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CORRETOR, ENTRE EM CAMPO \
COM A LIBERTY SEGUROS. h

Sua garra dessa vez podera valer a
Copa das Confederagdes da FIFA 2013. -, A ! pizgom i do G ok

em seu celular e aproxime
o telefone do cadigo para
baixar o ringtone da campanha.

A Liberty Seguros é a Seguradora Oficial da Copa das Confederacées da FIFA 2013 e da Copa do
Mundo da FIFA 2014™ e quer que vocé corretor faca parte desse time. A Campanha Artilheiros Liberty
i@ comecou. Os melhores poderdo assistir de perto aos jogos da Copa das Confederacées da FIFA
2013 além de concorrer a brindes oficiais. Néo perca tempo, entre em campo e comece a golear!

Acesse o regulamento na Liberty Web ou na Extranet Indiana e saiba mais!
Se vocé ainda ndo é um correfor parceiro, acesse www.libertyseguros.com.br/corretores
ou procure uma filial mais préxima de vocé.
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SEGURADORA OFICIAL DA COPA DO MUNDO DA FIFA 2014™
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Licoes proveitosas podem
ser extraidas do 15° Conec

Ainda repercute no mercado os resultados do XV
Congresso dos Corretores de Seguros — Conec. Sem duvida
alguma, a sua dimensdo foi devidamente apreciada pelos
congressistas, tal a participagdo maci¢a dos profissionais
nas palestras, por exemplo. O Sindicato dos Corretores de
Seguros no Estado de Sdao Paulo (Sincor-SP) acertou no alvo
quando dividiu os temas por auditorio e trouxe especialistas
de renome para expor suas experiéncias pessoais e mostrar
um horizonte de possibilidades existentes em cada atividade
do corretor. Infelizmente, quem perdeu o Conec, perdeu a
chance de reunir um conjunto valioso de informagoes para
aplica-las no seu dia a dia.

A Revista Seguro Total fez uma ampla cobertura do
evento, acompanhando todas as palestras, além de ouvir
dos executivos e diretores de algumas seguradoras sua
impressdo sobre o congresso. A palavra das companhias
— embora ndo fosse possivel ouvir todos os expositores —
reflete, temos a certeza, a visdo dos demais players a respeito
da dinamica desta décima quinta edi¢do do Conec. Ha um
segundo aspecto que merece mengdo: a reportagem captou
o interesse dos corretores por novidades e sua plena adesdo
a filosofia de trabalho de uma e outra empresa. De certa
forma, o interesse dos profissionais se traduziu na ampliagdo
do numero de canais de distribuigdo dos grupos seguradores.

A matéria capa mostra o trabalho de um executivo que
detém a expertise da drea de vida e previdéncia: o CEO
deste segmento da Zurich Seguros, Richard Vinhosa. Trata-
se de um homem com profundo conhecimento na darea em
que atua. Carioca de Duque de Caxias, Richard possui
experiéncia fundamental no mercado financeiro, que lhe
possibilita entender os mecanismos, do ponto de vista
economico, dos produtos de vida e previdéncia. Em 45
minutos de entrevista, o executivo detalhou suas atribuicoes
a frente da companhia e fez uma andlise percuciente das
peculiaridades deste mercado no Pais.

Como sempre, Seguro Total busca no fato a esséncia da
noticia sob seus mais diversos dangulos. Seus jornalistas,
aléem de estarem atentos aos principais acontecimentos
no mundo dos seguros, acompanham a movimentagdo do
mercado, com uma cobertura que prima pela isengdo. E
também a revista inova, com o Caderno de Sustentabilidade,
estimulando a imprensa segmentada a produzir reportagens
sobre o tema. Até entdo, pouco se noticiava a respeito e,
agora, existe o interesse latente dos profissionais em discutir
pautas e ir a campo. Por fim, agradecemos os leitores pela
preferéncia e prestigio ao longo desse ano.



XV CONEC
Congresso dos Corretores de

O CEO de Vida & Previdéncia, Richard Vinhosa,
explica como a companhia evolui nesse segmento

Seguros demonstrou porque €
considerado o maior evento do
género no mundo

Ansp lancga livro em tributo a
Manuel Povoas e empossa
33 novos integrantes
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sobre energia renovavel

SEQOES
Mural

—_—
N

Capa

Artigo
Sustentabilidade
Conec
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O diretor-executivo Comercial
da Tokio Marine, Valmir
Rodrigues, mostra sua
receita de ser bem-sucedido
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Logica perversa: roubo de
veiculos cresce no Brasil
porque ha recorde nas vendas




Porto Seguro
Transportes Monitorados.

A gente nao perde
a sua carga de vista.

efo e Monitoramento Ltda. CNPJ: 02.340.041/0001-52.

psulte as Condic6es Gerais. Porto Se

Informacoes reduzidas. §d

O Porto Seguro Transportes Monitorados é um servico de gestdo de riscos criado para minimizar
prejuizos causados por roubos de cargas. Para isso, oferece vantagens e diferenciais, como
equipamentos e tecnologia de Ultima geracdo, central prépria de monitoramento, estrutura de
pronta resposta em todo Brasil e consultoria para elaboracao de projetos. Além disso, possui
Centro Técnico proprio com facil acesso pela Marginal Tieté e Rodoanel e
oficinas moéveis nas regides de Sdo Paulo, Campinas, Rio de Janeiro e Curitiba, que realizam servicos como
instalacdo, manutencao ou retirada de equipamentos de rastreamento.
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Transportes PORTO
Para saber mais, consulte seu Corretor, ligue (11) 3366-3410 - Grande Sao Paulo = p SEGURO
ou 0800 727-0343 - demais localidades, ou acesse www.portoseguro.com.br. moni tOl’ a d OS  VONITORAMENTO
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Quando o marketing ¢ uma realidade distante

Segundo recente pesquisa, pequenas empresas nao medem a eficacia de suas agdes

Pequenas e médias empresas preci-
sam mudar seu foco na busca por mais
clientes se ndo quiserem amargar perda
de mercado. Em suma essa ¢ a conclu-
sdo do estudo Small Business Marketing
Survey realizado pela empresa Pitney
Bowes Inc. Os famigerados canais de
comunicagao estdo superados. Na verda-
de, a solugdo é o multicanal como forma
de aumentar a eficiéncia das taxas de res-
posta e, assim, ampliar a clientela.

A pesquisa da Pitney ouviu mais
de 750 clientes sobre quais os canais
preferidos por eles e as ferramentas
de marketing utilizadas. “Um numero
surpreendente de empresas ndo estio
monitorando os resultados das comu-
nicagdes que enviam para os clientes e
prospects, particularmente por meio de

Ferramenta para
facilitar cotacao

A SulAmérica Seguros, Previdéncia
e Investimentos desenvolveu uma nova
ferramenta para a cotagdo de seguro
para os produtos SulAmérica Residen-
cial, SulAmérica Condominio ¢ o Su-
lAmérica Empresarial. Trata-se do Co-
tador RIC, sistema online, desenvolvido
para agilizar ainda mais as cotagdes fei-
tas pelos corretores para seus clientes.

“Este novo cotador permite ao corretor
calcular varios produtos em um mesmo
sistema, preencher propostas de seguros
novos, resgatar dados automaticamente
para preenchimento de renovagdes e so-
licitar endossos”, explica do diretor de
Ramos Elementares da SulAmérica, Luis
Alberto Mourdo. Outra novidade da ferra-
menta envolve a realizacdo da cota¢do do
produto Residencial neste novo ambiente
online, sem a necessidade do download
do kit, ferramenta utilizada até ent3o.
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mala direta e e-mail”, afirmou o diretor
da Pitney Bowes Software Brasil, Ro-
naldo Oliveira.

O relatorio da Pitney detectou varias
oportunidades de novas estratégias de
marketing ao empresario. Segundo a pes-
quisa, a maioria das pequenas empresas
nao mede o sucesso de suas campanhas
de marketing, ou seja, abandonam as mé-
tricas. Atencdo: 73% dos entrevistados

falham ao usar métricas de e-mail ma-
rketing, enquanto 80% ndo conseguem
utilizar as métricas para malas diretas
ou para correspondéncias tradicionais.
Quanto ao ambiente digital, as midias
sociais ainda sdo uma realidade distante.
O e-mail é o canal mais utilizado, com
46% da preferéncia como mecanismo
para comunicagdes de negocios, seguido
por telefone (22%) e mala direta (11%).
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Expansao dos centros de negocios

Dando continuidade ao seu proces-
so de expansdo geografica, a Zuri-
ch Seguros inaugurou, em outubro,
mais unidades no Pais. A companhia
abriu tré€s filiais no interior paulista,
em Bauru, Marilia e Presidente Pru-
dente. No total, a Zurich contabiliza
oito filiais no Estado de Sao Paulo. O
vice-presidente Comercial de Vida &
Previdéncia, Luiz Barsotti, lembrou
que, no inicio de setembro, foram
inauguradas seis filais com a estrutura
de vida e previdéncia nas cidades de
Campo Grande, Cuiaba, Belém, Ma-
caé, Palmas e Sorocaba.

De acordo com Barsotti, a expansdo
da distribuicdo de produtos desse
segmento para varias regides do Pais
“acompanha a estratégia da Zurich de
capilarizar ainda mais seus centros
de negocios e assim desenvolver um
relacionamento muito mais proximo
dos corretores de seguros e clientes fi-

Medeiros: concentragdao em esforgos nas novas
unidades que sao estratégicas para a companhia
nais”. Na opinido do diretor Executi-
vo Comercial de Seguros Gerais, Jodo
Bosco Medeiros, “o corretor valoriza
a seguradora que esta proxima dele. E
emenda: “Agora concentraremos es-
forcos nestas novas unidades que sdo
estratégicas para a companhia”.

www.planetaseguro.com.br
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Cuidado: ha um motorista de trator em plena rua

Estudo do Centro de Tecnologia
Allianz (AZT) apresentou dados sur-
preendentes: motoristas de tratores
causam mais acidentes com danos
fisicos (63,1%) que outros usuarios
de estradas (carros, 56,2%, ¢ motoci-
cletas, 47,8%). Na verdade, o uso de
equipamentos agricolas ¢ considera-
do uma das atividades mais perigosas
para os trabalhadores que atuam no
campo, de acordo com pesquisa da
Organizag¢do Internacional do Traba-
lho (OIT). De cada trés acidentes, um
ocasiona incapacidade permanente
do colaborador.

“0 tamanho dos veiculos, especial-
mente quando eles t€ém uma ou mais
carretas, bem como a velocidade muito
baixa, colaboram com este resultado”,
afirma o diretor do AZT, Christoph
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Em 2011, um trator destruiu parede de casa em llhéus (BA): cena comum no interior do Pais

(28,7%) e erros ao sair de vias (40,8%)
sdo as principais causas dos acidentes
com transportes agricolas e acontecem,
sobretudo, em cruzamentos ou na pas-
sagem de uma estrada menor para ou-

Lauterwasser. Um a cada cinco mo-
toristas de tratores tem idade compre-
endida entre 15 e 24 anos — o diretor
credita tais acidentes a falta de expe-
riéncia dos condutores. A desobedi-
éncia das regras quanto a preferencial

Logica perversa: roubos de veiculos
cresce porque ha recorde nas vendas

Cia. de Carros

O Grupo Tracker realizou mais um
levantamento sobre recuperagdo de
veiculos. Segundo a empresa, houve
aumento de 17,82% de automoveis
recuperados no terceiro trimestre de
2012. No periodo, foram contabiliza-
das no periodo 1.025 ocorréncias ante
a 870 de julho a setembro de 2011.
Essa foi a terceira alta consecutiva no
numero de ocorréncias. O gerente de
Rastreamento do Grupo Tracker, Jai-
me Baptistdo Pirolla, explicou a dina-

www.planetaseguro.com.br

Mais automéveis em circulagao nas ruas das grandes cidades
aticam o interesse dos bandidos: palavra-chave é precaugao

mica dos numeros, ao atri-
buir o recorde de venda de
carros ao aumento da frota
de veiculos nas ruas.

Uma segunda justifica-
tiva reside na mudanga do
Codigo de Processo Pe-
nal, com o advento da Lei
12.403/2011. Pessoas que
cometem crimes leves (pu-
nidos com menos de quatro anos de
prisao) e que nunca foram condenadas

por outro delito s6 serdo presas em
ultimo caso, pois os crimes ficaram
passiveis do arbitramento de fianca
por parte dos delegados. Para Jaime,
quem ¢ acusado de roubar ou furtar
um automovel € instruido por seu ad-
vogado a dizer que apenas receptou o
bem. “Com o pagamento da fianga, ele
volta para as ruas e continua cometen-
do novos delitos”, explica.

tra expressa e vice-versa

Crimes aumentam.
E a vigilancia
privada também

O Brasil € o segundo pais da América
Latina, cujo niimero de segurancas priva-
dos € maior do que o de policiais, segundo
informagdes recentes da Organizagao dos
Estados Americanos. Ao todo, sdo quase
cinco particulares para um agente publico.
Os dados foram divulgados num relatério
sobre seguranca cidadd nas Américas em
2012 que une dados dos ultimos dez anos
da policia, governos federais, institutos de
estatisticas e ministérios. O aumento da
violéncia nas cidades ¢ um dos motivos
pelos quais a procura pelos servigos de
seguranga privada, principalmente depois
da mudanga do cenario brasileiro, cresceu.
O Grupo GR acredita que essa ascensao
seja resultado do comprometimento das
empresas na regularizacdo do setor e dos
profissionais, além da responsabilidade
em colocar vigilantes nas ruas.

BTG
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Ainda nao inventamos
seguro contra quem nao oferece
Zurich Seguros.

Nao corra o risco na hora de oferecer seguros para seus clientes. Com Zurich
Seguros vocé tem a certeza de oferecer o melhor. Eles ficam mais tranquilos
e vocé fecha mais negdcios. A Zurich Seguros é um dos maiores grupos
seguradores do mundo, com mais de 140 anos, atuacdo em 170 paises e que
valoriza muito o Corretor de Seguros. Conte sempre com a Zurich Seguros para
O que VOCé precisar.

e Seguro Auto e Seguro de Vida

e Seguro Residéncia e Previdéncia Privada

Para mais informacoes, acesse www.zurichseguros.com.br

¢4 ZURICH

Seguros
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Otima solucao para quem busca
realizar o sonho da casa propria

E fato que o uso do Fundo de Ga-
rantia por Tempo de Servigo (FGTS)
para liquidar ou amortizar saldos de-
vedores de consorcios de imdveis tem
sido um procedimento comum no Pais.
Dados da Associagdo Brasileira de Ad-
ministradores de Consoércio (Abac) re-
velam que, de janeiro a julho de 2012,
quase 1,3 mil trabalhadores consorcia-
dos usaram os recursos do FGTS nesta
modalidade de crédito, totalizando in-
vestimentos da ordem de R$ 24,3 mi-
Ihdes. O valor médio da cota més, em
julho, foi de R$ 101,7 mil, que pres-
supde parcelas mensais de R$ 658, em
média, para 180 meses.

Locutor Romero Martins

De acordo com informagdes do pro-
prietario da Senzala Corretora de Se-
guros, André Coutinho, o uso do fundo
para o consorcio de imdveis geralmente
ocorre para quem busca a casa propria
pela primeira vez. “Normalmente, estes
recursos sdo utilizados para compor o
valor do lance, seja este fixo ou livre”,
explica. O cliente podera ter o prazo
abatido ou abater o valor da parcela em
até 50%. Se o percentual de lance ofer-
tado superar 50% da parcela, o prazo
também serd abatido. Segundo ainda
Coutinho, o uso do FGTS para reducéo
do saldo devedor, em cada caso, depen-
dera da urgéncia e recursos do segurado.

