
tal da campanha pelo endereco www.
allianz.com.br/umconselho e deixar
um conselho. Também ¢é possivel vi-
sualizar os conselhos de outras pesso-
as, assistir a alguns videos e compar-
tilhar as mensagens em redes sociais.
No filme de langamento da campanha,
a idéia de que todos possuem um bom
conselho para compartilhar ¢ bastante
enfatizada. Segundo ele, os conselhos
podem servir de inspirac¢ao e conheci-
mento para gerar novas idéias, troca
de experiéncias, generosidade e moti-
vagdo para quem recebe. Além desse,
a Allianz tera mais dois filmes com
historias reais sobre seguro de auto-
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movel e outros produtos. A campanha
sera veiculada na TV, cinema, radio
e internet. J4 nas versdes impressas,
a companhia ira reforgar o papel dos
corretores em anuncios para publica-
¢oes especializadas. O projeto tam-
bém visa alcangar publicos do Youtu-
be, Facebook e Twitter.

Explorando o conceito de humani-
zagdo, a campanha ¢ assinada pela
OgilvyOne e ¢ resultado do novo po-
siclonamento adotado pela Allianz.
O novo slogan passou de ‘Solugdes
em Seguros de A a Z’ para ‘Allianz,
com vocé de A a Z’, o que representa
a preocupagdo da companhia em se
comunicar com as pessoas de forma
mais proxima. “Queremos promover
o didlogo, criar valores emocionais e
convidar todos a fazer parte do uni-
verso da Allianz. Muito mais que pa-
lavras, esse novo posicionamento é
uma mudanga de atitude. O objetivo
¢ que todos construam juntos e sejam
multiplicadores dessa iniciativa”, ex-
plica Ariane Landim, superintendente
de Marca e de Acdes de Relaciona-
mento da Allianz.

A meta da campanha resume-se em
alguns pontos principais, como maior

engajamento pela emogdo, autentici-
dade (utilizagdo de pessoas reais nas
campanhas), compartilhamento de ex-
periéncias e uso de instrumentos digi-
tais. Além da mudanca de identidade,
a seguradora também estd modifican-
do visual, tornado-o mais moderno.
Ao longo de todo o ano, toda a identi-
dade visual da companhia sera atuali-
zada e niamero de cores utilizados nas
pecas publicitarias serd expandido.

Campanha de Vendas

Recentemente, a seguradora langou
sua nova campanha de vendas, uti-
lizando o conceito Allianz 360°. Por
meio da iniciativa, a companhia ird
ofertar uma série de premiagoes, além
de incentivar cerca de 1.350 correto-
res a participar. Para o Diretor Comer-
cial da empresa, Carlos Ronaldo Paes
Ferreira, o objetivo da campanha ¢
aumentar o crescimento da segurado-
ra em 20% somente este ano. “Nossa
meta ¢ alavancar a carteira de massi-
ficados, que tem como carro-chefe o
seguro de automovel. Mas, todos os
produtos da companhia estdo inseri-
dos na campanha. Queremos motivar
os corretores € aumentar sua produgao
para outro patamar”, refor¢ou. Os pré-
mios consistem em quatro viagens:
Copa América na Argentina, o GP de
Abu Dhabi de Férmula 1, o GP Brasil
de Formula 1 e um roteiro que inclui
Alemanha e Austria, com o direito a
ver um jogo na area vip do estadio
Allianz Arena. Para Max Thiermann,
Presidente da Allianz no Brasil, as
campanhas de incentivos tém grande
importancia. “Sobretudo para compa-
nhias como a Allianz que fazem 100%
de sua venda por meio dos corretores.

www.planetaseguro.com.br
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Sérgio Wilson fala sobre sua trajetoria
profissional e os desafios como Diretor
Comercial da Zurich

A companhia passa por uma reestruturagdo
na area comercial; a frente do setor, esta Sérgio
Wilson Jr., atual Diretor Comercial da companhia

Seguro Total: Como Diretor Co-
mercial da Zurich, quais sio as suas
atribuicoes?

Sérgio Wilson: Sou responsavel pela
coordenagdo da equipe de vendas e
por estreitar o relacionamento com os
corretores de seguros, o que colabora
na apresentacdo de nossos produtos.
ST: Conte um pouco sobre a sua
trajetoria profissional.

SW: Comecei em 1983, na Bradesco
Seguros, na area técnica de regulagdo
de sinistros de ramos elementares. Fui
Chefe do Departamento de Transporte
da companhia e responsavel pela area
que cuida de filiais, sucursais e sinis-
tros de automovel. Em 1995, assumi
o cargo de Superintendente de Ramos
Elementares na SulAmérica e respon-
dia por todos os processos do setor.
Em 1996, como Diretor Regional em
Santa Catarina, ainda na SulAméri-
ca, respondia por todas as operagdes
da area administrativa e financeira
da empresa no Estado. Em 1998, me
tornei Diretor Regional do Parana e,
em 2004, do Estado de Minas Gerais.
Ainda nesse ano, fui Diretor Executi-
vo de processos operacionais da car-
teira de automovel, respondendo para
o Brasil todo. Tive uma breve passa-
gem pela Generali e, no inicio desse
ano, fui admitido pela Zurich.

ST: Quais sio seus principais desa-
fios para 2011?

SW: Meu principal objetivo, como
Diretor Comercial da seguradora, €
torna-la competitiva no ramo de va-
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rejo, principalmente no segmento de
automovel.

ST: Qual é o setor que tem tido
maior indice de crescimento?

SW: Acredito que, no momento, o
maior indice ocorra nas linhas finan-
ceiras. Comparando 2010 com 2009,
percebemos que o setor mais expres-
sivo € a carteira de property. Isso ¢é
possivel gracas as grandes obras,
como construcdes de estadios e hidre-
létricas, onde a Zurich detém grande
fatia.

ST: Qual é a importéancia dos corre-
tores para a Zurich?

SW: A Zurich s6 trabalha com corre-
tores proprios. Acreditamos que, tdo
importante quanto desenvolver pro-
dutos, o estreitamento da relagdo com
os corretores ¢ fundamental. Procura-
mos sempre estar presentes e ao lado
do corretor, levando nossos produtos,
colocando condi¢des de precos com-
petitivos e oferecendo as melhores
condigdes.

ST: Vocés costumam realizar cam-
panhas de incentivo?

SW: Sim. Recentemente, pagamos
uma bonificacdo de R$ 2 milhdes aos
corretores, na campanha Zurich Club.
Para ganhar o prémio, os profissionais
tinham que ter uma quantidade de
negocios e indices favoraveis de ren-
dimento, além de bons resultados. A
pontuacdo foi convertida em dinheiro.
Atualmente, estamos planejando fazer
nova campanha para divulgar nossos
produtos. Mas a data ainda ndo esta

ST: A Zurich vé no Brasil um mer-
cado atrativo?

SW: Sim. Inclusive, a visita do senhor
Mario Greco mostra o interesse da
companhia pelo pais. Ele, como CEO
da linha de seguros gerais da Zurich
mundial, veio ao Brasil anunciar novi-
dades, como a contrata¢do de Antonio
Céssio como CEO da América Latina
para o grupo. Falou também sobre a
transferéncia da sede regional de Mia-
mi para Sdo Paulo, o que demonstra a
enorme confianga da companhia pelo
Brasil. Ele disse palavras encorajado-
ras, afirmando que o pais tem grande
importancia mundial e que a empresa
espera estar entre as maiores segura-
doras do Brasil.

ST: Quais sdo suas principais ex-
pectativas como Diretor Comercial
da empresa?

SW: Meu grande desejo ¢ que a Zuri-
ch ultrapasse seus objetivos de vendas
e que a equipe, sob a minha lideranca,
leve a companhia para a posi¢do al-
mejada pelo grupo.

www.planetaseguro.com.br
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- Entrevista

Executivo da Miller do Brasil fala sobre
atuacao da Corretora de Resseguros

Kaoru Fujita, Diretor Técnico da Miller do Brasil - Corretora de
Resseguros, oferece um panorama sobre o mercado ressegurador, fala sobre
a atuagdo da corretora e comenta sobre a nova regulamentagdo da Susep

Seguro Total: Como € a atuacio da
corretora ao atender esses riscos pe-
rante seus clientes?

Kaoru Fujita: Nos atuamos como
brokers de resseguro e trabalhamos
em nichos. Procuramos por especia-
lizagdo em nossa empresa, por isso
temos profissionais especializados
em cada segmento que atuamos, tanto
localmente como em Londres. Ofe-
recemos solucdes diferenciadas aos
nossos clientes e temos conseguido
nos destacar nos segmentos em que
atuamos, alcangando inumeros casos
de sucesso no mercado. Além disso,
trabalhamos muito na base do rela-
cionamento a longo prazo, ou seja,
fundamentado na base da confianca e
transparéncia dos negocios. Apesar de
ser um caminho mais longo na con-
quista dos clientes, ¢ uma forma de
consolidar a relagao.

ST: Quais sao os riscos de maior de-
manda de resseguro?

KF: Temos trabalhado com mais fre-
qiiéncia nos grandes riscos € vemos
que o mercado tem uma oferta gran-
de nos riscos de commodities, como
property, casualty, transportes, etc.
Sdo riscos que ficam mais na reten-
¢do do mercado segurador local. Os
riscos de energias, por exemplo, tém
limites altos nas apolices e necessi-
tam de uma capacidade de resseguro
no exterior porque o mercado local
nao tem especializagdo ou capacida-
de suficiente para reté-los. Também
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entram as petroquimicas, as hidroelé-
tricas, geragdo de energia e riscos de
petroleo. Na parte de riscos de enge-
nharia, também ha grande demanda
quando se fala em grandes projetos.
Esperava-se que a Copa fosse exigir
uma capacidade grande de ressegu-
ro, mas ndo foi o que aconteceu. As
seguradoras acabaram retendo todo o
risco aqui no mercado nacional, uma
vez que tinham grandes contratos de
riscos de engenharia.

ST: E quais sdo as resseguradoras
dispostas a assumir esses riscos?

KF: Trabalhamos com mercado local
e percebemos que os resseguradores
tém um apetite grande, dependendo

Kaoru Fujita, Diretor Técnico da Miller do Brasil - Corretora de Resseguros

da area de atuagdo. Também utiliza-
mos resseguradores do mercado in-
ternacional. Apesar de muitos deles
estarem aqui em escritorios de re-
presentagdo, a negociacdo de riscos
mais vultosos permanece no exterior.
Buscamos todos os mercados locais e
complementamos com a capacidade
e expertise de alguns segmentos do
mercado internacional.

ST: Como as area de gerenciamento
de riscos dessas empresas interpre-
tam esses riscos?

KF: Hoje, as areas de gerenciamento
de riscos passaram a ser uma neces-
sidade. O setor ja ¢ antigo no Brasil,
mas limitado aos grandes riscos. An-

www.planetaseguro.com.br



tigamente, as grandes multinacionais
¢ que tinham programas de gerencia-
mento ou gerente de riscos. Sendo
assim, quando uma seguradora nao
oferecia a capacidade, o segurado re-
corria a outra. Isso estd mudando e
hoje esperamos que o cliente mostre
que esta atendendo as recomendagdes
e que tem um sistema de protecao ade-
quada. Nos ja temos alguns casos em
que o ressegurador afirma que da con-
dicdo de seguro ou resseguro nos ter-
mos e condigdes negociados, porém,
exige um prazo para que o segurado
atenda as recomendag¢des, caso con-
trario, a cobertura pode ser suspensa.
Estamos chegando a esse nivel de so-
fisticagdo cada vez mais evidente que
ja existia no mercado internacional.

ST: Como vocés tém sentido essa re-
ceptividade na colocac¢io de riscos?
KF: O mercado tem aceitado mais e
os segurados, dependendo do seg-
mento, t€m mostrado uma preocu-
pacdo, atendendo as recomendagdes.
Isso acontece porque o grande risco
existente hoje ¢ o fato do segurado
ficar sem cobertura de seguro. Temos
um caso no segmento téxtil em que
estamos buscando uma solugdo para o
segurado, ja que ele ndo tem cobertura
de seguro ha alguns meses. Isso ocor-
re porque as seguradoras comegam a
rejeitar certos tipos de riscos. Sendo
assim, a unica solugao ¢ buscar algu-
ma colocagdo internacional.

ST: As grandes catastrofes mun-
diais ocorridas recentemente

tém impactado o mercado?

KF: Com relagdo ao Brasil, ndo tive-
mos um efeito direto, pois ndo é um
pais de catéstrofes. Ja no ambito mun-
dial, apesar de termos tido inime-
ros eventos desse tipo no 1° trimes-
tre, ainda ndo entramos no mercado
‘hard’. Ainda existe uma oferta de ca-

pacidade por parte dos resseguradores
que ainda tém condi¢des de suportar
riscos, reduzindo a intensidade do im-
pacto. Mas, caso venha outra catastro-

fe, ¢ possivel que tenhamos um efeito
mais imediato.

ST: Com rela¢ido as novas imposi-
¢oes da Susep, como a corretora
esta reagindo as novas regulamen-
tacoes do resseguro?

KF: Com relagdo a 224, o efeito ndo
sera muito grande. Acredito que com
essa flexibilizagdo dos 20%, as segu-
radoras que pertencem a grupos po-
derdo continuar fazendo os negocios
e talvez sofram uma readequacdo da
carteira. Ja a 225, a incerteza € que
nos preocupa. Temos a seguradora
obrigada a colocar 40% no mercado
local, mas nao esta claro se o ressegu-
rador local precisa aceitar. Eles estdo
simplesmente declinando os riscos.
Existem seguradoras que defendem
que a decisao ¢ da Susep. Nos ndo
temos respostas ainda. Acho que pre-
cisa ser feito um esclarecimento do
que significa realmente a nova nor-
ma e qual é o objetivo da resolucao.

ST: Como se da a atuacio da corre-
tora no mercado de energy (petro-
quimicas, geracao de energia, etc) ?
KF: A Miller tem uma atuacgido bastan-
te forte nesse segmento. Temos clien-
tes na Asia, na Oceania, na Africa, na
Europa, nos EUA e no Brasil. Nossa
especializagdo no setor também ¢é bas-
tante alta. Temos sentido que, além
dos efeitos das catastrofes, temos uma
lista muito grande de sinistros avisa-
dos em energy, em torno de 2 bilhdes
e 800 milhdes nos ultimos meses.
Com isso, os resseguradores passam
a ser mais seletivos e se os segurados
ndo tiverem um gerenciamento de
riscos e uma sinistralidade boa, certa-
mente comegardo a sofrer alguma al-
teracdo nos termos e condi¢des. Caso
tenham impactos menores, o mercado
local tem capacidade de absorver os
riscos e possibilitar uma estabilidade
nas condigdes.
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- Relacionamento com o Corretor

Corretor: parceiro fundamental
para o sucesso de nossos negocios

O mercado de seguros hoje estd cada
vez mais competitivo. Atualmente,
com as mudangas observadas no seg-
mento, poucas seguradoras mantém
foco exclusivo na parceria com o
corretor. A Chubb, em contrapartida,
possui como principal premissa prio-
rizar o relacionamento com seu cola-
borador, a partir de uma estratégia de
vendas com foco direto nesse canal.

Uma das maiores seguradoras do
mundo e mais antiga em operagao no
Brasil, a Chubb Seguros alia o conhe-
cimento da realidade brasileira a todo
know-how e solidez financeira de um
dos maiores grupos seguradores do
mundo, a Chubb Corporation, para
oferecer ao corretor produtos e ser-
vicos exclusivos. Inovagdo ¢ um de
nossos diferenciais. Conquistamos o
primeiro lugar em Inovacdo e Quali-
dade do Prémio “Melhores da Dinhei-
ro 20107, oferecido as companhias de
maior destaque no mercado pela re-
vista IstoE Dinheiro, uma das princi-
pais publicacdes direcionadas ao setor
empresarial no pais. Essa importante
premiacdo destaca as melhores a par-

tir de um ranking de 500 empresas em
27 setores de atividade.

Nossa companhia estd crescendo
cada vez mais no mercado. Por exem-
plo, a area de Seguros Massificados
congrega hoje mais de 5 milhdes de
clientes em todo o Brasil. As areas
de Vida, de Massificados e de Linhas
Pessoais apresentaram, em 2010, um
dos melhores resultados da historia
e encerraram o ano com faturamen-
to 10% superior a meta determinada.
Atualmente, contamos com a parceria
de mais de dez mil corretores e mais
de quarenta centrais de negocios es-
palhadas por todo o Brasil, além de
cinco filiais que respondem por 39%
da produgdo da seguradora. Esses da-
dos comprovam a solidez financeira
da Chubb.

Focada no mote “parceiros por intei-
ro”, nossa corporacdo esta voltada
para a parceria continua com o cor-
retor de seguros, elemento central de
sua estratégia. Trata-se de um com-
promisso gravado em nosso DNA
desde a fundagdo, em 1882, por Tho-
mas Chubb.

“Investimos em
treinamentos,
implementacgado

de ferramentas e
campanhas de vendas.
SO no ano passado,
foram destinados

RS 5 milhoes”

O relacionamento com nosso colabo-
rador sempre foi e continuara sendo o
ponto determinante para a superagao
das expectativas dos clientes. Espe-
cialmente em um mercado cada vez
mais exigente e sofisticado.
Justamente para fazer frente aos desa-
fios desse novo tempo, foram inves-
tidos mais recursos e esfor¢os para a
oferta de produtos diferenciados, vol-
tados a encantar os clientes, ¢ na ofer-
ta de solugdes especificas, desenhadas
sob medida.

Anualmente, investimos milhdes em
treinamentos, implementagdo de fer-
ramentas e campanhas de vendas.
S6 no ano passado, foram destinados
R$ 5 milhdes a campanhas de vendas
para nossos corretores e centrais de
negocios.

Assim, o corretor de seguros estard
pronto para oferecer uma venda efi-
caz agregando valor ao produto, além
de apresentar as melhores opg¢des aos
clientes. Todo esse resultado so é pos-
sivel gracas ao relacionamento solido
e exclusivo focado no corretor. Por
isso, cada vez mais, desejamos ter a
satisfacdo de nos aliarmos a ele, con-
tando com a honra e a responsabilida-
de de fazer jus a essa parceria, funda-
mental para o sucesso da Chubb.

www.planetaseguro.com.br
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HSBC Seguros
recebe autorizacao
para elevar capital
social

A Susep homologou, na integra, as
deliberagdes tomadas pelos acio-
nistas de HSBC Seguros (BRASIL)
S.A., com sede social na cidade de
Curitiba - PR. A mais importante ¢é
o aumento de capital social em R$
78.922.965,10, de R$ 889.958.140,72
para R$ 968.881.105,82, dividido
em 17.191.971 agdes ordinarias e
10.082.026 agdes preferenciais, am-
bas escriturais e sem valor nominal.

http://bit.ly/mhjsMA

Inscricoes abertas
para a 5* Conseguro

Marcado para 8 ¢ 9 de junho, em
Brasilia, a Conseguro esta com suas
inscrigdes abertas. Em sua 5% edi-
¢do, o evento, organizado a cada
dois anos pela CNSeg, tem ‘O Con-
sumidor do Futuro’ como tema cen-
tral. Informacgdes: (21) 2510-7711.

http://bit.ly/ITGWPo
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Bovespa se firma em
terreno
negativo

Apos abrir perto da estabilidade, a Bol-
sa de Valores de Sao Paulo (Bovespa)
virou e passou a operar com perdas,
ainda refém da falta de disposigdo
dos investidores estrangeiros. Apesar
da expectativa dos mercados globais
com a decisdo de politica monetaria
do Federal Reserve (Fed, o banco
central dos EUA), o viés positivo dos
mercados no exterior pode favorecer
a Bolsa brasileira ao longo do dia.

http://bit.ly/Ibx7e8

Sindseg-RS faz
workshop sobre
danos elétricos em

property

A exposi¢ao do perito da Regulado-
ra Garcia, no workshop promovido
pelo Sindicato das Seguradoras no
RS - Sindseg-RS, levantou o de-
bate em torno das condi¢des para
danos elétricos em property. O en-
genheiro eletricista Roberto Fran-
ceschini apresentou casos praticos
de riscos e bens cobertos em danos
elétricos e em bens ndo cobertos.

http://bit.ly/lrrOVN

Allianz promove
Quis Show

Os apresentadores e atores Hellen
Ganzarolli e Cassio Reis estiveram
em Vitéria para comandar o even-
to Quiz Show Allianz 360°. Trata-se
de um divertido jogo, disputado por
equipes de corretores de seguros que
trabalham com a Allianz. Além do
entretenimento, o publico tem a opor-
tunidade de aprender mais sobre os
produtos da companhia e participar de
uma agdo solidaria. Os competidores
doardo alimentos ndo pereciveis que
serdo destinados a APAE da cidade.

http://bit.ly/mIwamK

Berkley inaugura
filial em Curitiba

A Berkley International Brasil - segu-
radora de nicho multilinha com foco
em Engenharia, RD Equipamentos,
Responsabilidade Civil, Transportes,
Eventos, Garantia e Fianga — inaugu-
rou seu escritorio em Curitiba (PR).

A filial, que ja operava comercial-
mente, fica na rua Marechal De-
odoro, 950, no Centro da capital
paranaense, ¢ estara sob responsa-
bilidade de Glaucio Costa, Geren-
te Comercial com mais de 20 anos
de experiéncia no mercado local.

http://bit.ly/INxtsV




- Vitrine

Porto Seguro
oferece site
com dicas para
motoristas

Os motoristas podem evitar pontos de
alagamento e lentiddo seguindo o @
portovias_RJ no Twitter. Em caso de
alagamento, a Porto Seguro preparou
um hot site com dicas para os moto-
ristas.

Com uma rede de cooperacdo, cada
motorista pode ajudar os demais com
novas informag¢des. Para tanto, basta
enviar sua posi¢ao e como esté o tran-
sito para @portovias RJ.

I4PRO lanca produto que
organiza e monitora processos de

Seguros

A T4PRO esta langando um novo pro-
duto que trard economia de tempo e
aumento da produtividade. Trata-se
do WEX, Workflow Express, uma
ferramenta unica, capaz de organizar
e monitorar todos os processos de se-
guros de uma companhia. Evitando o
uso de dispendiosas ferramentas de
BPM ou Workflow, o [4PRO WEX ja
nasceu integrado com o [4PRO ERP.
Ele ¢ capaz de aproveitar toda a sua
base de conhecimento pré-existente
na seguradora, encadeando fases pré-

existentes sem a necessidade de cria-
¢do de qualquer interface sistémica.
O produto possui a capacidade de
definir e controlar fluxos de proces-
sos ¢ a produtividade operacional do
BackOffice, estabelecendo padrdes de
servigo (SLAs) e distribuindo tarefas
automaticamente por grupo de usua-
rios pertencentes a um mesmo perfil
operacional. Com o WEX, a produti-
vidade pode ser multiplicada, os gar-
galos tornam-se visiveis e o padrdo de
servicos ¢ obedecido.

Grupo Banco do Brasil & MAPFRE lancara
seguro agricola para oscilacoes do preco da soja

O Grupo Segurador Banco do Brasil
& Mapfre, a partir de trabalho conjun-
to da Alianca do Brasil e da Mapfte,
apresentou uma nova solugao aos pro-
dutores rurais, iniciando pela cultura
da soja.

O Seguro Faturamento Agricola, pro-
duto que estd em fase final de aprova-

¢do pela Susep, estara disponivel ja na
safra 2011/2012. Além de proteger o
produtor contra as catastrofes causa-
das pelas condic¢des climaticas, como
chuvas de granizo ou secas, oferece
protecdo contra prejuizos causados
pela variacdo do prego do produto.

O seguro sera destinado aos agriculto-

res das principais regides produtoras
do Pais e ird funcionar de maneira bem
simples. Basta o agricultor informar a
area a ser segurada e escolher o nivel
de cobertura a ser contratado, que pode
chegara 75% do faturamento esperado.
Se este faturamento for reduzido
em funcdo da queda de produtivi-
dade, por evento climatico ou por
queda de preco da soja no mercado,
o Grupo Segurador Banco do Bra-
sil & Mapfre indenizara a diferenga.