— —

O uso do FGTS para o consércio ocorre para quem busca a casa propria pela primeira vez

Erguendo a bandeira do corretor

Certa vez, uma consumidora con-
tratou uma advogada para notificar o
fabricante por causa de um dano em
seu celular. A empresa simplesmente
ignorou o documento solicitando o que
era de direito: a troca do eletroeletroni-
co. “Ao citar essas historias é essencial
lembrar a importincia do corretor de
seguros. Se essa pessoa tivesse ciéncia
que existem seguradoras que efetuam
a cobertura de eletroeletronicos, com
certeza ela ndo teria esse transtorno”,

"‘-“‘L"Jﬁ‘“‘” SHRU 2012

destaca a jornalista que atua na éarea
de seguros, Karem Soares. No seu dia
a dia, Karem alerta o cidaddo para a
importancia do papel do corretor. “O
seguro esta presente na sua vida ndo
para te poupar do contratempo porque,
na hora do sinistro, até o corretor chora
quando ¢é com ele! Aquela bendita apo-
lice guardadinha no seu classificador
ameniza o seu prejuizo e depois que
o desespero passa, vocé percebe que
nem tudo esta perdido!”, adverte.

Tecnologia melhora
0s negocios e traz
agilidade continua

A Brasilcap ¢ considerada a primeira
companhia brasileira a utilizar a solu¢@o
tecnologica HP CloudSystem Matrix. A
empresa decidiu migrar quase toda sua
infraestrutura de TI para a solugdo de
computacdo em nuvem convergente da
HP. O processo de modernizagao, que
teve inicio em 2005 e conta com va-
rias etapas de modernizagdo, ja trouxe
melhorias de negocios para empresa e
agilidade, além de padronizar todo am-
biente de TI. Segundo o gerente de TI
da Brasilcap, Felipe Avila Carneiro, o
processo de reestruturacdo ¢ continuo.
A criagdo de uma nuvem privada para
hospedagem do sistema de missdo cri-
tica foi o ponto principal do projeto.
Quando iniciaram as mudancas, houve
a necessidade de trocar toda a estrutu-
ra de TI da empresa. Com a parceria
da HP, vieram as primeiras quebras de
paradigma. “Apostamos na tecnologia
blade e mudamos a forma de contrata-
¢do, passando a operar no modelo de
leasing”, lembrou Avila.

Reciclagem consciente

Desde o dia 18 de outubro, a Segu-
ros Unimed vem dando andamento a
segunda fase do “Projeto Reciclo”. Uti-
lizando estagdes coletoras, os clientes
descartam carteirinhas do seguro saude
para reciclagem em urnas especificas.
De forma simbdlica, esta etapa foi aber-
ta entre os colaboradores da seguradora,
com a instalagdo das coletoras no hall
térreo da matriz, em Sao Paulo. No fi-
nal de outubro, duas estacdes do Metrd
também receberam as maquinas. A es-
tacdo coletora objetiva estimular o des-
carte correto e seguro de cartoes de dé-
bito, crédito, fidelidade, seguro satde,
cartoes-presentes, entre outros.

www.planetaseguro.com.br



Economizar também faz bem para a saude
do seu cliente.

Cliente SulAmeérica Saude e Odonto tem
até 50% de desconto em produtos nas maiores
redes de farmacias do Brasil .

ANS n° 000043

SulAmerica
associadazo ING 54

SulAmeérica. Se aborrecer pra qué?
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Modernizacao ou
engessamento?

Seminario realizado
na Camara Federal

debateu projeto que
visa regular o setor

Um movimentado seminario que
discutiu o Projeto de Lei n® 3555/04,
de autoria do ex-deputado José Edu-
ardo Martins Cardozo, dividiu opini-
Oes dos participantes, no ultimo dia 8,
no auditério Nereu Ramos, na Camara
Federal. O PL visa regulamentar o mer-
cado segurador e revoga dispositivos
dos codigos Civil e Comercial sobre o
assunto. Alguns consideram a medida
desnecessaria, ao impedir a participa-
¢do de empregados do setor nos resulta-
dos das seguradoras. Outros ponderam
que o projeto em tramitagdo na Camara
¢ avancado em matéria de regulagdo e
traz varios beneficios do consumidor.

|
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Da esq. p/ dir.: deputado Osmar Serraglio (2° vice-presidente), Walter Antonio Polido (PUC-SP), deputado
Armando Vergilio (relator), deputado Edinho Bez (presidente), Alessandro Octaviani Luis (USP), Fabio
Ulhoa Coelho (PUC-SP) e José Maria Munoz Paredes (Universidade de Oviedo - Espanha)

O superintendente da Susep, Luciano
Portal Santanna, alertou para o risco de
uma legislagdo “engessar o setor ¢ au-
mentar o prego dos produtos oferecidos”.
Segundo o professor de direito da Ponti-
ficia Universidade Catolica de Sao Paulo
(PUC), Fabio Coelho, o texto determina
que o contrato de seguro ndo pode ser
interpretado de forma a prejudicar os
demais segurados. Em outras palavras,
deve-se evitar que um segurado consiga
cobertura para procedimentos de saude
muito caros, promovendo desequilibrio
dos precos para os demais usuarios.

O conselheiro da Comissao de Direito
Securitario da OAB de Sdo Paulo, Ales-

sandro Octaviani, por sua vez, defendeu
que aregulagio do setor sofra a mediacao
politica do Congresso e ndo seja deixada
apenas ao Executivo. Em uma audién-
cia publica, que aconteceu no dia 31 de
outubro, o deputado federal e presidente
da Federacdo Nacional de Corretores de
Seguros (Fenacor), Armando Vergilio,
defendeu a aprovagdo do projeto. Para
ele, a legislacdo do setor precisa de uma
atualizacdo que seja feita “de forma inte-
grada” para manter se manter em cons-
tante crescimento. Vergilio ¢ o relator da
Comissao Especial sobre Normas Gerais
de Contratos de Seguro Privado, criada
para analisar o projeto.

Produtores precisam de ‘protecao’ para trabalhar

No inicio de novembro, agricultores
familiares de Teresopolis, municipio da
regiao serrana do Rio de Janeiro, esta-
vam reclamando do atraso de um de-
terminado repasse do governo estadual,
que visa ajudar no trabalho nas lavouras
de hortifrutigranjeiros. Segundo maté-
ria veiculada na revista Globo Rural,
dezenas de tratores e equipamentos
estavam parados ha meses. Detalhe: a

Secretaria de Agricultura e Pecuaria do
Rio de Janeiro (Seapec) informou que
os tratores precisavam de seguro para
ser utilizados.

Os produtores foram taxativos, se-
gundo a revista. Afirmaram que ndo
tinham como arcar com esse custo. A
secretaria garantiu, porém, que iria re-
gularizar a situaco ainda em novembro.
Até o fechamento desta edigdo, as mais

de 40 maquinas compradas com dinheiro
publico—investimento de R$ 4,3 milhdes
— continuavam no deposito da secretaria.
Enquanto isso, entidades de cinco muni-
cipios da regido serrana aguardam o en-
vio dos tratores e outros equipamentos.
Em Teresopolis, por exemplo, a produ-
¢ao rural ¢ quase toda sob responsabili-
dade do pequeno e médio agricultor. E
eles precisam muito do seguro.

Curso ira formar safra de administradores de seguros

Ainda se encontram abertas as ins-
cri¢oes para o processo seletivo que for-
mar4, no Rio de Janeiro e em Sao Paulo,
as primeiras turmas de 2013 do Curso
Superior de Administracdo com Linha
de Formagdo em Seguros e Previdéncia
da Escola Nacional de Seguros. Alunos

"‘-“’l“ﬁﬁ‘“'” e 2

aprovados no Exame Nacional do Ensino
Meédio (Enem), de 2009 a 2012, podem
ingressar na graduagdo sem a necessida-
de de prestar vestibular, ficando isentos
da taxa de inscrigdo. “Queremos formar
uma nova geracdo de profissionais de
seguros e os egressos do ensino médio

sdo 0 nosso mercado potencial”, avalia o
diretor de Ensino Superior e Pesquisa da
Escola, Claudio Contador. Os interessa-
dos podem se inscrever até 7 de janeiro
de 2013, pelo www.esns.org.br. Ali estdo
disponiveis os editais. As provas estdo
marcadas para o dia 13 de janeiro.

www.planetaseguro.com.br
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A trajetoria de um catedratico e estudioso do mercado
CEOQ de Vida & Previdéncia da Zurich Seguros, Richard Vinhosa, analisa a economia
brasileira e comenta sobre o desempenho dos produtos da companhia neste segmento

Por Carlos Alberto Pacheco

Experiéncia alinhada a estra-
tégia. Esse ¢ um bindmio que
se aplica perfeitamente a atuacdo
do CEO de Vida & Previdéncia da
Zurich Seguros no Brasil, Richard
Vinhosa. Meticuloso nas analises,
o executivo ¢ sobrio quando fala do
ramo em que atua e das perspectivas
no mercado, sob a Otica da Zurich.
Ele trouxe contribui¢des importan-
tes de sua vivéncia no setor financei-
ro a companhia. E o seguro s6 tem a
ganhar com isso.

A trajetoria de Richard ¢ marca-
da por passagens no segmento ban-
cario, na area de crédito, varejo e
inclusive o corporativo. “E preciso
ter uma visao holistica do cenario,
observando cuidadosamente como
funciona o mercado financeiro. Isso
permite conquistar uma visdo de
curto, médio e longo prazo”, ex-
plicou. Em sua andlise, a economia
brasileira mudou muito nas duas ul-
timas décadas e “devera mudar ain-
da mais”. O Plano Real estabilizou a
inflacdo, promovendo o crescimento
da renda per capita dos brasileiros.
Em seguida houve uma explosdo do
consumo. Esses, segundo Richard,
foram os passos iniciais de um pro-
cesso continuo de evolucdo.

Nos proximos vinte anos, o CEO
da Zurich Seguros cré na queda mais
acentuada dos juros. “As empresas
precisardo se reinventar porque ju-
ros baixos s@o um novo modelo
necessario ao funcionamento do
mercado como um todo”, pondera.
Segundo o executivo, a maioria das
seguradoras ¢ muito dependente da

A trajetoria de Richard Vinhosa é marcada por passagens no setor bancario, varejo e corporativo

receita de investimento. “Esse qua-
dro devera mudar”, acredita. Gragas
as varias atribuicdes que assumiu
no mercado financeiro, ele adquiriu
um olhar clinico em relagdo ao mer-
cado de seguros e percebe como os
negocios irdo se comportar ao longo

“As empresas
precisarao se
reinventar porque
juros baixos sdo

um novo modelo
necessario ao
funcionamento do
mercado”

do tempo. Richard sabe tragar as es-
tratégias fundamentais as empresas
que buscam aproveitar as oportuni-
dades em sua area de trabalho.

Para o CEO da Zurich, a eco-
nomia do Brasil estd no caminho
certo. E explica o porqué: “Quando
um pais se desenvolve, as empresas
tém plenas condigdes de se expandir
também porque o mercado esté cres-
cendo”. Apesar desse crescimento,
ha, ainda, muitos passos a serem
dados. O executivo lembra uma
“convocagdo” recente a Nacado feita
pelo economista Edmar Bacha, em
que prega um controle maior da in-
flagdo, cuja conseqiiéncia imediata
¢ uma reducdo significativa da taxa
de juros. E juros baixos permitem o
desenvolvimento da economia.

Nessa linha de raciocinio, Ri-
chard destaca a diminui¢do dos in-

www.planetaseguro.com.br
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dices de desemprego em todas as re-
gides do Pais. “O Brasil vive, hoje,
um momento especial, de pleno em-
prego, comparado a dificil situagdo
de outros paises”, afirmou. Mas, os
nuimeros favoraveis da economia
ainda ndo encontram eco em setores
essenciais da administragdo publica.
A educagio, por exemplo, precisa de
mais recursos.

O executivo lembrou um detalhe:
o Congresso Nacional estd na imi-
néncia de aprovar uma lei que exige o
poder publico a dobrar o investimen-
to do Produto Interno Bruto (PIB) no
ensino. “A iniciativa é extremamen-
te positiva, embora tal investimento
traga resultados em longo prazo. As
geracdes futuras vao colher esses
frutos”, comentou. E acrescenta: “A
aplicagdo de recursos em educacdo
gera produtividade e esse ¢ o grande
elemento que alavanca desenvolvi-
mento econdmico”.

Richard comentou também sobre
a descoberta da camada do pré-sal
“que ajuda a conseguir uma base
futura de exportagdo e de consumo
interno de petroleo”, além de fo-
mentar uma importante receita em
moeda estrangeira. O CEO das Zuri-
ch considerou outra questio basica,
a do investimento cada vez maior
em infraestrutura. E isso inclui a
modernizacdo dos aeroportos e do
complexo rodoviario. “Resumo da
opera: o Brasil melhorou muito, vao
continuar nessa linha de expansao e
precisa do trabalho da coletividade
— empresarios, governo e entidades
da sociedade civil”, arremata.

“Sabor brasileiro”

Apos uma avaliagdo macroeco-
némica do Pais, Richard comentou
sobre o desempenho favoravel do
segmento de vida e previdéncia da
Zurich Seguros no Brasil. No pri-

www.planetaseguro.com.br

“Os nossos
parceiros sao os
corretores. Eles
sabem que o foco

e atender bem o

segurado. Por

isso, ganhamos
mercado”

meiro trimestre deste ano, a carteira
alcangou um crescimento de 83%
em prémios emitidos e de 157% em
novas vendas, indices estes com-
parados com o mesmo periodo de
2011. “Atribuo esses nimeros a exe-
cucdo da estratégia que foi desenha-
da quando cheguei aqui, em 20107,
comentou. Richard acrescentou um
ingrediente a mais — o “sabor brasi-
leiro” na estratégia.

Num primeiro momento, a com-
panhia trouxe pessoal especializa-
do, talentos indispensaveis para a

Equipe de trabalho de Richard Vinhosa: profissionais competentes e sintonizados com o mercado

execugdo da estratégia. “Nos ulti-
mos dois anos, contratamos cerca
de 300 pessoas dedicadas ao busi-
ness de vida e previdéncia. Langa-
mos produtos, reformulamos outros
como o vida em grupo, previdéncia
em grupo e previdéncia individual —
este mais recentemente — seguros de
vida individual e produtos ligados a
cirurgia”, enumerou.

Richard disse ainda que a compa-
nhia ira continuar lan¢ando e refor-
mulando produtos com o objetivo de
atender as necessidades dos clien-
tes. Em sua opinido, as necessidades
também mudam e evoluem. A Zuri-
ch Seguros, em sua oOtica, tem reais
condi¢des de suprir as necessidades
atuais e futuras da clientela. O re-
sultado imediato ¢ o crescimento da
empresa. “Os nossos parceiros sao
os corretores. Eles sabem que temos
esse foco de bem atender o segura-
do. Com isso, ganhamos mercado de
maneira expressiva”, ponderou. O
executivo nao tem duvidas de que a
companhia continuara mantendo um
nivel de crescimento bem acima das
atuais taxas de mercado.

il




Talentos

Richard volta sua analise a con-
tratagdo de gente especializada. Em
sua tese, o grande diferencial de to-
das as empresas, quer sejam ligadas
a industria ou a prestacdo de servi-
cos reside nas pessoas ¢ nos talen-
tos. Esse também ¢ o ponto principal
que viabiliza a implantagdo de estra-
tégias. “Veja so: para se executar um
plano, uma estratégia, vocé precisa
de pessoas competentes. Mas, se
elas ndo estiverem a disposi¢do, sera
muito dificil executar a estratégia no
prazo”, advertiu.