“O seguro chega para atender a uma
necessidade do mercado, em sintonia
com o interesse dos Governos Fede-
ral e Estaduais, e, por isso, estamos
prevendo iniciar nossas atividades
com trés mil apdlices, cerca de R$ 20
milhdes em prémio e mais de R$ 500
milhdes em riscos”, enfatiza Benedi-
to Dias, Diretor do Grupo Segurador
Banco do Brasil & MAPFRE.
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Vitrine

Virtual lanca ferramenta que
auxilia relacionamento entre
corretoras e clientes

A Virtual Informatica, empresa con-
veniada com o Sincor-RS e especia-
lizada em desenvolver sistemas para
corretores de seguros, ird langar neste
més de maio uma ferramenta que vai
estreitar o contato entre corretores e
segurados com o envio de mensagens
SMS, por meio do gerenciador de
corretoras Safety 7. A novidade, em
conjunto com os demais recursos ja
existentes no software, consolida sua
posi¢@o como uma das mais comple-
tas do pais.

O “Safety SMS” fara o envio de men-
sagens aos clientes em datas, como
aniversario, vencimento de parcelas
e renovagdes. Também podera fazer
o envio individual de mensagens. As

contratagdes dos pacotes de SMS se-
rio feitos diretamente com a Virtual,
com custo por mensagem, sendo re-
duzido conforme o pacote contratado.
O Sincor-RS, buscando beneficios
para os corretores associados, firmou
convénio com a Virtual Informatica
e proporcionard descontos especiais
para o uso deste sistema.

Para saber mais do gerenciador e dos
beneficios aos associados, consulte
no link de Convénios do Sincor-RS,
acessando o site www.sincor-rs.org.
br/convenios.asp. Selecione a espe-
cialidade de “Softwares e desenvol-
vimento de sistemas” e localize as
informagdes da empresa Virtual Infor-
matica.

Chubb Seguros
oferece Seguro
Residencial
para atletas

A Chubb Seguros se solidarizou com
os atletas do time de volei MM/Lon-
drina/Sercomtel. A seguradora con-
tribuiu com oito apolices de seguros
residenciais, depois um dos aparta-
mentos dos atletas ser atingido por
incéndio, em fevereiro.

“E uma honra para a companhia po-
der colaborar de alguma forma com
o esporte ¢ atletas brasileiros. Desta
forma, a empresa passa a oferecer a
tranquilidade e seguranca necessaria
para que os esportistas possam ter
uma qualidade de vida ainda melhor”,
afirma Priscila Magnani, Superinten-
dente de Linhas Pessoais da Chubb.

Bradesco Saude lanca novo portal na internet

=y Bradesco
[l <side

® Cual o Seu parfil?
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Home do novo portal Bradesco Saude

A Bradesco Saude langou seu novo
portal (www.bradescosaude.com.br)
na internet. Dindmico e interativo,
o site estd estruturado de forma seg-

www.planetaseguro.com.br

!I.mi(}-h-bun\-uﬁ- Firgeesss  Sepawiss  Belerescisdes  Tmvetoes - P

_.---'_.-.-._-.

Arosen Furlifben

4, Cometoney

., 1 W

Lok e L 1L e PREAL

mentada e dispde de ferramentas que
oferecem mais facilidade de acesso as
informagdes. Os clientes encontram
a relagdo completa de hospitais, cli-

nicas e médicos referenciados e po-
dem acompanbhar o status e liberagdes
de reembolsos de despesas médicas,
além de todos os detalhes do plano de
saude contratado.

O portal oferece diversos servigos aos
seus visitantes. Na pagina do Progra-
ma Juntos pela Saude, o internauta
encontra testes virtuais de tabagismo,
alcoolismo, obesidade e avaliagdes
virtuais de risco cardiovascular e nu-
tricional. S2o oferecidas também car-
tilhas de prevencdo para download,
com informagdes sobre cancer, pres-
sdo alta, doengas infecciosas, habitos
alimentares, estresse, postura, sexo
seguro, entre outras. Outro destaque
sdo os calendarios de vacinagdo para
criangas, adultos e idosos ¢ os infor-
mativos especiais para gestantes e
idosos.
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3T Systems lanca unica solucao de telemetria do

mercado

Durante encontro com jornalistas, a empresa apresentou seu novo produto;

entre outras vantagens, a telemetria oferece um servigo de avaliagdo

comportamental do motorista incluido no rastreador

Durante almoco realizado em um
restaurante de Sdo Paulo, a 3T
Systems langou a primeira solugdo de
telemetria do segmento. Criada ha 5
anos e reconhecida por oferecer so-
lucdes diferenciadas de rastreamento
e monitoramento de cargas, a com-
panhia apresentou aos presentes as
principais caracteristicas e vantagens
do novo produto. Conhecida como
3T Inovagdo, a nova solugdo traz um
servigo de avaliagdo comportamental
do motorista e um de seus beneficios
€ que ja vem incorporado ao rastre-
ador. “A solucdo 3T Inovagdo, com
tecnologia embarcada, forma um tripé
juntamente com padrao de comporta-
mento e politica de premiagdo para o
apoio a gestdo da frota”, ressalta Edu-
ardo Meirelles, gerente de desenvolvi-
mento da 3T Systems.

Para Sandro Azevedo, diretor superin-
tendente da companhia, o produto ¢é
diferenciado: “ele reune em um unico
equipamento funcionalidades aplica-
das a seguranca da frota e da carga,
logistica e, agora, com a possibilida-
de do gestor da frota avaliar o perfil

de condugdo de cada motorista. Tudo
isso traduzido em aumento da segu-
ranga, otimizagdo logistica e reducgdo
de custos operacionais e com aciden-
tes”.

O novo produto, resultado de um
investimento de R$ 2 milhdes, tem
como principais func¢des apoiar o
gestor da frota na implementagao das
melhores praticas de conducéo, mini-
mizar os riscos de acidentes e reduzir
os custos com combustivel e manu-
tencdo dos veiculos. “O comporta-
mento dos condutores de veiculos,
sobretudo de transporte, ¢ um tema
bastante discutido nos dias de hoje.
Tratando-se de seguros, por exemplo,
os indices registrados de acidentes ge-
rando perdas e avarias de cargas sdo
altissimos, maiores até do que o roubo
propriamente dito. Identificar, treinar,
monitorar e reciclar os motoristas re-
duz substancialmente estes indices”,
refletiu o superintendente.

Além das vantagens ja citadas, a so-
lucdo 3T Inovagao também possibili-
ta apoiar todas as fases que compoem
o processo de melhoria continua dos
condutores. Esse traba-
lho ¢ feito por meio de
relatorios de simples
interpretagdo que avalia
€ compara o comporta-
mento dos condutores
em relagcdo aos padroes
de referéncia pré-defi-
nidos. Desta forma, o
gestor ¢ capaz de esta-
belecer, com seguranca

e objetividade, um plano de agdo bali-
zado em conscientizagdo, treinamento
e monitoramento do comportamento
dos condutores. Os principais bene-
ficios consistem em reducdo do con-
sumo de combustivel, redug¢do dos
custos com manutengdo preventiva e
corretiva (embreagem, pneus, freios
e demais pecas), bem como controle
sobre a forma de condugao do veiculo.
Os executivos lembraram, ainda, que
0 novo equipamento nao impede in-
fragdes. A intengdo € usa-lo com o
proposito de detectar os motoristas
que necessitam de treinamento, pois
o produto ¢ capaz de avaliar a per-
formance dos condutores ao volante.
Outro ponto ressaltado pelos repre-
sentantes da 3T Systems ¢ que todas
as instalagdes sdo priorizadas para que
o motorista desconheca a presenga do
produto em seu automovel.

Mais informagdes estdo disponiveis
no endereco eletronico da empresa
www.3tsystems.com.br.
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Antonio Penteado Mendonca
ministra palestra na APTS

advogado e presi-

dente do Conselho
Consultivo da APTS, An-
tonio Penteado Mendon-
¢a, ministrou a tradicio-
nal ‘Palestra do Meio dia’
da Associagdo Paulista
dos Técnicos de Seguro
(APTS). Ao iniciar sua
apresentagdo, o convida-
do ofereceu aos presen-
tes uma série de fatores
que preocupam o setor,
como o dominio de gran-
des grupos, a extingdo da
corretagem de seguros e a provavel
criacdo da seguradora estatal.
Segundo ele, o crescimento da renda
da populagdo e a conseqiiente ascen-
sdo das classes C e D poderao colabo-
rar ainda mais para o desenvolvimen-
to do mercado de seguros, entretanto,
o setor ira continuar concentrado. O
advogado comenta, ainda, que os trés
grandes conglomerados financeiros
(Bradesco, Itau e Banco do Brasil)
dominam cerca de 70% do mercado
segurador, respondendo por aproxi-
madamente 97% do lucro.
Mas o orador reforga também que o
cenario poderd sofrer uma forte mo-
dificacdo com a entrada de dois novos
players, a Caixa e o Santander.
Com relagdo as mudancas de regras
no resseguro, com a edi¢do das novas
resolucdes do Conselho Nacional de
Seguros Privados (CNSP), Mendonga
v€ como uma ameaca. A flexibiliza-
¢do do repasse de prémios em ope-
ragdes intragrupos, que era proibido
pela Resolugdo 224, permitiu um re-
passe de 20% dos prémios. A grande
conseqiiéncia da dificuldade imposta
ao resseguro serd a perda de compe-

‘
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Antonio Penteado Mendonga durante evento

titividade do produto brasileiro. “O
empresario brasileiro que tiver repre-
sentacdo em outros paises, passara a
contratar resseguro fora do Brasil,
sem infringir a lei”, prevé. “Perde,
com isso, a atividade seguradora bra-
sileira”, explica

Antonio Penteado Mendonga também
comentou sobre as grandes catastrofes
naturais ocorridas no Japao e que de-
vem acumular perdas no mercado de
resseguros mundial. De acordo com
estimativas fornecidas pelo orador, os
prejuizos ja chegaram a casa de US$
300 bilhdes e significardo um aumen-
to nos pregos dos seguros entre 20% e
30%. , afirma.

Ao analisar a realidade brasileira, ele
reflete: “seguro ¢ um negocio em que
se pensa la na frente. O Brasil, mesmo
sem a ocorréncia de terremotos e ou-
tras catastrofes naturais, também tem
sofrido os impactos de eventos clima-
ticos, como os deslizamentos de terra
na regido Serrana do Rio de Janeiro e
as enchentes em Santa Catarina. Mas,
a participagdo do seguro no ressarci-
mento dos prejuizos desses eventos
ainda ¢ pequena. Quantas seguradoras

“O empresario
brasileiro

que tiver
representacao
em outros
paises, passara
a contratar
resseguro fora
do Brasil, sem
infringir a
le1”, preveé o
especialista

pagaram seguro por enchente”.

Outra ameaca apresentada por Men-
donga é a Segurobras, a seguradora
estatal. De acordo com ele, a mudanca
nas regras no resseguro seria um gran-
de pontapé para a entrada da empresa,
bem como a auséncia de coberturas
adequadas as necessidades da popu-
lacdo.

Ele vé essa ameaga no crescimento e
na concentragdo dos grandes conglo-
merados financeiros no seguro. “Se
os grandalhdes disserem que ndo pre-
cisam mais de corretores, ¢ possivel
que a sociedade aceite, porque podera
haver um ganho de eficiéncia e de es-
cala, além da descomplicac¢ao do ne-
gbcio”, refletiu.
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Camara dos Corretores de Seguros do Estado de
Sao Paulo promove tribuna livre com executivos

da Zurich

A 4 Tribuna Livre, promovida pela Camara, contou com representantes da

Zurich que comentaram sobre a reestruturacdo feita na area comercial da

companhia e os principais objetivos para os proximos anos

Ovice-presidente da Zurich, Mar-
cus Vinicius Lopes, que atu-
almente responde como presidente
interino, esteve presente na 4 Tribu-
na Livre, realizada pela Camara dos
Corretores de Seguros do Estado de
Sdo Paulo. Ele comentou sobre a re-
estruturagdo feita na area comercial
da seguradora, cujo objetivo principal
consiste em ampliar seu crescimento
no varejo.“A nossa proposta esta to-
talmente apoiada no canal corretor.
Nosso objetivo ¢ ser a seguradora
que o corretor quer. Nossos projetos
sdo de bons produtos e servicos, e
atendimento diferenciado”, afirmou.
“A Zurich tem como objetivo cres-
cer no varejo e seu presidente re-

conhece nas assessorias de se-

guros um canal importante para
auxiliar os corretores nesta tarefa.
Isso ¢ muito importante para nds”,
complementou Luiz Gustavo Miranda
de Sousa, atual presidente da Acon-
seg-SP. Também estiveram no evento
outros executivos da Zurich, como o
diretor Sergio Wilson Jr., Emir Kalil

e Rogério Gebin. Além deles, outros
convidados marcaram presenca: Hélio
Opipari, corretor de seguros e mem-
bro da Camara; Osmar Bertacini, pre-
sidente do CVG-SP; Nilson Arello,
mentor do Clube dos Corretores de
Seguros de Sao Paulo; além do presi-
dente da Camara, Pedro Barbato.

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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Cardif Brasil promove coquetel de lancamento da
mostra 6 bilhoes de Outros

Seguradora oferece coquetel de lancamento da mostra 6 Bilhoes de Outros,
que fica no MASP até o dia 10 de julho

A Cardif Brasil, empresa de seguros
do BNP Paribas, e a Luizaseg, joint
venture com a rede varejista Magazine
Luiza, investiram na video-exposi¢do
6 bilhdes de Outros, recém instalada
no MASP — Museu de Arte de S@o
Paulo. Em 19 de abril, a seguradora
promoveu um coquetel de langamento
da mostra que contou com a presenca
do fotografo, jornalista, ambientalista
francés e autor do projeto, Yann Ar-
thus-Bertrand.

A exposicao, lancada no dia 20 do
mesmo més, foi dirigida por Sibylle
d’Orgeval e Baptiste Rouget-Luchai-
re e ficard no museu até o dia 10 de
julho. Ja foi vista por 3,5 milhoes de
pessoas na Europa e Asia e bateu o re-
corde de publico na Franca em 2009
e 2010.

“A Cardif Brasil, como uma empre-
sa lider do mercado em seguros de

“A Cardif
Brasil, como
uma empresa

lider do
mercado em
seguros de
consumo, quer

Investir cada
VeZ mais nessas

Iniciativas”
consumo, quer investir cada vez mais
nessas iniciativas, realizando novos

patrocinios com apoio a projetos de
qualidade e colaborando para a disse-
minacdo da cultura no Pais”, comenta
Alexandre Boccia, Presidente da Car-
dif Brasil.

A video-exposigdo estreou em janei-
ro de 2009 no Grand Palais, em Paris,
e suas proximas exibicdes estdo pre-
vistas para ocorrer ainda este ano, na
Espanha, Russia, Israel e territorios
palestinos. A mostra traz entrevistas
de pessoas comuns sobre assuntos do
dia a dia. Os depoimentos foram reti-
rados das 5.600 entrevistas realizadas
por uma dezena de reporteres em mais
de 4.500 horas de gravagdes feitas em
78 paises, dirigidos pelos cineastas
Sibylle d’Orgeval e Baptiste Rouget-
Luchaire. Para conferir uma pequena
amostra de uma das principais expo-
si¢oes do ano no Pais, basta acessar o
site www.6bilhoesdeoutros.org.
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Escola Nacional de Seguros promove
palestra com Horacio Cata Preta

Consultor especializado em seguros ministrou palestra promovida pela
Funenseg e abordou os temas de microsseguro e seguro popular

m 3 de maio, o consultor especia-

lizado em seguros, Horacio Cata
Preta, ministrou palestra a convite
da Funenseg. O evento aconteceu no
auditorio da instituicdo e teve como
tema 0s microsseguros € 0s Seguros
populares.
De acordo com o especialista, a socie-
dade estd passando por uma grande
transformagdo de valores e, apesar da
ascensao das classes C e D, as segu-
radoras ndo véem com interesse as
pessoas com baixo rendimento. Isso
acontece porque os produtos destina-
dos a essa camada geralmente sdo de
baixo custo, diferenciados e exigem
controles e sistemas especificos.
Alguns paises foram pioneiros na
venda de microsseguros, como India
(1993), Uganda (1980), Bangladesh
(2001), Brasil (2007) e outros. Os pro-
dutos que sdo operados em microsse-
guros sdo: seguro de vida, acidentes
pessoais, seguro funeral, seguro de
crédito (desemprego, doenga, morte),
saude, renda diaria em caso de doen-
¢a, seguro residencial e agricola.

30 MEFGURE Elm

O principal objetivo do microssegu-
ro & oferecer seguro as populagdes
de baixa renda. Desta forma, torna-se

um instrumento de inclusao, protecao,
desenvolvimento social da populagao,
além de proteger o patrimonio, garan-
tir renda familiar e assisténcia mé-
dica. “Esse conjunto de beneficios ¢é
praticamente um programa de gover-
no, pois oferece tudo aquilo que o pais
deveria proporcionar a populacdo”,
refletiu o consultor.

Ele explicou ainda que o microsse-
guro deve ser oferecido em comuni-
dades que unam seus membros pela
solidariedade. “Aquelas que se unem
para se proteger sdo mais efetivas do
que as dependentes do governo. O
microsseguro deve ser apresentado
como um instrumento politico para os
grupos mais carentes e deve ser intro-
duzido como um produto de primeira
necessidade. Além disso, os produtos
oferecidos dessa forma sdo uma fer-
ramenta de apoio a solidariedade e ao
desenvolvimento social”.

Com base na solidariedade local, as
seguradoras que optarem pela venda
de microsseguros poderdo evitar a
inadimpléncia e o aumento da sinis-
tralidade, pois todos se tornam avalis-
tas dos participantes do grupo, redu-
zindo o risco a ser coberto e o valor
do prémio. “Cada participante ¢ um
guardido do seguro e do resultado da
operagao”, reforcou.

Ao comentar sobre o papel dos cor-
retores na venda desse tipo de produ-
to, o palestrante foi enfatico: “ele tém
que ser o elemento de ligacao entre a
comunidade, a seguradora e o produ-
to. Ele é um agente comunitério e pre-
cisa ter 1SS0 em mente, caso contrario,
tera uma atuagdo desfavoravel”.
Atualmente, existe um Projeto de Lei
que tramita na Camara dos Deputados
desde 04/2008. A partir dele, a atua-
cdo das seguradoras e dos corretores
especializados em microsseguro ¢ dis-
ciplinada. O Projeto foi aprovado na
Comissdo de Financas e¢ Tributacao
em outubro de 2009 e aguarda vota-
¢do na Comissdo de Constitui¢do.

“Esse conjunto
de beneficios

¢ praticamente
um programa
de governo,
proporcionar a
populacao”,
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Chubb tem nova
gerente de
Seguro Garantia

Elisabete Parejo ¢ a nova gerente da
carteira de Seguro Garantia da Chubb
Seguros do Brasil. Formada em Direi-
to e com mais de 12 anos de experién-
cia no mercado segurador, a executiva
ingressa na companhia em um mo-
mento de potencial crescimento, devi-
do a programacéo de grandes eventos
e obras que acontecem no Brasil nos
proximos anos, como a Copa de 2014,
os Jogos Olimpicos, a exploragdo de
petroleo na camada do pré-sal e as
obras do PAC. “E muito gratificante
atuar em uma companhia tdo inova-
dora que proporciona novos desafios.
Senti-me honrada com a oportunida-
de de gerenciar area tdo importante”,
afirma a recém contratada.

Nova gerente
executiva

A CESCEBRASIL, empresa espe-
cializada em Seguro de Crédito e de
Garantia, anunciou a contratagdo de
Maria Angelina Martins Falcdo como
nova gerente executiva comercial do
escritorio em Sdo Paulo. Sua princi-
pal funcao serd o desenvolvimento de
novos negocios no estado. Angelina
¢ formada em Administragdo de Em-
presas pela Faculdade Italo Brasileira
e tem mais de 30 anos de atuagdo no
setor de seguros e na area bancaria, o
que possibilitou a ela adquirir larga
experiéncia na estruturacdo de opera-
¢Oes internacionais de comércio exte-
rior e Seguro de Crédito a Exportacao.
A gestora tem no curriculo passagem
pela geréncia regional do Banco Su-
dameris e a area de correspondent
banking do BPN Banco Brasil Multi-
plo e do Banco Real.

MAPFRE
Ameérica
reestrutura sua
equipe e tem
novo Presidente
Executivo

Wilson Toneto presidira o Conselho
de Administragdo das atuais segura-
doras do Grupo MAPFRE no Brasil
e sera o presidente executivo da MA-
PFRE Servigos Financeiros.

A presidéncia executiva das atuais
seguradoras do Grupo MAPFRE no
Brasil sera exercida por Marcos Edu-
ardo Ferreira.

Ap6s a conclusao do processo de par-
ceria com o Banco do Brasil, Marcos
Eduardo Ferreira sera oficializado
como o presidente executivo da so-
ciedade holding que atuara nos nego-
cios de Automoveis, Seguro de Da-
nos e Affinity (MAPFRE BB SH2).
J& Toneto acumulara a presidéncia
do Conselho de Administragdo da so-
ciedade holding que agregara os ne-
gocios de Vida, Rural e Habitacional
(BB MAPFRE SH1).

Brasilprev contrata novo diretor de
Produtos e Operacao

A Brasilprev Seguros e Previdén-
cia S/A contratou Roger J. Ren-
dén, que assumira a diretoria de
Produtos e Operagdo da empresa.
Nascido em Monterrey, no México,
Rendén ¢ formado em Ciéncias da
Computa¢do Orientadas a Negocios
pelo Instituto Tecnoldgico y de Esta-
dios Superiores de Monterrey e pos-
sui experiéncia de mais de 20 anos
em processos de negodcios em areas
como operagdes, planejamento, ad-

ministragdo, recursos humanos e ino-
vagdo.Rendon terd como principal
fung@o atuar na gestdo dos clientes
que a empresa possui em todo o pais,
o que inclui a administracdo de areas
como Operacdes, Produtos, Central
de Atendimento (que conta com dois
importantes reconhecimentos recen-
tes, as certificacdes ISO 9001:2008
e Probare), além de Relacionamen-
to com os Clientes e Inteligéncia de
Mercado.
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Giro do Mercado

Marcos Couto
assume comando
da Tempo Assist

Marcos Couto assumiu a presidén-
cia da Tempo Assist. Apds comandar
a Ace por 16 anos, sendo os ultimos
5 como presidente, ele tem o desafio
de fortalecer a agenda comercial da
companhia. De acordo com nota en-
viada pela empresa, esta missao inclui
o “desenvolvimento de estratégias
inovadoras que visam a conquista de
novos contratos € mercados”.

SulAmérica
tem novo
superintendente
para o Interior
de Sao Paulo

Christian Rogério Menezes assumiu
a superintendéncia executiva do inte-
rior de S@o Paulo da SulAmérica
Seguros e Previdéncia. O profissional
¢ formado em Sistemas da Informa-
¢do, possui MBA em Gestdo Empre-
sarial pela Faculdade Getulio Vargas
(FGV) e tem solida experiéncia no
mercado de seguros. O executivo sera
responsavel pela estratégia de vendas
da companhia em toda a regido, que
apresenta grande potencial de desen-
volvimento econdmico, e estara liga-
do diretamente ao vice-presidente Co-
mercial, Matias de Avila.
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Marsh & McLennan Companies
anuncia mudancas

O executivo Daniel S. Glaser foi no-
meado para a recém-criada posicao de
presidente do grupo e COO da Mar-
sh & McLennan Companies. Em sua
funcao de presidente do grupo e COO,
Glaser sera responsavel pela super-
visdo operacional e estratégica dos
segmentos de Risco & Seguros e de
Consultoria da Marsh & McLennan
Companies. Adicionalmente, Glaser

respondera pelas areas de tecnologia,
servigos de negocios e fungdes in-
ternacional e de desenvolvimento de
clientes da empresa.