Hoje em dia, ndo s6 no Brasil,
mas no mundo todo, existe uma es-
pécie de caga aos talentos. E isso
faz com que empresas do porte da
Zurich Seguros estabelegam como
condi¢do indispensavel ao cumpri-
mento da estratégia a mobilizacdo
desses profissionais. “Uma coisa ¢
desenvolver as capacidades internas
da companhia, outra sdo as pessoas.
Até porque vivemos num ambiente
extremamente estressante, que € o
mercado corporativo”, salienta. Esse
ambiente vislumbra uma mudanga
significativa do modelo econdmico
das empresas e “por isso sempre a
preocupacao da Zurich de ajudar as
pessoas na sua trajetoria e avalia-las
dentro do modelo da companhia”. A
seguradora, de acordo com Richard,
cria planos especificos para o desen-
volvimento dessas pessoas e desper-
ta suas potencialidades.

Capilaridade

Richard Vinhosa comentou a res-
peito do processo de distribuicdo
de produtos da Zurich. A operacdo
do segmento ¢ divida em quatro pi-
lares — corretores, bancassurance,
afinidades e canal corporativo, cada
qual um com uma equipe propria e
especializada. “Com essa forma de

16 m

Segundo o executivo, a companhia cumpre seu papel de estar presente fisicamente em varios lugares

estruturagdo, a companhia consegue
olhar o parceiro/cliente de uma ma-
neira diferenciada e compreende as
suas necessidades”, comenta. E diz
mais: “No Brasil, poucas empre-
sas de vida e previdéncia possuem
quatro vice-presidentes de nego-
cios. Todos preocupados com o seu
respectivo pilar de negocio, objeti-
vando capturar essas necessidades e
fazer com que a companhia trabalhe
nessa diregdo, alinhada aos anseios
do corretor e do cliente”.

A sustentagdo desses pilares pos-
sui uma base importante: a capila-
ridade da Zurich no Pais. O CEO
de Vida e Previdéncia revela que a
companhia abriu varias filiais nos ul-
timos meses para aproximar-se dos
parceiros comerciais em varias lo-
calidades brasileiras. A Zurich abriu
unidades em capitais como Vitoria,
Manaus, Cuiaba, Campo Grande e

URICH
SeSll"'os

Palmas. “Estamos inclusive buscan-
do ocupar espacos no interior. Abri-
mos filiais nas cidades paulistas de
Sorocaba e Piracicaba. No Rio de
Janeiro, estamos em Macaé e Volta
Redonda. A companhia cumpre seu
papel de estar presente fisicamen-
te em varios lugares. A Zurich vai
continuar nessa linha de abrir filiais
onde elas se justifiquem”, explicou.

Na avaliagao de Richard, o de-
senvolvimento do Pais caminha em
direcdo as cidades médias. E mesmo
abrindo uma pequena filial, a segu-
radora quer aproximar-se cada vez
mais do corretor. Por outro lado, o
executivo admite a importancia de
outros canais de

distribuicao, como a internet, por
exemplo, com o envolvimento do
parceiro. Contudo, a principal estra-
tégia da companhia continua sendo
a de inaugurar filiais.

www.planetaseguro.com.br



Cenario inevitavel: o crescimento do mercado de ‘vida’

Richard possui uma andlise par-
ticular do crescimento da carteira de
vida. Ele argumenta: “O seguro de
vida individual e ‘puro’ tem cresci-
do de forma consistente nos ultimos
anos, uma média de 50% ao ano, mas
ainda representa 12% do mercado
voltado a essa modalidade de seguro.
Quando esse mesmo mercado crescer
exponencialmente, com certeza ira
ultrapassar os numeros de negocios,
como o vida em grupo ou prestamis-
ta. Esse cendrio ¢é inevitavel — s6 ndo
sei afirmar com exatiddo o prazo, mas
pode ocorrer daqui a dez ou quinze
anos. Repito: o processo vai acontecer
por uma razao muito simples: a esta-
bilidade econémica propiciou as pes-
soas a ter visdo de longo prazo num
cenario de inflagao baixissima”.

O aumento da renda e do crédito
ao consumidor ¢ fator preponderante
nesse contexto, segundo o executivo.
“O cidaddo que possui mais poder
aquisitivo, comeca a comprar coisas,
adquire bens como eletroeletronicos,
carros ¢ até imoveis. Com o tempo

surge a seguinte reflexdo: ‘Preciso
proteger ndo s6 meu patrimdnio, mas
0s meus maiores bens — a minha vida

tro cenario, ele lembra que, no inicio
da vida profissional, o cidaddo jovem
preza mais pelo seguro de vida que a

e a integridade da familia’”. Num ou- propria previdéncia.

Ampla experiéncia no mercado financeiro

Richard Emiliano Soares Vinhosa incorporou-se ao Grupo Zurich
em novembro de 2010, apés uma ampla trajetéria no mercado
financeiro nacional. Formado em administracdo de empresas e en-
genharia de producdo (ambos pela Universidade Federal do Rio
de Janeiro — UFRJ), Vinhosa cursou o MBA Executivo da Univer-

sidade de Sao Paulo (USP).

O executivo desenvolveu sua carreira no Citibank, onde perma-
neceu por 12 anos. Na Metlife Seguros, ocupou o cargo de diretor
de operacgdes e relagdes com os clientes. Sua ultima ocupacao foi
na Contax como diretor da unidade de negodcios Client Services.
Carioca de Duque de Caxias, aos 42 anos de idade, Richard ¢ o
CEOQ da area de Vida & Previdéncia da Zurich Seguros.
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Richard: “O seguro de vida tem crescido de forma consistente nos ultimos anos, uma média de 50% ao ano

Ao longo do tempo, essa impor-
tancia é reequilibrada porque a pes-
soa vai conquistando mais capital em
previdéncia e precisa menos seguro de
vida. “Entdo essa dindmica faz com
que esses dois produtos sejam bastan-
te interligados mentalmente e finan-
ceiramente. E, sem dlvida alguma, a
gente percebe o brasileiro comprando
cada vez mais esses dois produtos”,
reconhece. No entanto, os produtos
de previdéncia sdo bastante procura-
dos, em fungdo de serem isentos do
Imposto de Renda, conforme o valor
de aportes. “E um fato que estimulou
bastante a parte de previdéncia desde
o final dos anos 90. E acho que o se-
guro de vida esta vindo atrelado a isso
nos ultimos tempos”.




vy Cassa*

Nesse més iniciamos uma coluna
aqui na Revista Seguro Total que trara
em cada edi¢do uma visdo juridica so-
bre algum tema de destaque no mercado
segurador. O mundo dos seguros tem
andado movimentado do ponto de vista
das novidades normativas em nosso Pais
—uma porg¢ao de resolugdes do Conselho
Nacional de Seguros Privados (CNSP), e
mais outras tantas circulares da Superin-
tendéncia dos Seguros Privados (Susep)
foram publicadas, esclarecendo alguns
pontos que careciam de normatizagao.

Logo no inicio do ano a expectativa
era pela entrada em vigor da Circular Su-
sep n°® 243/11, que trata das sangdes ad-
ministrativas aplicaveis aos agentes do
mercado de seguros. As regras ficaram
mais rigidas, o que gerou alguma preo-
cupagdo quanto aos seus reflexos.

Teve também destaque a publicagdo
de uma nova circular Susep (n° 445/12)
que dispds sobre os controles internos
para prevencdo e combate dos crimes
de “lavagem de dinheiro”. Lavagem
de dinheiro, que por sinal foi talvez um
dos temas que gerou maior debate nes-
te ano - seja pelas alteragdes que nossa
Lei (9.613/98) sofreu recentemente (pela
Lein® 12.683/12), seja pelas proprias re-
percussoes do julgamento do mensaldo.
Verifica-se uma preocupacdo cada vez
maior por parte das empresas, inclusive
pelas seguradoras e entidades de previ-
déncia privada, com relagdo as normas
de compliance.

Mas o assunto mais aguardado e que
foi, finalmente, regulamentado, ¢ o mi-
crosseguro. Apés alguns anos de espera
e muita especulagdo sobre o tema, final-
mente foi publicada uma série de circu-
lares, disciplinando diversos aspectos,
como a questdo dos critérios para defini-

s T

¢ao de publico-alvo, coberturas a serem
ofertadas, limites maximos de garantia
para cada uma das coberturas, elemen-
tos minimos das condi¢des gerais, prazo
para pagamento das indenizagdes, papel
dos correspondentes, dentre tantos ou-
tros dispositivos sobre assuntos variados.

Além da questdo da inclusido social
que tais seguros podem trazer como be-
neficio, parece que o maior ganho para
o mercado diz respeito a um inicio de
desburocratizacdo na comercializagdo
dos seguros. Vemos, por um lado, nos-
sa atual lista de verificagdo dos seguros
de pessoas, que ¢ o check-list da Susep
para as condi¢des gerais dos seguros, que
conta com mais de uma centena de exi-
géncias. Por outro, temos agora um novo
modelo de negdcio, com um pouco mais
de uma dezena de itens a serem inseridos
obrigatoriamente no instrumento contra-
tual. Migramos de um formalismo quase
excessivo para uma nova realidade bem
mais informal, mais leve.

Esperamos com isso que, por um
lado, essa leveza dos contratos possa
permear também os demais seguros,
e ndo apenas 0S Microsseguros, acom-
panhando também a atual dindmica
da sociedade. E, por outro, desejamos
ainda que tal desinformalizacdo venha
seguida de seguranca juridica para to-
das as partes - segurado e seguradora.
Além disso, os microsseguros trouxe-
ram a tona mais um assunto polémico,
que € a questdo do papel do corretor
nesse novo cenario, que nos permite
ainda refletir sobre esse mesmo corre-
tor com relagdo aos seguros em geral.

Para além das mudangas no ambito
infralegal, que sdo as resolugdes e circu-
lares a que nos referimos acima, o mundo
do Direito aguarda ainda uma defini¢ao
sobre o projeto de lei do contrato de se-
guro (PL n°® 8.034/10), que tramita no

Congresso Nacional e certamente trara
importantes mudangas na realidade do
mundo dos seguros. E, por ébvio, ndo
podemos nos esquecer de que também
integram esse nosso mundo juridico as
decisoes dos magistrados em matéria
de seguros.

Muito se tem discutido sobre novi-
dades em seguros, mas algumas ques-
toes fundamentais da propria esséncia
do contrato ainda ndo sdo pacificas em
nosso pais. Apenas a titulo de exemplifi-
cagdo, temos a polémica da liberdade de
indicac@o do beneficiario, e a da dispensa
de declaracdo pessoal de saude do segu-
rado, no seguro de vida. Nao sdo temas
novos - muito pelo contrario, mas so as-
suntos recorrentes, € sobre os quais ainda
pairam grandes davidas.

Diante de tantos assuntos por serem
abordados, certamente sera uma prazero-
sa missao a de poder mensalmente dis-
cutir, a luz dos principios juridicos, ques-
toes atuais desse mercado tdo dindmico
que ¢ o do seguro. Para nés, advogados
que atuamos nesta drea, ¢ um enorme
desafio poder combinar o saber juridico
com o entendimento a respeito da pro-
pria operagdo do seguro, e dai o porqué
desta matéria ser tAo apaixonante.

Espero poder contribuir para o deba-
te, ¢ fico desde ja a espera de sugestoes
dos nossos leitores para os temas das
proximas edi¢des.

Ivy Cassa é advogada
icassa@klalaw.com.br



INFOSUSTENTABILIDADE

Contribuicoes fundamentais ao meio ambiente

Prémio Antonio Carlos de Almeida Braga de Inovagdao em Seguros cumpre seu papel

Por Carlos Alberto Pacheco

m agosto, quando a CNseg decidiu

prorrogar as inscrigdes da segun-
da edicdo do Prémio Antonio Carlos de
Almeida Braga de Inovacdo em Segu-
ros para 15 de outubro, ja antevia o su-
cesso da iniciativa. Pois bem, o nimero
de inscrigdes chegou a 2.380 e superou
todas as expectativas. A qualidade téc-
nica apresentada pelos projetos inscritos
ndo deixa dividas sobre o alto nivel do
certame. O prémio foi langado em 2011
pela CNseg e reconhece o trabalho dos
securitarios e corretores que contribuem
para a inovagdo no mercado. O foco da
edi¢do 2012 reside nas agdes em prol da
sustentabilidade.

Até o dia 30 de novembro, os jura-
dos terdo de eleger os vencedores com
base em quatro critérios, cujas notas va-
riam de zero a dez: originalidade e fun-
cionalidade; integragdo e relacionamen-
to com as partes interessadas; custos e
prazos do desenvolvimento do projeto;
e resultados estimados e obtidos. Serdo
analisados cases que provocam mu-
danga de atitude dos atores sociais ou
medidas resultantes em ganhos para a
sociedade. Segundo a confederacdo, “o
objetivo ¢ valorizar a inclusdo social e
a diversidade, a promogdo de direitos
humanos e a reducdo de impactos am-
bientais derivados das operagdes, entre
outros aspectos relacionados ao desen-
volvimento sustentavel”.

A edicao 2012 do Prémio Antonio
Carlos de Almeida Braga de Inovacdo
em Seguros foi organizada trés cate-
gorias: A primeira ¢ Produto e Ser-
vico. Trata-se de pacote completo de
beneficios que os clientes do mercado
segurador percebem que obterao se ad-
quirirem o produto nos ramos de segu-
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SulAmérica Seguros foi a vencedora do prémio em 2011: Roberta Ruiz Navarro recebe do préprio
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Antonio Carlos de Almeida Braga o valor de R$ 15 mil. Tema de 2012 é sustentabilidade

ros gerais, capitalizacdo, previdéncia,
vida e saude suplementar. A segunda
categoria ¢ Comunicagdo, que reune
agoes de relacionamento envolvendo
clientes, colaboradores e parceiros de
negocios no sentido de ampliar o en-
gajamento das partes interessadas nos
mesmos ramos da primeira categoria.
E a terceira é Processo. Nesse caso,
sdo procedimentos ou ferramentas que
geram eficiéncia operacional na oferta
de produtos nos ramos citados ante-
riormente. Os jurados examinardo ca-
ses centrados na sustentabilidade e no
desenvolvimento do setor.

O antncio dos vencedores sera fei-
to em almogo de confraternizagdo das
liderancas do mercado segurador, em
11 de dezembro proximo, no Hotel Co-

pacabana Palace, no Rio de Janeiro. Os
cases vencedores receberdo troféus e
prémios em dinheiro nos valores de R$
15 mil (primeiro lugar), R$ 10 mil (se-
gundo) e R$ 5 mil (terceiro).

Conhega os integrantes da Co-
missdo Julgadora: Antonio Penteado
Mendonga, membro e conselheiro da
Academia Nacional de Seguros e Pre-
vidéncia; Elza Savaget, jornalista e
produtora do programa Globo Ecolo-
gia; Helio Portocarrero, diretor-execu-
tivo da Fundagdo Casa de Rui Barbosa;
Joaquim Falcdo, diretor da Escola de
Direito da FGV-RJ e membro do Con-
selho Nacional de Justica e Mariana
Meirelles, vice-presidente do Conselho
Empresarial Brasileiro de Desenvolvi-
mento Sustentavel (CEBDS).
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Potencial para

crescer de forma

sustentavel

RSA promove debate com
especialistas, que analisam
as perspectivas da energia

renovavel no Brasil

As fontes renovaveis de energia
estdo ganhando cada vez mais forga
e crescem na esteira do debate sobre
0 aproveitamento maximo do poten-
cial hidrelétrico do Pais. Ha dois da-
dos animadores. Primeiro: até 2012,
as opgdes de energia ‘limpa’ devem
representar cerca de 20% da matriz
energética do Pais. Segundo: segundo
o relatorio World Energy Outlook, di-
vulgado pela Agéncia Internacional de
Energia (AIE), a demanda por energia
no Brasil crescera 78% entre 2009 e
2035. Nessa perspectiva, de acordo
com especialistas, o Brasil ficara ape-
nas atras de outro emergente, a India.
Até 2021, o governo e empresarios
poderdo investir mais de R$ 80 bi-
lhdes em fontes de energia renovavel.

Esse cenario motivou a RSA Segu-
ros a promover o “Debater — tudo sobre
energia renovavel, de forma nada con-
vencional”, no dia 17 de outubro, em
Sao Paulo, reunindo um grupo respei-
tavel de debatedores. Sob a mediacao
do jornalista Paulo Henrique Amorim,
apresentaram suas teses o doutor em
economia e ex-presidente do Ban-
co Central, Gustavo Loyola, o diretor
de Estudos Econdmico-Energético e
Ambientais da Empresa de Pesquisa
Energética (EPE), Amilcar Gongalvez
Guerreiro, o coordenador do Progra-
ma Mudangas Climaticas e Energia do
WWF-Brasil, Carlos Rittl, e a presiden-
te executiva da Associagdo Brasileira de
Energia Eolica (Abeedlica), Elbia Melo.

M dLROL 2012

Carlos Rittl, Elbia Melo, Gustavo Loyola e Amilcar Guerreiro: visdes sobre energia numa atmosfera amena

O ex-presidente do BC, Gustavo
Loyola, abriu a série de comentarios,
afirmando que as perspectivas econd-
micas para o Brasil sdo positivas. “Esta-
mos saindo da crise norte-americana, a
pior desde a Segunda Guerra mundial”.
A outra crise, a da Europa, ndo ird se des-
dobrar em ruptura. “Acreditamos numa
saida em médio prazo”, comentou. Para
Loyola, o Pais reune condigdes institu-
cionais para atrair investimentos, como
um dos lideres do crescimento mundial.
“O Brasil cresce 1% por trimestre ou
4% ao ano. Em 2013, esse percentual fi-
cara entre 3,5% a 4%, embora haja res-
tricdo de oferta, baixos investimentos e
problemas de infraestrutura”, afirmou.

Na andlise da presidente da Abee-
olica, Elbia Melo, esse indice de 4%
podera propiciar um ciclo de cresci-
mento no setor edlico em longo prazo,
apo6s 2012, um ano que ela considera
de “acomodagdo”. Ja o diretor da EPE,
Amilcar Guerreiro, preconiza a expan-
sdo da oferta de fontes renovaveis nos
proximos anos. Hé4 desafios, contudo,
na transmissdo de energia. Segundo ele,
“ha desafios do ponto de vista ambien-
tal, no tocante ao prolongamento das
licengas edlicas na Regido Nordeste”. A
questdo das concessodes deve ser anali-
sada por meio de um ambiente politico-

institucional, cujas regras devem estar
bem claras para que o setor funcione
adequadamente.

Elbia defendeu nos investimentos
de longo prazo e criticou o fim dos
contratos de concessao de energia elé-
trica em 2015. Em sua opinido, as es-
tatais continuam sendo as grandes in-
vestidoras desse mercado. Com isso, 0
valor da energia sofrerd sensivel redu-
¢do e podera afetar o fluxo de caixa das
empresas. Entidades sindicais de traba-
lhadores do setor elétrico participaram
recentemente da instalacdo da Comis-
sdo Mista do Congresso Nacional, que
ira avaliar 431 emendas apresentadas
a Medida Provisoria 579, que renova
as concessodes do setor elétrico. “Com
o fim dos contratos, a Eletrobras tera
menos dinheiro para investir ¢ precisa-
ré de recursos do Tesouro”, ponderou a
presidente da Abeedlica.

Sustentabilidade

O coordenador do WWF-Brasil,
Carlos Rittl, apontou outro desafio aos
debatedores. “E preciso identificar po-
tenciais da biomassa, da energia solar,
das grandes e pequenas centrais hidre-
[étricas, o que podemos aproveitar e de
que forma”, reiterou Rittl. O coordena-
dor defendeu o principio da sustentabi-
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lidade nesse caso — equilibrio nos as-
pectos econdmico, social e ambiental.
“E possivel fazer escolhas adequa-
das”, disse. Rittl destacou a posi¢do
do Brasil no ranking de investimentos
em energia renovavel em 2011 — no
8° lugar, atras de Estados Unidos e
China. Foram injetados R$ 7 bilhdes
no setor, a maior parte na matriz eo-
lica. Estudo da KPMG International
indica um posicionamento diferente.
Segundo a consultoria, o Brasil ¢ o
sexto maior investidor em energias
renovaveis, com 43,9% da sua oferta
de energia proveniente dessas fontes,
enquanto no mundo a média ¢ de 14%
e nos paises desenvolvidos, de 6%.
Por outro lado, Amilcar enalte-
ceu o potencial hidrelétrico da Ama-
zOnia, que gira em torno de 30% a
35%. “Hoje, 90% da matriz elétrica
¢ renovavel”, apontou. Nos proximos
dez anos, ele prevé expansao de 50%
em média na geragdo. Carlos Rit-
tl reforcou as palavras de Amilcar,
lembrando que os modelos da EPE
sd0 “muito robustos”. Mas advertiu
para o tema sustentabilidade como
“questdo central do debate”. O ex-
presidente do BC retomou a palavra
e elogiou o desempenho das empre-
sas brasileiras. “Mas, quando hé bai-
xa produtividade, o fato ¢ decorrente

Para a presidente da Abeedlica, desoneragao de impostos beneficiou os mercado livre e cativo

de aspectos ambientais, tributérios
e de mercado de trabalho”, alertou.
Cabe ao empresario — de acordo com
Loyola — aproveitar as varias possi-
bilidades da energia, ser eficiente no
uso e evitar o desperdicio.

Algo que inclusive beneficia o
empresario, na visdo da presidente da
Abeedlica, ¢ a desoneracgao fiscal, por
meio da MP 579, que também estabe-
lece reducdes nas tarifas residenciais
e industriais. “O setor vinha pedindo
diminui¢do dos encargos, sobretudo
no transporte de energia. Essa deso-

neragdo beneficiou tanto o mercado
livre, quanto o cativo”, afirmou. A MP
fixa uma reducao de 16,2% (residén-
cias) e 28% (industria).

Amilcar acredita que esse novo
cenario contribui para o aumento da
competitividade. Nesse processo trés
fatores sdo fundamentais: a tecnolo-
gia, o aproveitamento dos recursos e
o aumento de escala ¢ a redu¢do dos
impostos. Rittl, da WWF-Brasil, re-
forcou seu discurso de se planejar me-
lhor os potenciais energéticos e aferir
0s custos sociais e ambientais.

As seguradoras e o papel estratégico da protecao

A industria de seguros assume um
papel estratégico ao proteger empreen-
dimentos de cunho energético. As segu-
radoras podem garantir riscos de proje-
tos de energia eolica, de reservatorios
de hidrelétricas ou das termelétricas.
O seguro pode ser o mais diversificado
possivel. Segundo Elbia Melo, no caso
dos projetos edlicos, ela acredita que se
deva criar mecanismos de hedge e de
seguros. “Sobretudo, quando vamos ao
mercado livre, precisamos de um dese-

www.planetaseguro.com.br

nho de seguro adequado a fonte eolica,
que ¢ intermitente”, reforgou Elbia.

A RSA Seguros definiu recente-
mente uma estratégia para promover
a discussdo do potencial e aproveita-
mento de fontes renovaveis de energia
no Pais. Uma semana apos o debate
(24 de outubro), a companhia langou
sua primeira webserie sobre o even-
to, que ja esta no ar — www.youtube.
com/debaterenergia. Os videos foram
produzidos a partir do conteudo do

proprio debate. “Na qualidade de li-
deres globais e pioneiros no segmento
de energia renovavel, a RSA Seguros
promoveu este debate com a intengdo
de reforcar o interesse neste mercado,
promovendo uma discussdo rica em
torno dos diferentes aspectos que o
tema energia envolve, além de colocar
todo 0 nosso conhecimento e servigos
a disposicao das empresas que atuam
no setor”, afirmou o diretor comercial
da seguradora, Ariel Couto.
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Reconhecimento por detectar riscos

Exemplo na
reciclagem de
eletroeletronicos
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Recic.lagem de produtos eletroeletronicos é
fundamental para preservagao do ambiente

As seguradoras brasileiras estdo
cientes da necessidade do processo de
reciclagem. Mais um exemplo dessa
conscientizacdo surge da Tempo As-
sist, cuja unidade de negocio focada em
assisténcias especializadas, a Tempo
USS, firmou recente parceria com uma
empresa do Grupo Ambipar, a Descarte
Certo, para realizar um trabalho de se-
paragdo de produtos eletroeletronicos.
O servico compreende trés etapas: co-
leta, manejo e reciclagem. E mais um
servigo que a Tempo Assis oferece aos
seus clientes corporativos.

Equipamentos em desuso, como
computadores, monitores, telefones,
impressoras e aparelhos de TV, entre
outros, passardo por um trabalho ri-
goroso de gestdo. O lixo eletronico,
hoje, no Brasil ¢ uma ameacga cons-
tante a qualidade de vida das pessoas.
Para o vice-presidente da Tempo USS,
Gibran Marona “o servigo tera grande
relevancia no portfolio das empresas
preocupadas com o meio ambiente”.
Na opinido do presidente da Descarte
Certo, Lucio Di Domenico, a parceria
supre uma importante lacuna. “Este
¢ um mercado com grande potencial.
Atualmente existem 500 milhdes de
produtos inutilizados na casa dos con-
sumidores brasileiros”, assinala.

EG em foco

O Indice Dow Jones de Sustentabi-
lidade (Dow Jones Sustainability Inde-
xes) destaca empresas com preocupa-
¢Oes ligadas a preservagdo da natureza,
responsabilidade social e econdmica,
além da governanca corporativa. Na in-
dustria de seguros, a Allianz ¢ citada por
esse indicador. A empresa foi reconhe-
cida por ter praticado varias agdes, entre
elas a de deteccao de riscos — processos
e sistemas para identificar futuros riscos
ambientais, sociais e éticos no
desenvolvimento de produtos
— e inclusdo financeira, ao pro-
videnciar seguros as familias de
baixa renda e contribuindo para
o fortalecimento dos sistemas de
seguros em paises emergentes.

“Estamos muito satisfeitos
em sermos novamente reco-
nhecidos por uma grande au-
toridade. A sustentabilidade ¢

Allianz como administradora de riscos
e investidora em longo prazo”, comen-
ta o head da Allianz4Good, centro de
competéncia para responsabilidade
corporativa do Grupo, Daniel Dirks.
Segundo informagdes da seguradora,
a Allianz esta no Indice de Sustentabi-
lidade Dow Jones desde 2000. Outras
agéncias também reconhecem a com-
panhia em questdes ambientais como o
Carbon Disclosure Project.

[ndice Dow Jones de Sustantabilidade

Compin'x

parte importante do negécio da Indice destaca empresas com preocupagées ambientais

Prémio a quem apdia causa social
com criancas portadoras de cancer

O grupo segurador Banco do Brasil
e Mapfre recebeu uma homenagem du-
rante a cerimonia de entrega do II Pré-
mio Casa Hope de Responsabilidade
Social. A companhia apoia a institui¢do
filantropica que realiza trabalho social

Entidade trabalha com criangas e tém varios tipos de tumor

com criangas ¢ adolescentes portadores
de cancer. A segunda edigdo do prémio
objetivou reconhecer e agradecer em-
presas, empresarios e personalidades
que participaram ativamente das acoes
da entidade nos ultimos dois anos.

O presidente do grupo BB ¢
Mapfre nas areas de Auto, Se-
guros Gerais ¢ Affinities, Mar-
cos Ferreira, elogiou as agdes
desenvolvidas pela entidade.
“A Casa Hope realiza um tra-
balho bonito e importante para
a sociedade e que esta alinhado
com a nossa missao que € ‘pes-
soas protegendo pessoas’. E um
orgulho participar desse evento
que celebra os trabalhos em prol
da cidadania”.
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Congresso mostra grandiosidade e supera expectativas

XV Conec ratifica posi¢ao de ser o maior evento do género em todo o mundo

Por Carlos Pacheco e Cristiane Pappi

0s primeiros movimentos da noite

do dia 11 de outubro, no recinto
do Palécio das Convengdes do Anhem-
bi, notava-se que ali estava sendo pre-
parado um acontecimento Unico. O XV
Congresso dos Corretores de Seguros
(Conec), promovido pelo Sindicato dos
Corretores de Seguros no Estado de Sao
Paulo (Sincor-SP), mostrou a grandio-
sidade deste que ¢ considerado o maior
evento do género do mundo. Mais de 6
mil pessoas participaram das palestras,
visitaram os estandes da Exposeg — que
se destacou pelas inimeras novidades
mostradas pelas seguradoras — e se emo-
cionaram com a historia de vida narrada
pelo maestro Jodo Carlos Martins.

O tema deste ano, “A Arte de
Proteger”, pode ser traduzido em 45
horas de palestras técnicas e motiva-
cionais apresentadas simultaneamente
em trés auditorios. “A partir de agora,
os corretores precisam desenvolver,
na pratica, tudo aquilo que aprende-
ram nas palestras”, disse a Seguro To-
tal, o presidente do Sincor-SP, Mario
Sérgio de Almeida Santos. Para Mario
Sérgio, o nivel das apresentagdes “su-
perou todas as expectativas”.

Um momento que mobilizou a
atengdo dos participantes foi a entre-

Corretores e autoridades do setor lotaram o auditério Leoncio de
Arruda para a cerimonia de abertura: prestigio indiscutivel

Mario Sérgio abre oficialmente o XV Conec: presidente do Sincor-SP anteviu o sucesso do evento

ga do “Prémio Personalidade Amiga
do Corretor de Seguros 2012” a Jay-
me Garfinkel, presidente da Federagdo
Nacional de Seguros Gerais (FenSeg)
e do Conselho de Administracdo da
Porto Seguro. A homenagem ¢ inédita
na historia do sindicato, cujo objetivo
¢ distinguir uma personalidade de Sao
Paulo em face dos brilhantes servicos
prestados ao setor.

Como entidade que promove agoes
de responsabilidade social, o Sincor-SP
manteve o “Passaporte do Bem”, inicia-
tiva que possui o lastro das principais en-
tidades do mercado. O objetivo é nobre:
arrecadar recursos para serem doados a
instituigdes assistenciais. Havera com-
pras de bicicletas por meio dos recursos
arrecadados e, posteriormente, doadas a
instituigdes indicadas pelas
28 regionais do sindicato es-
palhadas por todo o Estado.

Homenagens

A solenidade de aber-
tura do Conec foi marca-
da por homenagens a ex-
presidentes do Sincor-SP,
sendo duas delas postu-
mas, a Leoncio de Arruda

¢ Joao Leopoldo Bracco de Lima. Os
dois principais auditérios do congres-
so receberam o nome dos falecidos di-
rigentes do sindicato. A mesa de auto-
ridades foi composta por expressivas
liderangas do setor. Durante a soleni-
dade, dirigentes de varios Clubes dos
Corretores de Seguros de Sdo Paulo e
de diretores das Delegacias Regionais
do Sincor-SP desfilaram portando as
bandeiras de suas cidades.