Peter Zaffino sera o novo presidente e
CEO da Marsh Inc. Antes de sua no-
meacdo como CEO na Guy Carpen-
ter, ocupou outras posi¢des gerenciais
executivas nesta empresa, incluindo a
de vice-presidente executivo, a de res-
ponsavel pelas operacdes de contratos
de resseguros nos EUA e de respon-
savel pelas praticas de especialidades
globais.

Ja Alexander Moczarski foi nomeado
presidente e CEO da Guy Carpenter,
sucedendo a Peter Zaffino. Com mais
de 30 anos de experiéncia na industria
de seguros, ele ingressou na Marh em
1993, vindo da AIG.

Nova gerente de vendas na
Previsul-DF

Apos cinco anos atuando na area de
vida do mercado segurador, Elzilene
Feitosa encarou o desafio de trabalhar
numa empresa com mais de 100 anos
de tradi¢do: a Previsul Seguradora.
Aos 37 anos de idade, ela vai integrar
a equipe de vendas da sucursal do
Distrito Federal, liderada por Virginia
Sumienski. A recém chegada, que ja

atuou em empresas como a Sul Amé-
rica e Capemisa, e ¢ formada em ma-
rketing pela Unip, pretende utilizar
estas experiéncias para crescer pro-
fissionalmente contribuindopara o su-
cesso da Previsul. “Minha formagao
em marketing tem tudo a ver com pes-
soas. Associar esses conhecimentos
com a experiéncia que tenho na area
de vida ¢ meuobjetivo para apoiar o

crescimento da Previsul”, afirmou El-
zilene.
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Mongeral Aegon lanca seguro de alta
renda inédito no Brasil

Seguradora cria o Private Solutions, uma linha de seguros de vida e planos
de previdencia para atingir um publico classe A

Completando quase dois anos apos a
associacdo com a holandesa Aegon,
a seguradora Mongeral Aegon regis-
tra em 2010 um crescimento de 26%
em novas vendas de seguro de vida e
langa uma linha inédita de produtos

voltada para o publico de alta renda
no Brasil, o Private Solutions.

“A Mongeral Aegon tem buscado
sempre inovar ao longo de sua traje-
toria. Hoje, temos que olhar para o
Brasil de uma forma diferente, apro-

Mongeral Aegon numeros que refletem a trajetoria de sucessso

veitar as oportunidades geradas pela
melhora da economia e pela ascensao
das classes sociais. Com o seguro de
vida voltado para alta renda, amplia-
mos nosso portfolio de produtos”, diz
Helder Molina, presidente da Monge-
ral Aegon.

Os seguros da linha Private foram
criados para atender nicho de mercado
que demanda por capitais segurados
de R$ 2 milhdes a R$ 10 milhdes com
precos compativeis aos praticados no
exterior.“O Private Solutions utili-
za um processo detalhado de analise
de perfil, que considera os habitos de
vida e condigoes médicas dos clientes.
Isso nos permite oferecer, em condi-
¢des competitivas e rigorosamente
dentro da legislagdo, capitais elevados
a clientes com diferentes estilos de
vida”, explica Helder

Os novos produtos fazem parte da es-
tratégia de crescimento da companhia
que tem como objetivo alcangar, em
2011, um aumento de 30% em novas
vendas em comparag¢do com 0 ano an-
terior.

Em 2010, a Mongeral Aegon registrou
um crescimento de 15% das receitas
operacionais totais e de 22% das pro-
visdes técnicas, liquidas de resseguro,

Com 176 anos de atividade ininterrupta, a Mongeral Aegon é a seguradora mais antiga do pais, pioneira
no mercado de seguros e previdéncia. Possui hoje 600 mil clientes, 55 unidades em todo o Brasil e 4.000
consultores de beneficios, sendo 1.500 formados pela propria empresa, por meio da parceria com a Esco-
la Nacional de Seguros (Funenseg). Alem de estar entre as dez maiores seguradoras independentes do
pais, a Mongeral Aegon é a 1 colocada no mercado de planos de fundo de pensdo instituidos.

TG
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que atingiram R$ 435 milhdes ¢ R$
218 milhodes respectivamente. O re-
sultado observado nas receitas é ain-
da mais significativo se comparado
aos 11% de crescimento do mercado
de seguros de pessoas e previdéncia
aberta no mesmo periodo. O lucro
liquido de R$ 13,3 milhdes, 770%
superior a 2009, foi consequéncia do
crescente resultado operacional e do
efetivo controle de despesas. Com
isso, o patrimonio liquido cresceu
20%, fechando o ano em R$ 84,5 mi-
lhdes.

Solucdes em alta renda para pesso-
as fisicas e juridicas

Hoje, o mercado de alta renda esta
segmentado em dois grandes grupos:
clientes individuais e clientes corpo-
rativos. Ambos procuram beneficios
com valor elevado, mas possuem ob-
jetivos diferentes.

Em geral, o publico de alta renda
ndo utiliza os beneficios de seguro
apenas como forma de suprir finan-
ceiramente as necessidades basicas
da familia. Neste mercado, os planos
também sdo utilizados para gerar so-
lugdes especificas, como o planeja-
mento de sucessao patrimonial, a con-
tinuidade da atividade empresarial,
a disponibilizacdo rapida de recur-
sos fora de inventario, entre outros.
Para as empresas, em geral, as solu-
¢des em seguro de vida, auxiliam na
continuidade do negocio, por meio
do planejamento sucessorio. Além
disso, ¢ uma forma de proteger o in-
vestimento realizado em um executi-
vo-chave, caso ele venha a faltar. Os
beneficios de seguro de vida para os
familiares dos executivos também sdo
uma forma de reter talentos.

Private Solutions I Individual Life
Criado para auxiliar no planejamento
financeiro familiar, o plano garante
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aos beneficiarios indicados a indeni-
zacdo contratada, paga de uma sé vez,
no caso de morte natural ou por aci-
dente do segurado durante o periodo
de cobertura.

Private Solutions I Talent

Voltado para empresas que dese-
jam proteger o investimento reali-
zado na captagdo e treinamento de
um profissional-chave, o plano ga-
rante & empresa o capital segurado
contratado, no caso de falecimen-
to do profissional titular da cober-
tura durante o prazo de cobertura.

Private Solutions I Partner

Utilizado como ferramenta no pla-
nejamento de sucessdo empresarial,
o beneficio ¢ destinado a compra da

participacao dos herdeiros na empresa
no caso de falecimento de um dos so-
cios. Esta operagdo, denominada Buy
& Sell, pode direcionar os recursos do
seguro diretamente para os sdcios re-
manescentes ou para a propria empre-

sa, a qual fara a aquisicao da parcela
do sécio falecido.

Garantias

O Private Solutions oferece todas
as vantagens existentes nos planos
offshore, somadas a seguranca e a fa-
cilidade dos planos aprovados dentro
da legislacdo brasileira.

PGBL e VGBL Private

A linha Private conta também com
planos de previdéncia. Os novos
PGBL e VGBL Private buscam atingir
um publico com renda mais elevada
de forma diferenciada. Com aplicagdo
minima de R$ 1.000,00 mensais, o
plano foi especialmente desenvolvi-
do para aqueles clientes que buscam
maior rentabilidade por meio de taxas
de administracdo menores e podem,

para isso, investir quantias mais altas.
Outro diferencial importante esta na
estrutura dos planos, que sdo multi-
fundos. Em geral, no mercado, cada
plano de previdéncia aprovado na Su-
sep possui um fundo de investimen-
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to atrelado a ele. No caso dos planos
da Mongeral Aegon, a formatagdo
de multifundos permite a movimen-
tacdo dos recursos entre os diferen-
tes fundos do mesmo plano sem ca-
réncia e sem taxa de carregamento.

Além disso, o PGBL e VGBL Private
também ndo cobram carregamento na
entrada e, em cinco anos, a contar da
data de inicio do plano, o investidor
zera a taxa de carregamento de saida,
que comeca em 10%.

Ao todo, os planos Private contardo
com cinco op¢des de fundos, sendo
trés com gestdo propria da segurado-
ra e dois com gestdo do Banco Itaq.

PGBL e VGBL vida toda

Ja na linha vida toda, a Mongeral
Aegon também amplia seu portfolio
de produtos com a inclusdo dos pro-
prios planos de previdéncia, além dos
PGBL e VGBL ja existentes em par-
ceria com a Icatu Seguros. Os planos
com assinatura da Mongeral Aegon
terdo aplicagdes iniciais de R$ 100,00
e também possuem estrutura multi-
fundos.

No multifundos, o cliente tera a opcéo

de distribuir e movimentar sua aplica-
-

¢do em fundos com diferentes niveis
de risco: 100% renda fixa, composto
com 20% de renda variavel e com-
posto com 45% de renda variavel.

Um pouco da historia

Fundado em 10 de janeiro de 1835,
o Monte-Pio Geral de Economia
dos Servidores do Estado (Monge-
ral) nasceu num momento em que
os 4,5 milhoes de brasileiros da épo-
ca viam nascer sua maior guerra ci-
vil — a Revolta dos Farrapos. Foi a

primeira iniciativa oficial de se esta-
belecer a previdéncia social no pais.
A Mongeral Aegon, quarta empresa
mais antiga do Brasil em atividade
constante — atras dos jornais Diario
de Pernambuco, do Commercio do
Rio de Janeiro e Monitor Campista
— surgiu para amparar familias de
servidores publicos, civis e militares
através do pagamento de pensoes.

Primeiros passos — O Ministério da
Marinha foi a primeira instituicdo a
autorizar o desconto em folha de seus
servidores para o plano de pensdo
da Mongeral Aegon, que ja no ano
seguinte a sua fundacdo, em 1836,
pagou seu primeiro beneficio. Nes-
se mesmo ano, o Senado decretou a
concessao de quatro extragdes anuais
da loteria para custear as despesas da
organiza¢do. Em 1854, com 19 anos
de historia, a Mongeral Aegon ja
amparava, através de suas pensoes,
nada menos do que 1.095 familias de
servidores publicos civis e militares.

Em 1864, com a Guerra do Paraguai,
um dos conflitos mais sangrentos da
América do Sul, a Mongeral Aegon,
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consignataria do Exército e da Mari-
nha, amparou as familias de centenas
de combatentes e, mais de um século
depois, em 1980, concedeu beneficio
de aposentadoria ao ultimo sobrevi-
vente da Guerra, Quintino de Olivei-
ra, entdo com 127 anos.

Na virada do século, o decreto
4.682/23 criou o marco da previdén-
cia social no Brasil — a Lei Eloy
Chaves, que determinava a criagdo de
Caixas de Aposentadoria e Pensdes
nas empresas ferroviarias.

De 1914 a 1918, durante a Primeira
Guerra Mundial, a Mongeral Aegon
prestou assisténcia a mais de 4.000
pensionistas

Em novembro de 1954, ano da morte
de Getulio Vargas, o presidente Café
Filho tornou a Mongeral Aegon a pri-
meira e Unica instituicdo de previdén-
cia consignataria dos servidores pu-
blicos federais, através da Lei 2.339.

Mudancas — Em 1964, a Mongeral
Aegon criou um programa habita-
cional pioneiro, construindo dezenas
de edificios residenciais que foram

www.planetaseguro.com.br

oferecidos aos participantes dos seus
planos através de financiamentos es-
peciais. Foi também apds o Golpe
que o Governo conseguiu, finalmen-
te, criar o Instituto Nacional de Pre-
vidéncia Social — INPS, em 21 de
novembro de 1966, seis anos apos a
promulgacdo da Lei Organica que
pairava ha 14 anos no Congresso.

Em 1969, mais uma vez, a Mongeral
Aegon foi pioneira ao conjugar bene-
ficios, langando um projeto que ofere-
cia as tradicionais pensoes e peculios
em conjunto com planos de aposenta-
doria e auxilio-educagao.

Uma década de conquistas — No ini-
cio da década de 70, a Mongeral Ae-
gon foi reconhecida pelo INPS como
precursora da previdéncia social no
Brasil. A partir de 1974, a Previdéncia
obtém conquistas importantes que co-
megaram com a criacao do Ministério
da Previdéncia Social. Em 1977, foi
criado o Sistema Nacional de Previ-
déncia e Assisténcia Social (SINPAS)
e promulgada a Lei 6.435, fruto de
um esforco de seis anos da Mongeral
Aegon junto ao Governo. A Lei re-

gulamentou a previdéncia privada no
Brasil.

Em 1977, a Mongeral Aegon foi no-
vamente pioneira ao criar o primeiro
plano multipatrocinado do Pais: o Ins-
tituto Mongeral de Seguridade Social.
Em 1978, a institui¢do langou planos
com corre¢ao monetaria.

Modernidade - Os anos 90 trouxeram
ares de modernidade para a Monge-
ral Aegon. A reforma da Previdéncia
Social comegou a ser defendida por
Fernando Henrique Cardoso em seu
primeiro mandado como presidente
e o Brasil assistiu a mais um periodo
de mudangas politicas e econOmicas,
com a cria¢ao do Plano Real e o inicio
de alguma estabilidade economica.

A partir de 2003, com aprovagdo da
reforma da Previdéncia no Gover-
no Lula, o Pais assistiu ao cresci-
mento da previdéncia privada e da
consciéncia da populagdo de que ¢
necessario poupar de alguma for-
ma para garantir o futuro financeiro.
Em 2004, prestes a completar 170
anos, a empresa recebeu do Minis-
tério da Fazenda autorizagdo para
tornar-se seguradora independente.

Nos ultimos sete anos, a Mongeral
Aegon mudou completamente seu
perfil. De entidade aberta de previ-
déncia passou a seguradora indepen-
dente; comprou a carteira de vida da
Icatu Seguros em 2005; langou um
novo portfolio em 2006; especiali-
Zou-se na parceria com instituido-
res e investiu na forca de vendas.

Mas foi no ano seguinte que a Monge-
ral Aegon deu provas de que estd em
otima forma e modernizando-se ainda
mais ao associar-se com a multinacio-
nal Aegon dando inicio a uma nova
fase na histéria da seguradora mais
antiga do pais.




- Papo de Executivo

Novo presidente da Mitsui Sumitomo Seguros
fala sobre sua historia de vida e perspectivas

profissionais

1

13

Keiichi Hara ¢ o novo presiden-
te da Mitsui Sumitomo Segu-
ros. Nascido em Tokio e formado
em economia pela Universidade de
Keio, o executivo ¢ responsavel por
compartilhar sua visdo estratégica
com os colaboradores e estar atento
as transformacgdes do mercado para
suprir as necessidades dos clientes,
além de outras atribuicdes. Recém-
chegado na América do Sul, Hara esta
bastante entusiasmado com os novos
desafios que estdo por vir. Confira
mais detalhes na entrevista a seguir!

Nome completo: Keiichi Hara

Como é conhecido no mercado: Hara
/ Kenny

Idade: Tenho 48 anos

Onde nasceu? Em Toquio

Estado Civil: Casado

Tem filhos? Quantos? Sim, tenho uma

filha de 14 anos

Tem algum hobby? Golfe e musica
(violino e guitarra)

Pratica algum esporte? Pratico Golfe
e caminhadas

Torce para algum time de futebol?
Gosto do Sao Paulo

Qual ¢ a sua maior virtude? Minha
experiéncia profissional

E um ponto fraco? Impaciente
Realiza ou realizou algum trabalho
voluntario? Sim. No Japao, colaborei
com a limpeza e o recolhimento de li-
x0s nos parques ¢ nas redondezas da
empresa. Participei também de agdes
voluntarias de entrega de alimentos
a pessoas desabrigadas. Além disso,
realizo contribui¢des mensais a insti-
tuigoes.

Faz algum tipo de colegdo? Colecio-
no moedas de todo o mundo. J4 tenho
todas as moedas “Euro”. Adoro moe-

“Ter visao
estratégica
sobre 0 negocio
¢ compartilhar
com todos os
colaboradores”

das, inclusive do Brasil.

Tem algum idolo? Meus Pais.

Uma recordagdo de infdncia? No 2°
ano primdrio era muito timido, quase
ndo falava com ninguém. A partir do
3° ano, curiosamente, isso mudou to-
talmente.

Tem algum sonho que ainda ndo reali-
zou? Sim. Gostaria de conhecer todos
os continentes e também Machu Pic-
chu, no Peru.

Uma viagem inesquecivel? Grécia.
Uma frase? Todos os sonhos emum so.
Conte um pouco sobre sua trajetoria
profissional.

Sou formado em economia pela Uni-
versidade de Keio e comecei minha
vida profissional na MSIG em 1986,
na matriz, em Toéquio, na area de
transporte. Um ano depois fui trans-
ferido para Osaka, atuando ao lado
de mais de 400 empresas do grupo.
Em 1992, voltei para Tékio a fim de
integrar o grupo Mitsui, que tem par-
ticipacao na Vale. Depois fui para Na-
goya, onde trabalhei junto a Toyota.
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Em 2003, cheguei ao departamento
comercial da filial Duseldorf, na Ale-
manha, onde conseguimos aumentar
em 20% nossa fatia no mercado. Vol-
tei para Osaka em 2009 e agora, em
2011, aqui no Brasil.

Quais sdo as suas atribuicoes na Mit-
sui?

Ter visdo estratégica sobre o negdcio
e compartilhar com todos os colabo-
radores, mostrando quais caminhos a
MSS quer trilhar e como ela deseja fa-
zer isto. Estar atento ao mercado para
encontrar as melhores solugdes para
os nossos clientes, que sdo os corre-
tores. Além, ¢é claro, de estimular as
liderangas, focando no trabalho em
equipe, que ¢ uma competéncia que
valorizo muito. Acredito que quando
hé grupos estruturados fica mais facil » . .
sonhar juntos e conquistar juntos. DGVGmOS estal‘ atentOS, prlnCIpalmente,
Quais sdo suas metas para 2011? . - , . -

Para os proximos meses, o grande 4 Producdo de automovel, a expansao
desafio é cumprir todas as metas es- , . . .

tipuladas para 2011. Devemos estar  dA drea comercial e as melhorias de
atentos, principalmente, a produgdo .s

de automovel, a expansdo da area co- pl‘OCGSSOS .

mercial e as melhorias de processos.

Pretendemos também aumentar nossa

rede de relacionamentos, com vistas a
meta de longo prazo, o “TOP 107, isto
¢, estar entre as 10 maiores segurado-
ras. Para conquistar esta super meta,
contamos com colaboradores enga-
jados, dispostos a crescerem com a
MSS, sempre com muito foco.

Quais tém sido as suas impressoes so-
bre a América Latina?

Esta ¢ a primeira vez que estou na
América do Sul, tudo é muito novo
pra mim, estou comegando a conhecer
as pessoas, os costumes e a cultura,
mas ja percebi que tem gente bonita,
gentil, feliz, e agradavel, e ao mes-
mo tempo dedicada e comprometida.
Estou bastante entusiasmado aqui e
acredito verdadeiramente no cresci-
mento da Cia. para os proximos anos.
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- Especial

Cresce oferta de seguros massificados com a
melhoria de renda da populacao

Muitas seguradoras tém se focado na oferta desses produtos, uma vez que
podem ser comercializados a baixo custo e distribuidos de forma massiva

Por Carolina Abrahdo

—

de servigos, como protecdo financei-
ra, garantia estendida para aparelhos
eletrodomésticos e, inclusive, seguros
que protegem contra perda e roubo de
aparelhos celulares e notebooks.

A distribuicdo desses produtos tam-
bém ¢ um fator que chama atencgdo
dos consumidores e atraem as compa-
nhias seguradoras para a comerciali-
zagdo. As redes de varejo tém se mos-
trado bastante eficaz nesse quesito. De
acordo com pesquisas, o canal ¢ res-

Lojas de varejo intensificam venda de seguro garantia

Os seguros massificados, conhecidos
pelo seu baixo custo e por serem ofe-
recidos a qualquer tipo de publico,
tém usufruido de um grande cresci-
mento. Vérios fatores colaboram para
esse cenario positivo, como a melho-
ra de renda da populagdo brasileira,
o aumento do acesso ao crédito das
classes mais baixas e a facilidade de
distribuicao desses produtos.

Esses tipos de servigos comecgaram a
ser comercializados no final da déca-
da de 90, por meio de faturas de contas
de agua, luz e telefone. Hoje, o siste-
ma esta mais simplificado. O objeti-
vo ¢ alcangar os consumidores tidos
como emergentes, que ja correspon-
dem a mais de 100 milhdes de pessoas
concentradas na classe C. Para facili-
tar a adesdo do seguro massificado, as
seguradoras estdo disponibilizando a
aceitagdo do servico a partir do paga-
mento de uma simples fatura.

Inicialmente, o seguro massificado
consistia apenas em seguro de vida e
desemprego. Com o tempo, as cober-
turas foram se expandindo e as segu-
radoras passaram a ofertar uma série

Veja alguns produtos de massificados
que sao oferecidos no mercado:

Perda e Roubo de Cartao - Oferece ao cliente uma cobertura para
gastos ndo reconhecidos que foram efetuados em seu cartdo de crédito
ou de débito no caso de perda ou de roubo dos mesmos

Vitima de Crime - Seguro de acidentes pessoais que da prote¢do ao
segurado no caso dessas ocorréncias. Pode ter a inclusdo de assisténcia
24h pessoal, conforme a seguradora

Seguro desemprego — Protecdo financeira temporaria

Seguro Residencial - Por um custo bastante competitivo, os clientes
podem contratar um seguro residencial com coberturas como incén-
dio, danos elétricos, perda de aluguel e mais uma ampla quantidade de
servigos ¢ assisténcia 24 horas

Seguro Bagagem - O produto oferece cobertura para os casos de perda
de bagagens em viagens nacionais ou internacionais. Dependendo da
seguradora que oferece o servigo, os gastos realizados pelo segurado
com a compra de roupas e outros itens também sdo ressarcidos no caso
de atraso da entrega das bagagens no destino do cliente.

Garantia Estendida - Direcionado aos clientes de redes varejistas, o
produto pode oferecer garantia contra roubo, incéndio e danos elétricos
para aparelhos como home theaters, TVs, desktops e outros equipa-
mentos eletronicos.
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ponsavel por mais de 10 milhdes de
seguros vendidos mensalmente, em
valores que variam entre R$ 2 ¢ RS 3.
Mas, para quem acredita que os se-
guros massificados sdo direcionados
apenas as classes mais baixas da po-
pulagdo, se engana. Hoje, esses ser-
vicos também protegem produtos de
alto valor, como joias e relogios. To-
davia, as seguradoras ainda tém como
foco principal os publicos da classe C
e D, ja que sdo considerados consumi-
dores que ascenderem socialmente e
estdo consumindo bens duraveis que,
no passado, ndo tinham acesso por ra-
z0es financeiras.

Outra vantagem dos seguros massifi-
cados ¢ que eles atendem a um grande
numero de pessoas. Por meio de uma
aceitacdo e riscos padronizados, as
seguradoras conseguem evitar as bu-
rocracias tdo comuns nos atos de ade-
sdo de apolices. Isso acontece porque
essa forma de seguro ¢ planejada para
uma comercializag@o intensa, portan-
to, caso ocorra alguma aceitacdo mal
dimensionada, o negodcio ndo sera afe-
tado.

A comercializacdo de seguro massifi-
cado requer certos cuidados por par-
te das companhias seguradoras. Para
atuar nesse segmento, elas precisam
conhecer de forma profunda o perfil
de seus consumidores, as particulari-
dades de cada regido que objetivam
atuar, os seguros que ja sao oferecidos
e os problemas que podem surgir du-
rante o processo.