Em discurso, o presidente do Sind-
seg-SP e vice-presidente da Escola Na-
cional de Seguros, Mauro César Batis-
ta, destacou a parceria com o sindicato
que “humaniza o seguro por meio do
megaprojeto “Cultura do Seguro”. O
objetivo ¢ mostrar a uma parcela cada
vez maior da sociedade a importan-
cia do seguro. Ja o deputado federal
e presidente da Federacdo Nacional
dos Corretores de Seguros (Fenacor),
Armando Vergilio, fez uma andlise do
atual panorama do mercado brasileiro.
Sua expectativa é de que, até¢ 2018, o
setor dobre a sua participa¢do no PIB,
hoje, de pouco mais de 3%. “Inumeras
janelas de oportunidades se abrirdo e
o0 corretor aparece como ator principal
do ato de proteger”, afirmou.

www.planetaseguro.com.br
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Mercado cresce. E pode atrair novos consumidores

Temas voltados ao seguro mostraram ao corretor o dinamismo do setor no Brasil

m meio as palestras motivacio-
nais, um tema relevante do mer-
cado mobilizou a atencdo dos presen-
tes no auditorio Ledncio de Arruda, na
manha do dia 12. Sob a mediagado do
presidente do Sincor-SP, Mario Sér-
gio Almeida Santos, os presidentes
de trés federacdes — Jayme Garfinkel
(FenSeg), Marco Antonio Rossi (Fe-
naPrevi) e Marcio Seréa de Araujo
Coriolano (FenaSaude) debateram o
tema “Tendéncias do Nosso Mercado.
Impactos na Corretagem de Seguros”.
Garfinkel foi o primeiro a falar e
fez um diagnostico do setor de seguros
gerais no Pais. Destacou o crescimento
médio dos prémios entre 2004 ¢ 2011, a
reducdo do niimero de reclamagdes dos
consumidores, o langamento recente do
“Guia de Boas Praticas de Seguro de
Garantia Estendida” e a participagdo dos
corretores nos canais de comercializagao
de produtos. Ja Marcio Coriolano mos-
trou ao publico a dindmica do mercado
de saude suplementar, com um dado sur-
preendente. “No Brasil, mais de 48 mi-
lhdes de pessoas possuem cobertura de
pelo menos um plano de saude”, revelou.
Ainda segundo ele, os seguros coletivos
movem o crescimento desse mercado.
Em 2011, os planos arrecadaram pouco
mais de R$ 83 milhdes — R$ 83.375.237.
Marco Rossi, por sua vez, afirmou

Jayme Garfinkel, Mario Sérgio, Marco Antonio Rossi e Marcio de Araujo
Coriolano: protagonistas de palestra sobre tendéncias do mercado

www.planetaseguro.com.br

que a previdéncia
privada vive um
momento de grande
crescimento em re-
lagdo ha vinte anos.
Ha uma migracdo
social, sobretudo
das classes Ce D, a
escalas superiores de
consumo. Os indica-
dores mostram uma
nova realidade: o nimero de jovens da
classe média no mercado de trabalho au-
mentou e as mulheres, hoje, sdo chefes
de familia. Pessoas que ganham até R$
2 mil correspondem a 54% do perfil do
consumidor brasileiro. “Temos de cons-
cientizar os novos consumidores sobre
a importancia da adesdo aos seguros no
dia a dia”, advertiu Rossi.

Riscos declinaveis

Um time respeitavel de debatedo-
res comentou sobre o tema “Quanto o
Mercado Perde? Riscos Declindveis e
Inspegdes de Riscos — Solugdes!”, com
a mediagdo do primeiro-secretario do
Sincor-SP, Carlos Alberto Pelais. A
palestra aconteceu na tarde do dia 12
no auditorio Jodao Leopoldo Bracco de
Lima. Ivo Falcone (Sincor-SP) definiu
os riscos declindveis como “jogo de
empurra”, que exige um gerenciamen-
to eficaz. “O corretor
precisa saber o que
estd fazendo e motivar
a seguradora a aceitar
0 risco”, argumentou.
Para Falcone, todos
devem se especializar
para que a operagao
nao sofra prejuizos.

Ademir Simionat-
to (Simionatto Correto-

Especialistas discutem seguros declinaveis e a inspecao dos riscos

ra) lembrou que, nos anos 80, o Institu-
to de Resseguros do Brasil (IRB) - hoje
IRB Brasil Re - aceitava 100% de toda
a producdo do mercado, sobretudo
aqueles seguros negligenciados pelas
companhias. Hoje, o panorama mudou
— ha restricdo. “As seguradoras estdo
mais exigentes”, disse. Ja o advogado
Adilson Néri Pereira defende uma ané-
lise minuciosa das coberturas € como
equaciona-las tecnicamente.

“Corretores, seguradores e segura-
dos perdem com a ndo transferéncia do
risco”, opina Humberto Siqueira Mar-
ques (Bradesco Seguros). Segundo ele,
as companhias e os segurados devem
se ater a uma série de aspectos quanto
a melhoria do risco, cada qual assumin-
do a sua participagdo. Renato da Cunha
Bueno Marques (Sincor-SP) defende
a profissionalizacado do corretor. Em
sua opinido, os riscos declinaveis sdo
“estressados”, mas representam uma
oportunidade de conquista de novos
clientes. Por outro lado, o advogado
Antonio Penteado Mendonga frisou
que ndo existe risco bom ou ruim,
“mas seguro bem ou mal aceito”. Ele
entende que ha falta de interesse no
gerenciamento de risco e na inspe¢ao.
“No caso de sinistros grandes, a segu-
radora ndo quer perder dinheiro. E o
negdcio dela”, ponderou.
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Preco justo e o
segredo de uma
boa venda

Duas palestras no

auditorio Joao Leopoldo
focam na “matéria-
prima” do corretor

m assunto polémico para o corre-

tor foi o alvo dos debates na pa-
lestra “Prego Justo: ou Poucos Ganham
¢ Todos perdem!, na tarde do dia 12.
Mais uma vez, a mediacdo ficou a car-
go do presidente do Sincor-SP, Mario
Sérgio de Almeida Santos. O proprio
Mario Sérgio mostrou certa inquie-
tacdo ao falar que o sindicato recebe
frequentemente varias denuncias sobre
diferenciagdo de precos, conforme a
modalidade de seguro aplicado. A dife-
renca vai de R$ 3 mil a R$ 15 mil.

O diretor-executivo da FenSeg,
Neival Freitas reconheceu essa dife-
renciacdo de valores, mas lembrou
que os riscos assumidos pelas segu-
radoras estdo calcados em um prego
justo. O presidente do Sincor-SP foi
cético quanto ao fim dos precos di-
ferenciados. “Essas diferengas pode-
riam, ao menos, diminuir”’, ponderou.
Freitas lembrou que a CNseg decidiu
retomar a formagdo de um grupo de

Divulgagéo Sincor-SP
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Rosana, observada por Nilson Arello Barbosa (Sincor-SP) e Mario Sérgio: respeito ao consumidor

trabalho criado no am-
bito da Federacdo Na-
cional dos Corretores
(Fenacor) para discutir
a questao.

O delegado do Sin-
cor-SP em Presiden-
te Prudente, Ricardo
Ricci Florentino San-
tos, foi incisivo ao cri-  «
ticar a diferenciacdo
de precos. “Os peque-
nos e médios correto-
res, que representam 98% dos profis-
sionais paulistas, estdo sendo muito
prejudicados com essa situagdo”, re-
latou. Esse indice, segundo Ricci, faz
parte da segunda edi¢@o do Perfil das
Corretoras de Seguros (Pecs). Para
a advogada especializada em direito
do consumidor, Rosana Chiavassa, o
cidaddo que contrata o seguro tam-
bém ndo pode ser penalizado com
isso. “A venda dos mesmos produtos
com valores diferentes fere o direito

l

do consumidor. Tanto as companhias
como 0s corretores sao responsaveis
pelo ato”, afirmou.

Preservar o cliente

Para falar sobre Negociagao e Fi-
delizacdo: A Arte de Todo Corretor
de Seguros!”, os organizadores do 15°
Conec convidaram o escritor e confe-
rencista Sérgio Almeida. Em sua pa-
lestra, ele enfatizou a importancia do
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Almeida: corretor precisa saber concretizar o negodcio, valorizando-o

profissional em estabelecer lagos con-
fidveis e preservar a boa relacdo com
o cliente. Em resumo, recomendou Al-
meida: “Perca a venda, mas nao perca
o cliente”. Na visdo do palestrante, o
corretor precisa saber concretizar o ne-
gocio, valorizando-o, utilizando bem o
bindmio atendimento/relacionamento.

Em sua opinido, ha vendedores que
utilizam de “terrorismo” para garantir
a venda e maculam o nome da segu-
radora. “Eles sdo incompetentes, pois
ndo tem credibilidade que lhes garan-
ta a perpetuacdo do negécio”, alertou
Almeida. Como forma de evitar uma
atuacdo equivocada, ele sugeriu uma
estratégia resumida em trés fases. A
primeira ¢ a atragdo dos quatro “pes”
— produto, ponto, preco e propaganda;
a segunda € a conquista, por meio do
atendimento e das vendas e a terceira
reside na manutencdo — o momento do
pos-venda o relacionamento.

Sérgio Almeida ¢ considerado um
expert em matéria de clientes e ja mi-
nistrou varias palestras, seminarios e
workshops sobre esse tema pelo Bra-
sil. Formado em engenharia meca-
nica, poés-graduado em organizagdo,
sistemas e métodos e professor con-
cursado, Almeida langou seu primeiro
livro — “Ciente nunca mais”, em 1993.
Seus nove outros livros publicados
sobre o assunto ja venderam, juntos,
mais de 1,8 milhdo de exemplares.

www.planetaseguro.com.br
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Realize bons negocios sem depender do automovel

Painel reunindo especialistas apontou possibilidades de venda em outros segmentos

Existe um horizonte de muitas
oportunidades além do Auto-
movel. Essa ¢ uma tese defendida
por varios diretores e executivos
de grandes empresas e que foi alvo
de reflexdes no debate “Vencer sem
Depender do Seguro de Automoével
— Experiéncias com Carteiras Dife-
renciadas”, na tarde do dia 13. Par-
ticiparam do painel Hyung Mo Sung
(Zurich Seguros), Julio César Salles
Murat (Sincor-SP), Luciano Lima
(SulAmérica Seguros), Marcio Mar-
torelli (Wit Corretora), Nilton Moli-
na (Mongeral Aegon) e Thomas Batt
(RSA Seguros). A analise partiu de
um dado insofismavel: pesquisa re-
cente do Sincor-SP ouviu 1.211 pro-
fissionais em S&@o Paulo. Dos corre-
tores paulistanos, 54% que a maior
parte de sua receita ¢ oriunda da
venda de seguros de automodveis. A
carteira também representa 62% das
vendas dos profissionais do interior.

Na visdao de Thomas Batt, o mer-
cado brasileiro passa por varias
mudangas em func¢do do novo per-
fil do consumidor. As empresas es-
tdo reinventando formas criativas
de trabalhar. “Hé4 a necessidade de
novos produtos, cujo mercado cres-
ce de maneira sustentavel”, ava-
liou. Para ele, os posicionamentos
de corretor e seguradora devem ser
diferenciados. Uma saida é a apos-
ta em nichos. “O caminho, entdo, ¢é
buscar atualizagdo da base de clien-
tes, identificagdo de oportunidades
e trabalhar o cross-selling de novos
produtos”, explicou Batt.

Ja Hyung Mo Sung informou que
o setor de automoveis representa
quase um ter¢o (29%) das vendas da
industria de seguros. “O corretor con-
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Segundo dados de Hyung, corretor concentra, em média, 60% de seus negécios no ramo de automovel

centra, em média, 60% de seus nego-
cios no ramo de automovel”, acres-
centa. Hyung sugeriu uma analise do
ponto de vista do cliente. Quais sdo
as suas necessidades? Existem com-
pradores em potencial para outros
produtos? Na otica do executivo da
Zurich, é preciso definir prioridades
para satisfazer os anseios do consu-
midor. “Sera que o cliente ndo deseja
um seguro de vida ou residencial?”,
questiona mais uma vez Hyung. A
resposta surge a partir da reinvengao
de procedimentos e negdcios.
Segundo Luciano Lima, ha um
cendrio que estd se delineando no
Brasil. “Hé4 inameros automoveis
com sensores de proximidade, GPS,
equipamentos anticolisdo, rastrea-
dores e dispositivos para deficientes
visuais. Com essa tecnologia, o se-
guro passa a ter valor secundario”,
ponderou. Lima enfatizou uma al-
ternativa ao corretor: o seguro saude

coletivo. “O mercado de pequenas
e médias empresas (PMEs) oferece
oportunidades e demanda por segu-
ros”, afirmou.

Nilton Molina, por sua vez, co-
mentou sobre a importancia do cor-
retor especializar-se. Molina com-
para o profissional a um médico
especialista ou generalista. “O cor-
retor ndo precisar necessariamen-
te atuar em um Unico segmento”.
Molina propds a abertura de novos
horizontes profissionais.O presiden-
te do Conselho de Administragdo da
Mongeral Aegon salientou as pecu-
liaridades das atuacdes por carteira
— se na carteira de automovel o pro-
fissional presta servigos, no segmen-
to de vida ele ¢ um vendedor nato.
“O corretor tem de avaliar o sinistro
e as respectivas coberturas, sobretu-
do a financeira”. Ao final do debate,
os congressistas esclareceram duvi-
das do publico.
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Gestao e tecnologia propiciam bons resultados

Debates focaram em temas distintos, que visam a robustez dos negocios

primeira palestra do dia 12, rea-
izada no auditério Jodo Leopol-
do, trouxe o tema “Novos Modelos de
Gestao para Empresas Corretoras de
Seguros”. Os executivos Jaques Ca-
rasso (Brasil Insurance), Marcos Abar-
ca (Unido Nacional dos Corretores de
Seguros — UNCS); José Luis Ferreira
da Silva (Porto Seguro), Roger Da Fre
(Sustentare), Marcos Machini (Liberty
Seguros) e Boris Ber (Asteca Corretora)
mostraram suas visdes sobre o assunto.
O fendémeno de rollup, - processo de
fusdo de pequenas e médias empresas -,
¢ uma tendéncia para os proximos dez
anos e serve, segundo Carasso, para o
fortalecimento das companhias. “S6 no
mercado americano a previsao ¢ de que
ocorram duas mil fusdes e acredita-se que
0 mesmo ocorrera no Brasil”, revelou.
Outros pontos positivos da estratégia
sdo o desenvolvimento das empresas
e compartilhamento de solucdes. Para
Abarca, além desses aspectos, 0 proces-
so deve respeitar as caracteristicas da
corretora. O executivo acredita que as
fusdes possam contribuir para menores
gastos administrativos, mas acredita em
outras alternativas. “Uma possibilidade
pode ser a indicacao de um corretor es-
pecialista em um segmento para outro,
como quem cuida da carteira de auto-
moével indicar um amigo corretor de
vida a seu cliente”, ponderou.
Ja segundo Da Fre, o modelo ado-

tado pela Sustentare
tem dado muito certo.
A empresa ¢ fruto da
fusdo entre oito corre-
toras que, ao perceber
o baixo rendimento,
unificaram-se, centrali-
zando a administragao.

Debatedores abordaram questao ligada a fusdao de pequenas empresas E’ assim, as empresa

focaram nos resultados para os proxi-
mos cinco anos.Atualmente, a Sustenta-
re obteve um crescimento de 30% com
lucro de R$ 20 milhdes.

Machini destacou que, nos ultimos
dez anos, as fusdes também acontecem
entre as seguradoras.A vantagem, segun-
do ele, ¢ a maior perenidade da empresa.
Boris Ber comentou sobre a necessidade
ou nao da unido com outras empresas €
se, além ser um bom negdcio, 0 novo
modelo fard o empresario feliz.

Internet

Na manha do sabado recomecaram
os debates no auditério Jodo Leopol-
do Bracco de Lima. O painel “Venda
de Seguros pela Internet: Ameagas ou
Oportunidades?” reuniu especialistas
de renome — Claudio Royo (diretor
executivo da Economize no Seguro),
Francisco Aranda (diretor da Ernst &
Young), Simone Martins (diretora re-
gional de Jundiai do
Sincor-SP), Eugénio
Velasques (diretor
executivo da Bradesco
Seguros), Murilo Rie-
del (vice-presidente da
HDI Seguros) e Ale-
xandre Mantovani (da
Comissdao de Correto-
res do Futuro do Sin-
cor-SP). A mediacao
coube a Leilane Stron-

gen (vice-presidente do Sincor-SP).

Uma pesquisa recente da Emnst &
Young com segurados europeus saltou
aos olhos dos participantes: mais de
40% deles preferem negociar com cor-
retores via internet, mas apenas 14%
fecham um contrato on-line e 45% op-
tam pelo contato pessoal ao adquirir um
seguro. Esses niimeros foram apresen-
tados por Murilo Riedel, da HDI, para
quem a internet, embora traga oportuni-
dades, ainda tem um limite bem estabe-
lecido. “Ha, ainda, respeito pelo merca-
do tradicional”, comentou.

Ja Simone Martins, do Sincor-SP,
destacou que o Brasil ¢ o quinto pais
mais conectado do mundo. Segundo
seus dados, ha 80 milhdes de usuarios
e uma produgdo de RS 18,7 bilhdes em
vendas on-line por ano. Em sua visao,
0 negocio de seguros de automoveis
pela internet representa 1% de todas as
vendas. Em quatro anos, a perspectiva
¢ que chegue a 8%”, acredita. Ela des-
tacou a importancia da ferramenta mul-
ticalculo, que oferece mais eficiéncia e
rapidez nas cotagdes. “Se, por exemplo,
a resposta para uma cotacdo feita com
seis seguradoras pela web demora, em
média 35 minutos, com o multicalculo,
esse tempo ¢ reduzido de trés a cinco
minutos”, comparou.

Painel “Venda de Seguros pela Internet: Ameacas ou Oportunidades?”
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Busca do conhecimento ¢ a solucao dos problemas

Paineis mostram que boa relacdo com os clientes deve prevalecer em todos os momentos

“Vocé Sabe Analisar e Potenciali-
zar a sua Carteira?”. Esse foi o tema do
painel realizado no auditorio Jodo Le-
opoldo, na manha do dia 12, que teve
a mediagdo do primeiro tesoureiro do
Sincor-SP, Orlando Filipe de Gouveia.
Estima-se que, em 2020, o consumo de
produtos alcance nada menos que R$
3,5 trilhdes. Nesse cenario, o corretor
que deseja alavancar os negocios nao
pode perder essa oportunidade.

Segundo dados do diretor da Porto
Seguro, Rivaldo Leite, 80% dos corre-
tos atuam no segmento de automovel,
7% em vida e 4% em consorcio. “De
uma frota de 73 milhdes de veiculos
no Pais somente 18% sdo segurados”,
afirmou Rivaldo. E ressaltou: “A em-
presa deve atender o que o consumidor
procura, porque ndo ¢ s6 o seguro de
automovel que garantira o futuro”.

Além do ‘auto’, ja foi dito em pai-
néis anteriores que existe um horizon-
te de possibilidades. E porque ndo um
pouco mais de audacia? E aos mais
audaciosos, de acordo com dados do
diretor comercial da Mapfre, Jonson
Marques de Sousa, o mercado de se-
guro rural promete um crescimento de
138%, seguido dos seguros de riscos
(82%) e vida (81%).

No que se refere a area administra-
tiva, o diretor de Desenvolvimento da

www.planetaseguro.com.br

Sistemas Seguros, Silvio
Gardin, deu dicas cor-
porativas para intensifi-
car as relagcdes com os
clientes. “Toda apolice
ndo renovada possui um
motivo. Sera que seu sis-
tema possui 0s motivos
pelos quais o cliente ndo
renovou? Como conver-
ter isso para os proxi-
mos anos?”, provocou o executivo. Ja
o mentor do Clube dos Corretores de
seguros de Sdo Paulo, Alexandre Ca-
millo, ressaltou a importancia de se en-
xergar e entender o cliente, buscando a
forma de fidelizé-lo.

Troca de ideias

Um outro painel marcou o final dos
debates no auditdrio Jodo Leopoldo, na
tarde do dia 13 de outubro. “Papo Sé-
rio: o que os Corretores de Seguros e as
Seguradoras Reclamam?” foi mediado
pela vice-presidente do Sincor-SP, Cas-
sia Maria Del Papa. O painel promoveu
uma troca de ideias entre corretores e
seguradoras, que ponderaram sobre as
queixas e caminhos para se alcancar
melhoria nas relagoes entre os consul-
tores e as empresas.

O coordenador da Comissao de Be-
neficios do Sincor-SP, Adevaldo Cale-
gari, acredita que ha
falta tempo para os cor-
retores conhecerem os
produtos. “Tem de se
buscar mais informa-
¢do sobre o produto an-
tes de efetuar a venda,
utilizando as ferramen-
tas  disponibilizadas
pelo mercado”, afir-

S,

Especialistas argumentar sobre a melhor forma de analisar a carteira

Regional do Sincor-SP em Piracicaba,
Carlos Alberto Caporali, do niimero de
reclamagdes que chegam ao sindicato,
a maioria ¢ relacionada ao desconheci-
mento do produto.

Uma sugestdo para minimizar os
problemas apontados seria a corretora
limitar a quantidade de empresas tra-
balhadas. “Assim o profissional tera
maior dominio sobre a empresa e os
produtos”, apontou o vice-presidente
da HDI Seguros, Flavio Rodrigues.
Em contrapartida,o diretor de Automo-
veis da SulAmérica, Eduardo Dal Ri,
afirmou que as seguradoras estdo mais
acessiveis e preocupadas em atuar de
forma simples com os corretores, inves-
tindo em treinamentos.

O diretor executivo Comercial da
Metlife, Marcio Magnaboschi, enfa-
tiza que a corretora deve rever suas
convicgdes e, se preciso for, mudar
sua posi¢do. “Sera que conseguimos
ser bons em tudo? Entdo porque nao
ter um foco e se especializar, bus-
car estratégias e uma proposta de
valor com diferenca ao mercado?”,
questionou. A diretora do Sincor-SP,
Claudia Regina Sacalina Camargo,
concorda com as informagdes de
Marcio e incentiva os corretores a
planejarem sua atuacdo para conquis-
tar seu espacgo no mercado.
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Estratégia para obter sucesso com boa gestao

Palestras ministradas por docentes mostraram a importancia de ser eficiente no trabalho

Recursos humanos, marketing e
vendas sdo trés vertentes que
se interligam numa mesma éarea de
atuacdo. Especialistas e professores
universitarios ministraram palestras
sobre esses temas no auditorio Oc-
tavio Milliet. Abrindo essa série de
conferéncias, no dia 12 de outubro,
o professor de marketing ¢ comuni-
cacdo Edison Talarico apresentou o
tema ‘“Vendas: Como ndo Perder Ne-
gbcios”. Na ocasido, Talarico abordou
quatro aspectos relacionados as ven-
das — como ndo perder negocios, as
razdes que justificam a sua perda, “o
passado ndo garante o futuro” e o ciclo
de vendas, desde o estilo “generalista”
em 1900 até o “especialista” (2000).
O professor explicou aos presentes a
forma de se medir o valor do cliente, a
argumentacao e os funis de venda.

Ainda na manha do dia 12, a escri-
tora e mestre em Psicologia da Saude,
Denise Manfredi falou sobre “Ges-
tdo de Pessoas: Desenvolvimento de
Equipes”. Em sua analise, essa gestdo
se faz num ambiente de trabalho agra-
davel, condicdo sine qua non para que
haja pleno desenvolvimento das a¢des
corporativas. Nesse contexto ¢ preci-
so eliminar conflitos nesses ambien-
tes. Essa decisdo facilita o processo
de lideranga de pessoas, as principais
habilidades e estilos de lideranga.

No inicio da tarde, o professor da
Fundagdo Getulio Vargas e MBA,
Pérsio Talarico, discorreu sobre “Tec-
nologia: Midias Sociais e Digitais
como Ferramentas de Negocios” em
um auditorio lotado. Pérsio reiterou as
diferengas conceituais de midia social
e rede social. “Enquanto as midias
abrem espaco para as pessoas com-
partilharem conteudos, visdes e opi-
nides, as redes sdo sites de relaciona-

mentos, individuais ou coletivos, com
os mais variados objetivos”, explicou.
Pelo fato dessas ferramentas promo-
verem a interacdo de grupos, certa-
mente a concretizagdo de negocios €
inevitavel.

Em seguida, o professor e pes-
quisador Tertius Machado abordou
o tema “Gestdo de Pessoas: Desen-
volvendo Competéncias Humanas e
Organizacionais”. Em sua palestra,
Machado esclareceu que a gestdo de
competéncias vem sendo adotada por
varias empresas, com o objetivo de
propiciar um melhor desempenho de
seus colaboradores. O mapeamento
das competéncias organizacionais e
humanas possibilita a aplicacdo de
conceitos e métodos na gestao das or-
ganizagoes.

Marketing e tecnologia

No dia 13, o professor e conferen-
cista Marcos Cobra discorreu sobre
“Vendas: O que o seu Cliente Real-
mente Deseja?” Reforgando conceitos
de palestras anteriores, Cobra abordou
as facetas do marketing e sua aplica-
bilidade no dia a dia das empresas.
“Os focos do corretor precisam estar
centrados no valor, relacionamento,
beneficios e publicos de interesse”,
enfatizou. E na era digital, o profis-
sional precisa desenvolver compe-
téncias, superando o ponto critico do
atendimento. Na visdo do palestrante,
o corretor tem de ser amigo do clien-
te, mestre (compartilhar o que sabe) e
empreendedor (buscar novas idéias),
entre outros comportamentos.

Na segunda palestra do dia, o con-
sultor e analista de TI, Paulo Moraes,
abordou um tema palpitante, com o ti-
tulo “Tecnologia: Usando a Informati-
ca para Fortalecer o seu Negocio”. De

—

Burbrigde apresentou a palestra “Gestao de
Pessoas: Construindo Vantagens Competitivas”
fato, o a venda de produtos e servigos
(inclui-se, sobretudo, o seguro) ga-
nhou definitivamente o mercado digi-
tal. Moraes comentou sobre a impor-
tancia das midias sociais, que ajudam
a empresa a fortalecer a sua marca e
o corretor a disseminar o trabalho de
venda. Essas midias geram mais ne-
gbcios e clientes abrem um novo le-
que de possibilidades.

E, por tltimo, o mestre em eco-
nomia e professor de negociacao,
Marc Burbrigde, apresentou a pales-
tra “Gestdo de Pessoas: Construindo
Vantagens Competitivas”. Para Bur-
brigde, as organizagdes devem se
atentar para o fato de que, dependen-
do do ambiente corporativo, havera
a necessidade de mudanca no rela-
cionamento entre os gestores e suas
equipes, bem como a importancia da
boa gestdo para se alcangar vantagens
competitivas. O ciclo de palestras no
auditorio Octavio Milliet terminou
com uma mesa-redonda formada por
professores universitario que dirimi-
ram varias davidas do publico sob a
otica de “Gestdo & Liderancga.
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A voz das companhias e sua visao sobre o congresso

Barsotti: fortalecer parceria com o profissional

Novidades para o corretor

A reportagem da Seguro Total
iniciou pela Zurich Seguros seu
giro por alguns estandes. La ouviu o
vice-presidente Comercial de Vida
& Previdéncia Luiz Barsotti. Para
ele, a companhia aproveitou a mag-
nitude de um evento como o Conec
para fixar a marca. “Estamos vol-
tando ao mercado de varejo e nada
melhor que esse congresso para re-
langar os nossos produtos de forma
competitiva”, afirmou. Ele revelou
sua satisfacdo em receber os corre-
tores no estande, mostrando-lhes

as novidades. O vice-presidente da
Zurich lembrou um aspecto impor-
tante desta edi¢cdo do Conec: “Que-
remos fortalecer a parceria com os
corretores”.

Na ocasifo, a seguradora langou
0 Zurich Previdéncia Individual, seu
mais novo produto no segmento.
Outra novidade foi a Cobertura de
Cirurgia, criada para auxiliar finan-
ceiramente o segurado quando uma
cirurgia € inevitavel. Ja o Viva Mais
Flex, seguro de vida individual que
possui formato inédito, traz novida-
des nas coberturas e assisténcias.

Jodo Francisco, gerente de AC Rio Preto, Milton
Natali, e o vice-presidente Comercial Flavio Rodrigues

Satisfacdo com o bate-pronto

O presidente da HDI Seguros,
Joao Francisco Borges da Costa,
também definiu o Conec como opor-
tunidade Unica da empresa mostrar
seus servigos aos clientes e correto-
res. Em sua opinido, o evento possui
trés grandes objetivos: a) melhor a
auto-estima do corretor por meio
das palestras motivacionais e técni-
cas; b) exibir as ultimas tendéncias
do mercado e c) propiciar chance

aos profissionais conhecer melhor
as companhias.

Costa fez questdo de frisar o su-
cesso do servigo de bate-pronto, que
agiliza o atendimento do sinistro. “O
indice de satisfagdo dos clientes é de
90%"”, diz, satisfeito. No estande, a
companhia promoveu algumas ati-
vidades: ‘leds’gigantes, recheados
de atragdes como jogos eletronicos,
SPA, brindes, além de caricatura di-
gital em caneca personalizada.

robercleypereira.blogspot.com

Luchetti: identificacdo de nichos especificos

Seguros além do automével

Entusiasmada com o Conec, a Porto
Seguro recebeu os corretores para apre-
sentar o seu mix de produtos. E o mais
interessante: seguros fora da linha de
automoveis. “Procuramos identificar ni-
chos especificos”, declarou o vice-pre-
sidente executivo, Fabio Luchetti. Dois
exemplos de produtos diferenciados da
Porto Seguro sdo o seguro seguranga e o
help desk para a terceira idade.

Ja o vice-presidente Comercial, José
Roberto Montoro, enalteceu o congres-

so, definindo-o como grande polo de
atracdo de todos os segmentos. “Que-
remos mostrar ao corretor as oportuni-
dades que existem além do automovel”,
refor¢ou. O objetivo, segundo Montoro,
¢ esclarecer aos parceiros comerciais
formas inteligentes de aumentar os ne-
gocios, fidelizando os clientes inclusive.
A seguradora aposta no sucesso no pe-
queno e médio corretor. “Gostariamos
que o profissional se especializasse em
varias carteiras”, revelou.
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Divulgag&o Sincor-SP

Jonson: ha troca valiosa de experiéncias no 15° Conec

Troca essencial de experiéncias

A Mapfre Seguros também en-
xergou no Conec um evento Unico
para fortalecer o relacionamento
com o publico-alvo. “Aqui, ma-
nifesta-se a troca de experiéncias
entre os proprios corretores e entre
estes e as seguradoras. E uma forma
de eles sairem da rotina”, opinou o
diretor comercial Jonson Marques
de Sousa. “Eles devem perceber a
sua importancia no cenario nacional
e internacional”, complementou.