Maritima

Presente no segmento desde 1991,
a seguradora Maritima oferece uma
série de produtos massificados aos
seus clientes: seguro residencial, con-
dominio, empresarial simplificado,
super empresarial, imobiliario, equi-
pamentos de construgdo civil e equi-
pamentos da agricultura. A distribui-
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Claudio Saba, Diretor de Riscos Especias da
Maritima

cdo desses produtos € feita por meio
de corretores de seguros habilitados,
que recebem um Kit para calculo, fre-
qiientemente atualizado.

Segundo Claudio Saba, atual Diretor
de Riscos Especiais da companbhia, es-
ses servicos sdo destinados a proprie-
tarios, inquilinos e administradores de
residéncias e € interessante no caso
de condominio vertical ou horizontal
do tipo residencial, comercial, misto,
flat, escritério ou consultério. Comér-
cio, servigo ou industria com patrimo-
nio de até R$ 2 milhdes; comércio,
servigo ou industria com patriménio
de até R$ 40 milhodes; imobiliarias e
administradoras de imoéveis; donos
ou usuarios de qualquer equipamento
utilizado na construgdo civil, proprio
ou financiado; e equipamentos em-
pregados na agricultura, proprios ou
financiados.

De acordo com o executivo, as van-
tagens para os consumidores ao con-
tratar o seguro sdo varias, pois sdo
produtos de facil contratacdo “com
mais coberturas € menos exclusoes,
desenvolvidos para atender necessi

Especial -

“Com mais
coberturas

€ Mmenos
exclusoes,
desenvolvidos
para atender
necessidades
especificas de
cada segurado,
com pre¢os
competitivos

e descontos
atraentes, além
de servicos
agregados
muito uteis”

dades especificas de cada segurado,
com pregos competitivos e descontos
atraentes, além de servigos agregados
muito uteis”.

Saba contou ainda que, com o aque-
cimento da economia, o0 crescimento
da comercializagdo desses produtos ¢é
constante e, para 2011, deve chegar na
casa dos 18%. Com relagdo a sinistra-
lidade, ele comentou: “Cada produto
tem varias coberturas de livre escolha
do segurado, para cada apolice. Em
geral, os produtos ndo possuem si-
nistralidade elevada, mas temos espe-
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cificas coberturas que podem ter ele-
vada sinistralidade em determinados
periodos especificos”.

Assurant Solutions

Vladimir Freneda, Diretor Comercial da Assurant
Solutions

A Assurant Solutions também oferece
varios produtos em massificados, en-
tre eles: garantia estendida de moveis,
eletrodomésticos e informatica, pro-
tegdo financeira, cobertura no caso de
roubo e furto de celulares e notebooks,
acidentes pessoais, entre outros. “To-
dos os produtos que oferecemos po-
dem ter um acessorio de emergéncia
e outros beneficios incluidos”, explica
Vladimir Freneda, Diretor Comercial
da empresa.

Segundo ele, o publico que consome
esses servigos € bastante variado. “No
caso de produtos de vida, existem va-
riaveis de informacao de acordo com a
idade do segurado. Ja os produtos que
sdo ligados a bens, como o seguro ga-
rantia, ndo existe a questio da idade,
pois todos tém interesse. Desta forma,
o publico alvo caracteriza-se por tipo
de consumidor e ndo por faixa etaria”,
elucidou.

O executivo conta que os massifica-
dos trazem enormes vantagens aos
consumidores. Ao optar pela garantia
estendida, o segurado tem um custo
menor quando comparado ao valor
que desembolsaria na contratacdo de
técnico e pagamento de reparo do
produto. “Inclusive, tem certos itens
que, pela garantia estendida, podem
ser trocados caso apresente algum de-
feito. Em matéria de custo beneficio,
a garantia ¢ uma excelente vantagem
para o consumidor, uma vez que ele
adquire um bem assegurado”.

A Assurant Solutions esté presente no
mercado de massificados ha 9 anos
e obteve um crescimento de 35% no
setor, quando comparado com 2010.
“O mercado aponta um crescimento
de mais 30% para 2011, ancorado na
efervescéncia do proprio varejo. Por-
tanto, temos duas vertentes de ganho:
0 varejo, que comercializa os produ-
tos e que gera um maior volume de
vendas; e as seguradoras, que ofere-
cem os massificados”, refor¢cou Fre-
neda.

MAPFRE Seguros

A MAPFRE Seguros também oferece
produtos em massificados, como ga-
rantia estendida, roubo e furto de ele-
tronicos (celulares, tablet, microcom-
putadores), perda e roubo de cartdo,
vida e acidentes pessoais, além de as-
sisténcia funeral, seguro desemprego
e residencial. A distribuicdo dos pro-
dutos ¢ feita por diversas redes de va-
rejo, companhias de telefonia, energia
elétrica, 4gua e saneamento, operado-
ras de cartdo de crédito e, inclusive,
concessionarias de veiculos.

“Os massificados s3o produtos de
uma compreensao mais simplificada,
ao contrario dos produtos de vida e
previdéncia que requerem uma lin-
guagem mais técnica e uma especia-
lizacdo em sua distribui¢do. Nos mas-

sificados, procuramos produtos que
ndo exijam tantas particularidades”,

Caio Valli, Diretor Executivo da MAPFRE Seguros

salienta Caio Valli, Diretor Executivo
da seguradora.

Ele aponta que uma das grandes van-
tagens da comercializagdo dos massi-
ficados ¢ a oportunidade de chegar a
um publico ndo bancarizado. “Muitos
ndo tém requisitos basicos para serem
clientes de um banco e a venda de
massificados permite que esse clien-
te compre o produto sem ter qualquer
vinculo com uma agéncia bancaria.
Ele simplesmente entra em uma loja
de varejo e faz o seu seguro, sem bu-
rocracia. Com isso, a cultura do segu-
ro ¢ beneficiada e cria-se mais fonte
de renda para as operadoras”.

O executivo explica que, se ndo fosse
a legislacdo, o crescimento do setor
seria ainda mais representativo. “A
legislacao nos dificulta muito. Traba-
lhamos junto a Susep e federacdes de
seguro para que possamos fazer uma
nova legislacdo que facilite o acesso
ao seguro das camadas mais pobres
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da populagdo. A documentagdo e o
excesso de burocracia aumentam a
dificuldade de distribui¢do dos massi-
ficados, pois ha uma grande necessi-
dade de controle e fiscalizagdo forte-
mente presente. Caso ndo houvesse, a
comercializagdo desses seguros seria
muito facilitada”.

Marsh

A Marsh trabalha com toda linha de
produtos de massificados, entretan-
to, seu carro chefe é o seguro de vida
com cobertura de desemprego e inca-
pacidade fisica temporaria. “Adicio-
nalmente, temos inclusdo de sorteios
por meio de titulos de capitalizacao,
o que ¢ um apelo forte para qualquer
tipo de seguro. Temos também o se-
guro de casa e o seguro de acidentes
pessoais com servicos de assistén-
cia ao usuario, tanto para residéncia
como para pessoa fisica. Temos varios
tipos de combinagdo de coberturas
para compor um produto final”, conta
Paulo Kudler, Gerente Executivo da
Marsh Affinity.

Para ele, além da variedade de pontos
de distribuigao, é necessario conhecer
o publico que se deseja atingir. “Nos
preocupamos em estudar de que for-
ma atingiremos o publico pretendido.
As formas de cobranga s3o variadas,
como cartdo de crédito, de loja, fa-
tura de companhias telefonicas e de
luz, etc. Mas, além disso, estudamos
a linguagem, as cores e os formatos
utilizados, bem como as formas de se
comunicar com nossos clientes, per-
sonalizando as malas diretas e man-
dando ofertas aos segurados. Nosso
objetivo principal ¢ facilitar o enten-
dimento do publico”.

Com uma proje¢do de crescimento de
20% para esse ano, o executivo co-
menta que o indice de sinistralidade
do setor € considerado moderado. “Ti-
vemos uma elevacdo em decorréncia
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Paulo Kler, erente Executivo da Marsh
Affinity

da crise de 2008, que repercutiu em
2009, na cobertura de seguro desem-
prego. Mas, de modo geral, o indice
segue em patamares regulares, pois
vivemos um momento de forte esta-
bilidade financeira e conseqiiente au-
mento do consumo da populacao”.
Com relagdo ao publico-alvo de seus
produtos, o representante da segura-
dora informou que abrange todas as
classes sociais. O que muda ¢ a ma-
neira como se atinge determinada ca-
tegoria de clientes. “Estudamos as ma-
neiras de atingir as classes. Temos um
telemarketing ativo, estudamos muito
bem nosso publico para que possamos
ofertar o produto correto. No caso das
classes C e D, os produtos sdo ofereci-
dos no varejo, pois muitas das pessoas
sdo desbancarizadas. Infelizmente, os
canais tradicionais ndo atingem esse
pessoal ou atinge de forma insatisfa-
toria”, completa Kudler.

Chubb Seguros

Segundo o Diretor de Seguro de Pes-
soas e Massificados da Chubb Segu-
ros, Francisco Toledo, praticamente

Especial -

todos os produtos da seguradora po-
dem ser montados e utilizados em
canal massificado. A Chubb oferece
uma infinidade de servicos, como as-
sisténcia pessoal, protecao financeira,
seguro prestamista, perda e roubo de
cartdes, seguro residencial, além de
acidentes pessoais e internagdo hos-
pitalar. Ele explica que a distribui¢ao
desses produtos pode ser feita por
meio de inumeros canais alternativos,
como bancos, financeiras, empresas
de cartao de crédito, varejistas, prove-
dores de internet, escola de idiomas,
etc. “Para comercializar os massifi-
cados, basta que a empresa mantenha
algum elo com o consumidor, tenha
um meio de cobranga, bem como uma
base de dados”, aponta Toledo.

O executivo também enumera algu-
mas vantagens dos produtos massifi-
cados: “a principal delas é o seguro
¢ a protegdo. A aquisi¢do, o entendi-
mento, a contratacdo e a utilizacdo
dos produtos sdo simples € o prego ¢
abaixo do tradicional. Além da con-
fianga na marca, que ¢ muito impor-
tante”. Com relacdo aos canais de dis-
tribuicdo, ele completa: “os clientes
compram produtos no varejo e t€m a
oportunidade de comprar seguro nes-

Francisco Toledo, Diretor de Seguro de Pessoas e
Massificados da Chubb
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sas lojas também. E uma marca que ja
tem a confianga do consumidor e, se
precisar, ele sabe onde fazer uma re-
clamag@o. Por isso, a importancia do
parceiro, pois trabalhamos com a sua
marca e com o que ela representa para
as pessoas”.

Atuante no segmento ha mais de 20
anos, a Chubb tem diversificado seus
produtos e canais de distribui¢do. O
Diretor da seguradora explicou tam-
bém que os produtos sdo projetados
de acordo com os modelos de distri-
buicdo e o volume de vendas. Ja a si-
nistralidade ndo ¢ a maior preocupa-
¢do: “estamos passando por uma fase
muito positiva de estabilizagdo por-
que vemos muitas pessoas compran-
do. A sinistralidade ¢ previsivel, mas
nossas maiores preocupacdes sdo com
as despesas de distribui¢do, comercia-
lizagdo e cobranga”, assegurou.

Tempo Assist

A Tempo Assist atua no mercado de
seguros massificados com produtos
de odontologia e assisténcias espe-
cializadas. No segmento de odontolo-
gia, representada pela marca Odonto
Empresas, ¢ pioneira e lider no canal
de massificados, oferecendo planos
individuais ou familiares, flexiveis
de acordo com as necessidades do
parceiro. Podem incluir, além das
coberturas previstas pela ANS, itens
acessorios de acordo com o perfil do
publico-alvo da empresa parceira.

“Ja no segmento de Assisténcias Es-
pecializadas, a Tempo Assist possui
a mais completa e inovadora solu-
¢do para massificados, realizados
por meio da Tempo USS, com pro-
dutos que incluem assisténcias para
automoveis, como reboque, servigo
de taxi, guarda do veiculo, envio de
chaveiro, troca de pneus, entre outros;
assisténcia residencial, com cobertura
para mao de obra elétrica, hidraulica,
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chaveiro, vidraceiro, help desk, entre
outros, e assisténcias para pessoas,
que podem incluir auxilio funeral, as-
sisténcia viagem, protecdo pessoal ou
servicos de conveniéncia como con-
cierge”, explica Fernando Ranoya,
Superintendente de Affinity da Tempo
Assist.