A companhia langou um pro-
grama de incentivos Mapfre DNA
que, até dezembro, premiara os
corretores com uma viagem para
Las Vegas. Em seu estande, uma
equipe de diretores
chamava a atengdo, transmitindo
informagdes sobre produtos e ser-
vigos a quem os procurasse. Além
dela, algumas atracdes atrairam a
presenca do publico, entre elas o
garoto-propaganda da Mapfre, o
ator Carlos Casagrande.

territoriais
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Guilherme: mudanca de consciéncia profissional

Diversificacido das carteiras

“Nos estamos dando a nossa con-
tribuicdo em termos de solugdo para
seguros aos corretores”, informou o
vice-presidente comercial da Regio-
nal SP da Icatu Seguros, Guilherme
Hinrichsen. O objetivo é mostrar ao
corretor a diversificagdo das carteiras.
A companhia completa o portfolio nos
segmentos de vida, previdéncia, capi-
talizacdo, além, evidentemente, do
automovel. “Queremos que haja uma
mudanca de conscientizagao por parte

do profissional”, avisou Guilherme.
A Icatu mobilizou seu staff empre-
sarial a servigo do publico, orientando
quanto a aquisi¢do de produtos nas
areas de vida e previdéncia. Na oca-
sido, Guilherme antecipou a Seguro
Total o langamento de 12 produtos
inéditos que aconteceu em jantar com
os corretores no dia 22 de outubro,
em Sao Paulo (leia matéria nessa edi-
¢do). Um diferencial da Icatu é um
servico de orientagdo para quem quer
administrar bem os seus recursos.

Carreira: produtos ajustados ao mercado

Solucdes ajustadas ao segmento
Participando mais uma vez do Co-
nec, a Autoglass mostrou sua exper-
tise a milhares de pessoas de varios
estados brasileiros. Seus executivos
interagiram junto aos profissionais
e demais prestadores de servico. O
objetivo foi o de mostrar ao visitan-
te (ou potencial cliente) os servigos
prestados pela empresa, especialmen-
te como aproveitar melhor o vidro,
além da protecdo a farois, lanternas
e retrovisores. “Oferecemos produ-
tos mais ajustados as necessidades do
segmento”, resumiu o presidente da

Autoglass, Fernando Carreira.

O congresso deste ano superou
as expectativas de Carreira. “Con-
seguimos reunir idéias importan-
tes e sugestdes dos profissionais.
Aproveitaremos essas informacdes
para nortear algumas acdes a se-
rem aplicadas no futuro, sobretudo
em termos de expansdo da nossa e
diversificagao das atividades™, co-
mentou o presidente. Segundo ele,
os corretores sairam do estande da
Autoglass sabendo como oferecer
aos seus clientes solugdes em maté-
ria de vidro automotivo.
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Francisco: profissionais de outros estados no Conec

Politica de “portas abertas”

O foco no Nordeste e Centro-Oeste
¢ preferencial em 2012. Com esse espi-
rito, embora nao despreze outras regides
brasileiras, a Maritima Seguros recebeu
inimeros corretores, executivos de se-
guradoras e demais profissionais em seu
estande. “Notamos aqui a movimenta-
¢do de varios profissionais fora do eixo
Rio-Sdo Paulo. Em relacdo a outros
estados, a Maritima pretende obter re-
sultados em médio prazo”, afirmou o
vice-presidente da companhia, Fran-
cisco Vidigal Filho, o Kiko. Durante o
congresso, a Maritima enfatizou a sua

politica de “portas abertas”, com a qual
pretende consolidar sua parceria com os
corretores de todo o Pais.

O publico pode conhecer o mix de
produtos da Maritima nas areas de au-
tomovel, saude, vida e riscos especiais.
Além disso, uma das novidades foi a
instalacdo de dois totens nos quais os
visitantes postaram nas redes sociais
suas fotos como participantes do even-
to e compartilharam mensagens como
reforco as agdes da companhia sob o
conceito “Bom Te Ver Bem”, adotado
pela seguradora para disseminar acdes
de cidadania e qualidade de vida.

Seguros pessoais e empresariais

A Yasuda Seguros participou do 15*
edicdo do Conec, trazendo aos corre-
tores novidades em seguros pessoais €
empresariais. “A Yasuda registra cresci-
mento acelerado tanto no segmento cor-
porativo como no de seguros massifi-
cados”, afirma o diretor-executivo Luiz
Macoto. Na opinido do gerente de Ges-
tdo Estratégica, Rogério Terenciano, a
companhia sempre assumiu uma posi-
¢do de transparéncia aos profissionais
do setor. Dada a importancia do evento,

o presidente da Yasuda, Hidenori Endo,
marcou presenca no estande. “O Grupo
Sompo (controladora) decidiu investir
no Brasil gracas ao cenario econdomico
favoravel no Pais”, realgou.

O portfolio de seguros pessoais en-
globa produtos de auto, residencial, aci-
dentes pessoais, além do recém-langado
Yasuda Residencial Simplificado. No
ramo empresarial, destaque para trans-
portes, vida em grupo, acidentes pes-
soais e empresariais segmentados dos
clientes, entre outros.

Carla destacou a cultura do seguro

Vida e previdéncia
Com a certeza de que o
mercado brasileiro tem um

destacou a diretora comercial da
regido centro-norte, Carla Abreu
Segundo ela, os profissionais es-
tdo mais receptivos aos produtos
de vida e previdéncia. “Ha uma
demanda muito grande pelos nos-
sos servigos”, reiterou Carla.

Segundo dados da compa-
nhia, mais de 300 profissionaig
brasileiros se cadastraram para
estreitar o relacionamento com
a Mongeral, além de mais de

Machini: Congresso evolui a cada ano

Movimento excepcional
“O Conec evolui a cada

ta que o congresso de 2012
¢ um dos que teve a maior
presenca de publico — “o
movimento foi diferente em
relagdo aos anos anteriores”.
E lembrou um detalhe: o
interesse pelas palestras foi
grande, comprovado pelo
numero de profissionais que
participaram dos temas.
Uma visita ilustre atraiu
as atengOes no estande da em-

potencial a ser desbravado,
a Mongeral Aegon Seguros
e Previdéncia participou do
15° Conec para reafirmar a
sua marca junto ao publico.
“Mostramos ao corretor a
importancia de se trabalhar
a cultura do seguro de vida”,

2 mil corretores e parceiros de
negocios que visitaram o seu es-
tande. No congresso, foram re-
alizados seis ‘quiz’ sobre a his+
toria da empresa e duas edicoes
da “Sexta Super”, tradicional
encontro semanal realizado em
cada uma das 55 unidades da se-
guradora em todo o Pais.

edicdo tanto ao nivel das pa-
lestras, quanto ao dos confe-
rencistas”. Essa € a defini¢do
classica do vice-presidente
Comercial da Liberty Se-
guros, Marcos Machini, em
relagdo ao evento. Satisfeito
com a visita dos corretores
do estande, Machini acredi-

presa. Trata-se do pentacam-
pedo Cafu, astro da campanha
publicitaria da Liberty. O ex-
capitdo da sele¢do brasileira
atendeu corretores, executi-
vos ¢ a imprensa. Além dele,
a mascote oficial da Copa de
2014 também foi o alvo das
atengdes do publico.
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Fortalecimento da parceria

Na opinido do diretor-executivo de
Vendas da Metlife Seguros, Marcio
Magnaboschi, o Conec serviu como
oportunidade fantastica de estreitar
ainda mais o relacionamento da em-
presa com os corretores. “Ao forta-
lecermos a parceria, consolidamos
a marca”, emenda Marcio. Segundo
ele, a Metlife divulgou novidades em
matéria de produtos e solu¢des para o
mercado. E deixou claro: “Queremos
desenvolver com os profissionais um

plano de trabalho com suas sugestdes,
na medida em que eles e n6s possamos
ganhar dinheiro”.

A MetLife ofereceu aos corretores
planos odontologicos, seguro de vida in-
dividual e em grupo e planos de aposen-
tadoria, como fundos multipatrocinados
e entidades abertas (PGBL e VGBL).
Para o diretor-executivo, o objetivo vai
além de apresentar o portfolio de pro-
dutos, ao explicar aos visitantes de que
maneira a Metlife atua no mundo e quais
sdo as suas estratégias de crescimento.

Presidentes Akira Harashima (Tokio Marine), Mario
Sérgio de Almeida Santos (Sincor) e Valmir Marques

Resultados da capacitacio

A Tokio Marine Seguradora tam-
bém saiu bastante satisfeita com
o XV Conec, justamente num mo-
mento em que a companhia atingiu

todas as metas. “Reunimos um time
de corretores produtivos. Esse € o
resultado no nosso investimento em
capacitacdo”, revelou o diretor exe-
cutivo Comercial, Valmir Marques
Rodrigues. Nos ultimos doze meses,
segundo Valmir, a Tokio Marine au-
mentou o quadro de profissionais de
vendas. “Tratamos o corretor com
respeito — ele sempre é bem-vindo
ao nosso estande”, declarou.

A companhia promoveu uma série
de agdes de marketing durante o con-
gresso. Entre as iniciativas, a Tokio
organizou uma espécie de “acdo de

guerrilha”, com a distribuicdo de 15
mil lixeiras no estacionamento do
Anhembi e nos principais hotéis onde
os congressistas ficaram hospedados.
A ideia foi a de transmitir os concei-
tos de tranquilidade, prote¢do e con-
fianca. Outras a¢oes incluiram cabine
fotografica com painel tematico de
Miami, destino do proximo Evento
Diamante, e confec¢do de botton com
a logo ou nome da corretora. Para o
Dia do Corretor de Seguros (12 de
outubro), a companhia exibiu em um
painel flashes com os logos de todas
as corretoras de sua base.

]

Menezes: relagdo centenaria com o corretor

Relacio centenaria com o corretor

O 15° Conec demonstra a forca da
categoria em todo o Brasil. Essa méaxi-
ma unanime foi defendida abertamente
pela SulAmérica Seguros. O CEO Tho-
maz Menezes lembrou que a compa-
nhia possui uma relagdo centenaria com
os corretores, pois ela nasceu traba-
lhando com esses profissionais. Com o
tempo, provaram que seriam parceiros
de primeira hora na distribui¢ao de no-
vos produtos. “Temos feito um trabalho
calcado em seis pilares: pessoas (con-
tratacdo de técnicos e mao de obra espe-
cializada), estrutura (fisica e organiza-
cional), sistemas, processos e produtos .

Somos inovadores em servicos 24 horas
e capitalizagdo”, argumentou Menezes.

Esse ano a SulAmérica trouxe no-
vidades em um dos estandes, caracteri-
zado como bar alemao, oferecendo um
local agradavel ao corretor. De acordo
com o diretor de marketing Zeca Vieira,
0 objetivo € remeter a simbologia a uma
das premiagdes do P.R.A. Super Cam-
pedes. Tal acdo integra o Programa de
Reconhecimento ao Corretor, que, em
2012, oferecera aos vencedores uma
viagem a Alemanha. Ja no segundo es-
tande a seguradora cativou um publico
imenso com uma pizzaria, intitulada
“Se aborrecer pra qué?”’.
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Saiba como trabalhar em equipe e ser um lider nato
Palestras motivacionais mostraram ao profissional o caminho para obter o sucesso

auditorio Leoncio de Arruda

foi palco de varias experiéncias
profissionais relatadas por escritores,
especialistas em treinamentos e ges-
tdo de pessoas e empresarios. Todas
as historias recheadas de exemplos de
superacao e criatividade — dai serem
palestras motivacionais. A primeira
delas, “A Arte de Vencer Desafios”, na
manha do dia 12, mostrou como o al-
pinista, fotografo e escritor Waldemar
Niclevicz alcangou todos os seus ob-
jetivos. Niclevicz contou sua emogao
ao chegar ao topo da montanha mais
alta do planeta, o Monte Everest, situ-
ado entre a China (Tibete) e o Nepal.
Ele usou esse exemplo como forma de
estimular os corretores a vencerem os
desafios da profissao.

Em seguida, na palestra “A Arte de
ser um Show em Vendas”, o escritor
César Frazdo, com muito bom humor,
incentivou os corretores a vender o
seu produto. De forma explicativa,
Frazao falou como deve ser feita a
venda, as atitudes que precisam ser to-
madas e qual a melhor forma de obter
lucro batendo as metas. Com extensa
experiéncia na area de vendas, o pa-
lestrante é formado em administragao
de recursos humanos, especializado
em vendas para mercados competiti-
vos pela Bell South Atlanta (EUA).

Ja o administrador e especialista
em Gestdo de Equipes, Eduardo Te-
vah, explanou sobre “A Arte de Ven-
der Mais e Superar a Concorréncia”.
Ele apontou para um cenario: ha cada
vez mais empresas competindo com
produtos cada vez mais parecidos e
precos cada vez mais proximos. Nes-
se ambiente, os profissionais de ven-
das fardo a diferenca, desde que ndo
fiquem limitados em seu campo de
atuagdo. Eles — no caso os corretores —

www.planetaseguro.com.br

precisam saber maximizar as vendas
e derrubar “mitos” de forma pratica e
objetiva.

Viagem em um veleiro

“A Arte de trabalhar em Equipe
e Vencer Adversidades” narrou as
aventuras da Familia Schiirmann a
partir de 1984. Liderados pelo em-
presario Vilfredo, a esposa Heloisa e
os filhos Pierre, David e Wilhelm na-
vegou ao redor do mundo a bordo de
um veleiro. Partiram de Florianopolis
(SC) e passaram dez anos velejando
pelos oceanos Atlantico, Pacifico e
fndico, tornando-se a primeira familia
brasileira a realizar a proeza. E qual a
licdo que tira do corretor deste feito?
“E preciso renovar metas a todo o ins-
tante”, respondeu Vilfredo.

Na palestra “A Arte de Conseguir
mais Equilibrio e Produtividade”, mi-
nistrada pelo cientista da computacao,
Christian Barbosa, o publico apren-
deu como administrar melhor o tem-
po quanto as tarefas diarias. Christian
mostrou quais os métodos e as fer-
ramentas para alcangar os objetivos

com apenas uma boa administracao
do tempo. Christian explicou como
fez para abrir sua primeira empresa
aos 15 anos. Ele ¢, até hoje, a pessoa
mais nova a participar de um curso na
Microsoft. Ele é o fundador da Triad
Productivity Solutions, consultoria
multinacional especializada em pro-
dutividade e colaboracédo.

E, por fim, a escritora e empre-
sdria Nelma Penteado falou sobre
“A Arte de Criar Relacionamentos e
Bons Negocios”. Em sua fala, Nelma
alertou ao profissional a necessidade
de atender o cliente com exceléncia,
visando oferecer um servigo de qua-
lidade. Essa diferenca, segundo ela,
transforma o atendimento em resulta-
dos concretos e excelentes negocios.
Apos a palestra da escritora, aconte-
ceu a apresentou do teatro corporativo
“O Monge e o Executivo”. Trata-se da
historia de Leonard Hoffman, famoso
empresario que abandonou uma bri-
lhante carreira para se tornar monge
em um mosteiro beneditino. A peca
ensinou os principios fundamentais
dos verdadeiros lideres. (B.N.)