Direcionados, principalmente, as
classes C e D, os produtos ofere-
cem inumeros beneficios: baixo cus-
to mensal, possibilidade de acesso a
uma rede qualificada de profissionais,
disponibilidade de atendimento para
emergéncias em 24h apo6s a adesao,
além de ndo possuirem caréncia para
a sua utilizacdo. “O segmento de mas-
sificados tem apresentado um cresci-
mento significativo. Em 2010, nossa
unidade de odontologia para massi-
ficados teve um aumento de aproxi-
madamente 25% em seu numero de
vidas na carteira. A empresa acredita
neste segmento e estd investindo em
parcerias com grandes empresas de
varejo”, refor¢ou o Superintendente.

A QBE Brasil também oferece pro-
dutos e massificados, como acidentes
pessoais, protecao financeira, perda e
roubo de cartdo, diaria de internagdo
hospitalar, seguro prestamista, seguro

viagem, seguro residencial simplifica-
do, auxilio funeral, furto ou roubo de
celular, cesta basica e garantia esten-
dida para produtos novos e usados.

A distribuicao desses produtos se da
em conjunto com corretores especiali-
zados, por meio de Parceiros de Nego-
cios e utilizam-se inumeras ferramen-
tas: pontos de venda, telemarketing
ativo e receptivo, mala direta, fatura
carona, URA — Unidade de Resposta
Audivel.

Para o presidente da empresa, Ales-
sandro Jarzynski, as vantagens para os
consumidores sdo varias. “A vantagem
¢ ter pregos acessiveis mediante as co-
berturas e assisténcias oferecidas, pois
caso precisasse adquiri-las separada-
mente com certeza o custo seria mais
elevado. De facil contratacdo, paga-
mento e sem burocracia o cliente pode
aderir nosso seguro e contar com uma
prote¢do. Um exemplo ¢ a cobertura
de Diaria de Internagdo Hospital, que
garante uma renda em dinheiro paga
diretamente ao segurado por cada dia
que permanecer internado, se o segu-
rado for um profissional auténomo sa-
bemos que a renda familiar fica com-
prometida a cada dia ndo trabalhado e
neste caso o seguro complementara o
or¢amento doméstico”.
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- Campanha de Incentivo

OdontoPrev investe em canal de vendas
Companhia lanca campanha nacional e promove treinamento para corretores

“E fundamental estimular os correto-
res, que sdo nossos grandes parceiros
de negocios”. A frase de Randal Za-
netti, fundador e diretor presidente da
OdontoPrev, durante o langcamento
da campanha nacional de vendas re-
sume a estratégia da maior empresa
de planos odontologicos da Améri-
ca Latina para seu canal de vendas.

No ultimo dia 12 de abril, durante co-
quetel em Sao Paulo, a “Realize seu
sonho” foi apresentada oficialmente
para corretores, consultores e par-
ceiros comerciais da OdontoPrev. A
maior ag¢do de incentivo ja realizada
pela companhia vai oferecer experi-
éncias inesqueciveis aos participan-
tes, como mergulhar na Grande Baia
de Corais da Australia, fazer um safari
fotografico pela Africa ou passear de
Ferrari pela Toscana.

A campanha

Cada vida faturada em contrato
equivale a um ponto no programa
e as corretoras podem somar as vi-
das produzidas pelas vendas de seus
produtores, desde que sejam pro-
cedentes de contratos OdontoPrev.
Sdo cinco niveis de experiéncias
e trés categorias de sonhos: Aven-
tura, Romance e Corpo & Alma.

“O objetivo da campanha ¢ ser uma
ferramenta de relacionamento e in-
centivo aos corretores, proporcio-
nando a oportunidade de realizarem
seus sonhos através de experiéncias
inesqueciveis disponibilizadas em
um catalogo”, explica Renato Velloso
Dias Cardoso, Diretor de Desenvol-
vimento de Mercado da OdontoPrev.
Cardoso ressalta ainda que o canal
de corretores foi o que mais contri-

Durante evento de langamento da campanha ‘Realize seu sonho’

buiu para o crescimento da empresa
nos ultimos anos e a premiagdo ¢ um
agradecimento a esta parceria, em que
todos t€m a possibilidade de crescer.

Incentivo

Para Célia Regina de Castro, da Ad-
mix Consultoria, a campanha ¢ um
fator de motivagdo para as vendas. “O
estimulo ao canal de vendas ¢ nitido
e podemos ver o retorno ao longo do
ano”, disse Célia. Ueliton Yoshimura,
diretor comercial da Montpolo, acres-
centa que as campanhas ajudam a
companhia a definir seu publico alvo.

Para ele, que ja foi premiado em
2007 pela OdontoPrev com uma
viagem ao Rio de Janeiro para
acompanhar os Jogos Panamerica-
nos, as boas campanhas t€m o po-
der de encantar os participantes

Treinamento de corretores

Desde o inicio do ano a OdontoPrev
vem realizando uma série de encon-
tros com corretores em Sdo Paulo,
para apresentar seus diferenciais e
ampliar o relacionamento com a di-
retoria comercial. Durante os treina-
mentos “OdontoPrev fala com vocé”,
realizados com um café da manha, sdo
oferecidas todas as informacgdes da
nova campanha de incentivo e entre-
gue o manual do corretor.

O resultado positivo dos encontros em
Sdo Paulo tornou o modelo referéncia
para outros Estados e a OdontoPrev
ird realizar o mesmo treinamento em
todos os seus escritorios regionais.
“As primeiras edi¢des foram um su-
cesso e vamos realizar os encontros
mensalmente para estarmos cada vez
mais proximos dos nossos parceiros
de negocios
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Os indicadores de crescimento do se-
tor de seguros no Brasil sdo os maiores
da histoéria. Essa area ¢ mais dinamica
exigindo, consequentemente, profis-
sionais cada vez mais qualificados,
sendo o corretor de seguros o princi-
pal responsavel por essas mudangas
e evolugdo. Quanto mais preparado,
melhor atendera seu consumidor que
esta cada vez mais atento as novida-
des e opgoes oferecidas. Como ¢ uma
profissdo empreendedora, os correto-
res os tornam-se lideres em suas atua-
¢oes, precisando usar uma ferramenta
muito importante e Util em seu dia a
dia: a comunicagdo. Um bom comuni-
cador ndo ¢ necessariamente um lider,
mas sem davida, um lider precisa sa-
ber se comunicar-se bem.

Ao observarmos o que hoje ¢ um li-
der, notamos que o espaco antes ocu-
pado por um estilo autocratico passa
a ser preenchido por pessoas que, in-
dependentemente dos seus cargos ou
hierarquias, tendem a exercer maior
poder de influéncia sobre outras pes-
soas. Através da comunicacao, o lider
ndo s6 promove a integragdo da for-
c¢a de trabalho, como também possui
habilidade para direciona-la a um
determinado padrdo de qualidade e
funcionamento, além, de conduzi-la a
objetivos especificos em condicdes e
contexto diversos.

O lider sabe convencer as pessoas e,
curiosamente, embora a palavra “con-
vencer” possa denotar um sentido ne-
gativo e autoritdrio, sua origem lati-
na remonta a “com vencer”, ou seja,
“vencer com”. Isso significa que a
lideranca pressupde uma integragao,
uma unido de forgas, para que se ven-
¢a com o outro. Assim o beneficio €
potencializado pela sinergia advinda

[TRC

dessa unido. A necessidade de uma
efetiva comunicacdo ¢ maior, quanto
maior for o quociente de responsabili-
dade e o poder para se tomar decisdes,
notadamente aquelas que precisam de
apoio e cumplicidade dos liderados.
Afinal, falar bem, para um lider, signi-
fica mais do que ter uma boa voz, fa-
zer gestos adequados, olhar nos olhos
e, de maneira organizada e correta,
expressar seus pensamentos. E neces-
sario também desenvolver a utiliza-
¢do de um processo sutil de percep-
¢do do outro, qualquer que seja esse
“outro”, agucar a sua sensibilidade
para estudar os apelos emocionais e
o jeito dessa outra pessoa funcionar e
processar informagdes. E preciso pa-
ciéncia, tolerancia, respeito, amor ao
proximo para ndo apenas saber, mas
sentir, colocar-se no lugar do outro e,
enfim, nesse processo empatico, falar
a mesma lingua em pardmetros com-
preensiveis e estimulantes. Esta com-
peténcia é extremamente importante
para os corretores de hoje. O lider
deve ser congruente, pois seu papel o
coloca em constante evidéncia por ser
um canalizador de energia de um gru-
po, pois, quer queira ou ndo, € cons-
tantemente observado pelas pessoas
com uma acuidade sensorial muito
apurada. Entre suas responsabilida-

Reinaldo Passadori

des, além de saber comunicar-se com
o grupo, inclui-se promover a cons-
tante integracdo, reduzindo conflitos
interpessoais, gerando motivagdo e
entusiasmo, o autorrespeito e o res-
peito individual. O corretor, acima de
tudo, precisa comunica-se bem consi-
go mesmo; olhar — se em um espelho
e saber valorizar a pessoa refletida, re-
conhecendo as atribuicdes de seu pa-
pel, assumindo prazerosamente suas
responsabilidades, controlando suas
emocoes, reforcando as palavras com
atitudes adequadas e acdes congruen-
tes. O corretor deve ser automotivado;
reconhecer que a for¢a ¢ o poder ndo
sd0 uma acao externa, mas uma poten-
cialidade que flui de dentro para fora;
ser corajoso, determinado, e impulsio-
nador, humilde sem ser subserviente,
irradiar uma energia positiva e esti-
mulante, promovendo o desenvolvi-
mento dos seus talentos, valorizando-
os, como aliados e parceiros em uma
jornada que o levara ao sucesso!

MEL GIBSON
CORACAD \

Leitura na tela

A coluna do més, recomenda o filme “Coragdo
Valente”, 1995. No século XIII, soldados ingle-
ses matam mulher do escocés William Wallace
(Mel Gibson) na noite de nupcias, e resolve li-
derar seu povo numa vinganga pessoal e acaba
deflagrando a luta pela liberdade. Um lider, no
qual todos seguiam por confiar e por possuir ide-
ais, valores e que tinha o poder de influenciar,
tocar as pessoas e direciond-las para o objetivo.




Que tal mergulhar na Grande Baia de Corais da Australia, fazer um safari fotografico pela Africa ou passear de
Ferrari pela Toscana? Estes sdo apenas alguns dos sonhos que a OdontoPrev poderd levar vocé para realizar em sua
nova acao comercial.

A campanha Realize seu Sonho ja comegou e tem como ohjetivo reconhecer e estimular o seu trabalho, que todos
os anos tem sido fundamental para o sucesso do nosso negocio.

Para participar & muito simples, basta comercializar os produtos da OdontoPrev e cada vida equivale a um ponto no
programa. Sao cinco niveis de experiéncias e trés categorias de sonhos: Aventura, Romance e Corpo & Alma.

Conheca todos os detalhes e regulamento no hotsite: www.odontoprev.com.br/campanha/realizeseusonho.
Se sua corretora ainda ndo € nossa parceira, entre em contato através de nosso Contact Center Comercial pelo
telefone 0800-722-2152 para conhecer todos nossos diferenciais e participar de nossas campanhas.

Seja nosso parceiro: 0800-722-2152 E OdontoPrev

Acesse: www.odontoprev.com.br/campanha/realizeseusonho Quem confia sarri.




~  Tempo Saude.
Porque seu cliente
merece ser feliz.
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Unibanco Satde agora é Tempo Saude.

0O melhor sequro é o que combina vantagens para o cliente e para o corretor.

A Tempo Saude tem modelos personalizados de seguro saide. Sao planos
totalmente flexiveis, que permitem incluir coberturas de odontologia e home
care ou qualquer outra solucdo de promocao a saude. Tempo Sadde, toda a
qualidade do Unibanco Salde sob a administracao da empresa com as mais
completas solucoes do mercado.

Tempo Saude, sua saude sempre bem acompanhada. tempo ).