Christian Barbosa falou com entusiasmo sobre “A Arte de Conseguir mais Equilibrio e Produtividade”
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Tempo de buscar oportunidades e enfrentar desafios

IV Enconseg retine 2 mil corretores e os principais players do mercado

o dia 19 de outubro, cerca de 2

mil profissionais participaram
do I'V Enconseg - Encontro de Corre-
tores de Seguros do Estado do Rio de
Janeiro, realizado no Centro de Con-
vengdes SulAmérica. Com uma pro-
gramacao diversificada, o evento exi-
biu palestras comandadas por figuras
de renome das areas de seguros, va-
rejo e tecnologia. Neste ano, o tema
do evento foi “Corretores de Segu-
ros, Tecnologia e Oportunidades”. O
presidente do Sincor-RJ, Henrique
Brandao, abriu o IV Enconseg. Se-
gundo ele, em face do crescimento
do setor nos ultimos anos, 0 novo
consumidor estd mais seletivo e me-
nos influenciado pelas marcas.

No segmento de satde suple-
mentar, o presidente da Agéncia
Nacional de Saude (ANS), Mauricio
Ceschin, fez uma analise otimista
do atual cenario. Ele garantiu: sdo
boas as perspectivas de crescimen-
to do setor no Pais. Porém, adver-
tiu: “O proprio envelhecimento da
populacdo ¢é fruto de importantes
conquistas sociais, mas ao mesmo
tempo impde desafios ao setor”. Para
o presidente da FenaSaude, Marcio
Coriolano, esse mercado apresentou
uma particularidade em relagdo a
qualquer outro setor de seguros — a
alta taxa de sinistralidade. O diri-
gente destacou também que a saude
suplementar movimenta o maior vo-
lume de contratos no setor de segu-
ros. Até 2017, ele espera que 30% da
populacdo esteja coberta por planos
de satide”, projetou Coriolano.

O superintendente da Susep, Lu-
ciano Santanna, ratificou as palavras
de Ceschin e Coriolano, afirmando
que o momento favoravel do Pais

ALY
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Garfinkel: mercado nao s6 é capaz de produzir mais, como de atender melhor os seus usuarios

traz reflexos ao setor, com o cresci-
mento do mercado de seguros que
atinge “indices recordes com a inclu-
sao de novas camadas da populagdo”.
O presidente da FenSeg, Jayme Gar-
finkel, complementou: “o mercado
de seguros ndo s6 tem capacidade de
produzir mais, como esta atendendo
melhor os seus usuarios”.

Longevidade

O vice-presidente da CNseg e
presidente do Conselho de Admi-
nistragdo da SulAmérica Seguros,
Previdéncia e Investimentos, Patri-
ck Larragoiti, afirmou disse que a
melhoria da eficiéncia ¢ um desafio
permanente do mercado, o que re-
quer investimentos frequentes em
tecnologia e capacitacdo. Ele refor-
cou a tese do presidente da ANS e
destacou a longevidade da popula-
¢do, lembrando que hoje os brasilei-
ros com mais de 60 anos ja represen-

tam mais 20% da populacao.

O presidente da FenaPrevi e da
Bradesco Seguros, Marco Antonio
Rossi, reafirma um fendmeno de-
fendido por boa parte do setor: no
Brasil ha um significativo aumento
da concentracgdo de pessoas na clas-
se C. De acordo com Rossi, ja exis-
tem 53,9% de pessoas nesta catego-
ria, contingente que possui poder de
compra para contratar seguros. Em
sua opinido, tais fatores garantem
resultados sélidos para o setor.

O consultor da IBM Brasil, Ro-
berto Ciccone, por sua vez, falou
de confianga, a transparéncia e tec-
nologia, aspectos de valorizacdo
dos produtos e servigos em seguros.
“Neste caso, a cobertura da protecao
vem na frente do valor do contrato
da apdlice. A clareza e a honestida-
de geram maior confiang¢a na relacao
entre o consultor de seguros e o se-
gurado”, explicou.

www.planetaseguro.com.br
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Graduacao em Administracao com linha
de formacao em Seguros e Previdéncia

SUA CARREIRA
EM SEGUROS
PASSA POR AQUI!

INSCRICOES
ABERTAS ATE
7 DE JANEIRO

Mo Curso Supenor de Administragio com Linha de Formagio em Sequros e Previdéncia vocé
tem toda a formacao de uma graduacao trachcional em Admimstracao. O diferencial 530 as
mais de 500 horas/aula em disciplinas especificas sobre seguros e temas correlatos.

E esse diferencial que vai Impulsionar sua carreira!

INscreva-se |a no processo seiefivo
Porgue as oportunidades es13o a sua espera
E a nossa Escola, também!

Exame Nacional do Ensino Médio (ENEM) Outras formas de ingresso:
Alunos aprovados nos ahos de 2009, 2010, Transferéncia Externa
2011 ou 2012, ingressam sem prestar Portadores de Diploma

vestibular e isentos de taxa

i INSCREVA-SE: www.esns.org.br

ESCOLA SUPERIDR MNACTOMAL
BE SEGLURGS DE 5S40 PAUILG

ESNS-5P: Av. Paulista, 2.421 - 1® andar - Consolacao SRR

ESCOLA SUPERIOR =
. i — g0 =
NIAPSEREL A AECT T ESNS: Rua Senador Dantas, 74 - 2® andar ~ Centro
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Novos produtos para facilitar a vida do corretor
Em jantar, Icatu anuncia aos profissionais produtos de vida e planos de previdéncia

No dia 25 de outubro, a Icatu
Seguros reuniu os corretores paulis-
tas em um jantar em S@o Paulo para
anunciar a sua nova linha de produtos
nos segmentos de vida e previdéncia.
O vice-presidente de Planejamento e
Vendas da companhia, Luciano Snel
Corréa, fez uma rapida apresentagdo
dos numeros da Icatu. S6 no primeiro
semestre de 2012, a seguradora ob-
teve R$ 1,2 bilhdo em faturamento.
Em ativos, soma R$ 10 bilhoes. Ela
ocupa o primeiro lugar no grupo das
seguradoras independentes nos pro-
dutos de vida e previdéncia.

De janeiro a junho, a Icatu con-
quistou mais de 6 milhdes de clientes,

0 que per-
faz um lu-
cro liquido
de R$ 104
milhoes.
“Nos  in-
vestimen-
tos R$ 70
milhdes
nos ultimos
seis  anos
em sistemas”, informa Corréa, ao jus-
tificar a importancia dos procedimen-
tos tecnologicos como processo faci-
litador de atendimento aos corretores.
Em 2012, a companhia cresceu mais
de 50% nos seguros de vida e ultra-
1 passou 100% em previdéncia.

A executiva da area de Pro-
| dutos e Marketing da Icatu Se-
guros, Aura Rebelo, apresentou
os novos produtos. Segundo ela,
o portfolio da companhia possui
algumas vantagens importantes.
“Nossos produtos possuem uma

Luciano, Aura e Guilherme: parceria com os corretores de SP boa relagdo custo-beneficio, a

Aura: produtos tém boa relagio custo-beneficio e remuneragao é atrativa aos corretores

remuneracao ¢ atrativa aos correto-
res, existe agilidade nos processos
operacionais e qualidade no atendi-
mento, além da renovagdo continua
das ofertas”, destacou. Os seguros de
vida e planos de previdéncia anun-
ciados podem ser pactuados entre si
e chamaram a atengao dos profissio-
nais presentes. Ao final da apresen-
tagdo, o vice-presidente Comercial,
Guilherme Hinrichsen, agradeceu a
participacdo dos presentes. “Tive-
mos o mérito de reunir parceiros co-
merciais importantes da capital e do
interior”, enfatizou o VP.

Seguranca dos componentes pode dificultar furto de carros

Em coletiva a imprensa, no ulti-
mo dia 25, o Cesvi Brasil — Centro
Experimentagdo e Seguranca Vidria
apresentou em sua sede o novo indi-
ce de furto, que classifica os veiculos
de acordo com a disponibilidade dos
componentes destinados a seguran-
¢a patrimonial. O Cesvi ¢ um centro
de pesquisa que estuda a adogdo de
formulas da reparacdo automotiva e
provém medidas para a melhoria do
setor automotivo. O Indice de Furto
leva em consideracdo itens de segu-
ranca dos 20 veiculos mais vendidos
no Pais - segundo dados da Federagao
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Nacional da Distribui¢do de Veiculos
Automotores (Fenabrave).

Os dispositivos escolhidos passam
por rigorosa avaliagdo técnica, segun-
do sua afetividade contra o crime. Com
o novo indice, o Cesvi Brasil preten-
de mostrar de forma objetiva ao con-
sumidor quais sdo os veiculos mais
bem equipados, cujos dispositivos di-
ficultam o roubo. “O nosso objetivo €
orientar o cliente na hora da compra,
oferecendo a ele informacdes de quali-
dade e que colaborem para a protegdo
de seu patriménio”, afirmou o diretor
executivo do Cesvi, Almir Fernandes.

Entre os componentes avaliados ha
imobilizadores, chaves do veiculo, po-
sicdo da bateria, alarmes, travas de vo-
lante e vidros laterais laminados. Técni-
cos do centro concluiram que o a chave,
o alarme e o imobilizador sdo, respec-
tivamente, os itens de maior peso no
calculo final do indice.Segundo afirmou
Fernandes aos jornalistas, apds as ana-
lises, foi obtido um resultado final que
classifica os veiculos estudados numa
escala variavel de zero a cinco estrelas.
Conhega toda a lista do Indice de Furto
por meio do site da instituicdo — www.
cesvibrasil.com.br.
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A Avaliacao Patrimonial é a
GARANTIA de um SEGURO bem feito.

Oz procedimentos mais modernos de Gerenclamento
de Riscos indicam a correta Avallacdo dos bens como
um dos fatores mais importantes para a contratacio

A Avaliacdo patrimonial elimina ainda o risco de se
pagar prémios em excesso devido a contratagio de
seqguro com valores superestimados dos bens.

dos seguros. Independentemente da forma que o . _
&1 anos de atuacio no mercado mundial. 36 anos de

sequro @ contratado, conhecer o valor correto dos L i
atua¢ao no mercado nacional.

bens, permite ao segurado definir com seguranga

qual o valor que pode ser adotado como franquia e Australia, Belgium, Brazil, Dutch Caribbean, France,

também optar com tranqailidade sobre qual tipo de  'Ndia, Italy, Mexico, Mozambique, The Netherlands,

New Zealand Portugal, Singapore, Spain, Sweden,
Thailand, UK, US.A

apolice comprar.

Nada mals problematico do que descobrir no

momente de um sinistre que a importancia sequrada Evite riscos desnecessarios
r

ndo cobria o valor dos bens e gue a Seguradora fa';a a A'-I'E"al;ﬁﬂ dos seus bens

somente irda indenizar parte dos bens perdidos.

Associada ao TROOSTWUK GROEP Europa, USA, Asia,
Austrilia e Africa. ASSET VALUATION SERVICES, INC - USA

Rua Jesuino Armuda, 769-7T/9°' 13114 andares - CEP 04532-082 - Itaim Bibi

ENGEVAL

ENOENHARIA DE AVALIACOES

330 Paulo - 5P - Brasil - Fone (11) 3079-6944 - Fax {11) 3073-1409
info@engeval.com.br - www.engeval.com.br - www.arcalaudis.com




Excelente negocio
para o corretor

No seu tradicional almogo mensal,
o Clube dos Corretores de Sao Paulo
(CCS-SP) trouxe como convidado es-
pecial o superintendente executivo da
Bradesco Vida e Previdéncia, Carlos
Eduardo Sarkovas, que falou aos pre-
sentes sobre como os produtos deste
segmento podem ser bons investi-
mentos com incentivos do Imposto de
Renda. Realizado no Circolo Italiano,
em 6 de novembro, foi o primeiro al-
moco interativo, com a participagdo
in loco dos corretores, que, segundo
o mentor da entidade, Alexandre Ca-
millo, propicia a ampliagdo dos nego-
cios dos profissionais. Antes da pales-
tra, Camillo falou sobre a nova gestao
do biénio 2012/2014 e a adesdo do
clube ao facebook.

Sarkovas falou sobre o tema

Sarkovas (ao centro) junto com a diretoria do Clube dos Corretores de SP: primeiro almogo-palestra

“Novo mundo, novas oportunida-
des”. Inicialmente, o executivo ar-
gumentou que hd um nitido aumento
de longevidade no planeta, o que
exige a preocupagdo das pessoas em
garantir renda em sua velhice. E um
plano de previdéncia seria a bola da
Vez nesse cenario para os corretores,

Juros menores obrigam ajustes internos

A Escola Nacional de Seguros
promoveu uma mesa-redonda com
importantes homens ligados ao segu-
ros e as finangas que analisaram “Os
Efeitos da Atual Politica de Juros no
Mercado de Seguros e Previdéncia”
no Hotel Maksoud Plaza, em Sdo Pau-
lo. Questdes relacionadas a redugdo
da taxa de juros e seus efeitos macro-
economicos, custo de financiamento
publico, atragdo de investimentos ex-
ternos e a inadimpléncia mereceram
ponderagdes especificas.

Para o economista da Escola Nacio-
nal de Seguros, Lauro Vieira de Faria,
as seguradoras promoveram ajustes
expressivos como forma de conviver
com pequenas taxas de juros. “Contu-
do, elas precisardo adotar estratégicas
que ndo comprometam o nivel de re-
torno financeiro ao acionista”, advertiu
Faria. O economista fez uma pesquisa

mﬁ P PEN=2012)

com 52 seguradoras, usando o banco
de dados publico da Susep. O estudo
mostrou que, nas empresas voltadas
aos seguros gerais, o resultado finan-
ceiro sobre o prémio ganho era de 15%
em 2003 para 8% em agosto de 2012.
O indice combinado melhorou dez
pontos percentuais, passando de 110%
para 102%.

Participaram da mesa-redonda o di-
retor académico da Escola Superior Na-
cional de Seguros, Claudio Contador,
Luiz Roberto Calado (Instituto Brasi-
leiro dos Executivos de Finangas), José
Cechin (FenaSaude) e Wilma Gomes
Torres (Superintendéncia Nacional de
Previdéncia Complementar — Previc).
Num ponto, todos foram unanimes: o
setor segurador e o previdenciario sen-
tem os reflexos da politica do governo
federal, em particular na gestdo das re-
servas e nos planos de beneficios.

que poderiam, assim, impulsionar os
seus negocios. “E preciso aproveitar
a oportunidade de vender previdén-
cia agora, no final do ano”, sugeriu.
Para ele, o corretor deve ser uma
espécie de consultor, orientando os
consumidores quanto a melhor esco-
lha do plano.

Chave para um
ambiente saudavel

Uma boa gestao dos planos de saude
representa um desafio para as empresas
face ao envelhecimento dos funcionarios
e ao aumento das doengas ocupacionais
motivadas por um ambiente de trabalho
estressante. Esse dilema ficou evidente
no seminario ‘““Valor Humano: Gesto de
Satide e NeoEmpresa”, promovido em 10
de outubro na sede da HSM Educacdo,
em Sao Paulo. Segundo o diretor de be-
neficios da MDS Consultores de Riscos
e Seguros, Rildo Silva, o caminho para
se atingir o equilibrio € o gerenciamento
prévio dos riscos. Rildo defendeu que a
diferenciacdo ocorre na adogao de progra-
mas de qualidade de vida e prevencao de
sinistros. O seminario teve a presenca do
ex-vice-presidente da Odebrecht, César
Souza, uma das principais autoridades do
Brasil na area de gestdo de pessoas. (BN)
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Sistemas
Seguros

A Sistema Seguros ha 20 anos desenvolve
produtos e servigos para o mercado de seguros

COL SOL
v Gestdo de Corretoras v Gestao de Salvados

v CGW W, Gestao de Processos
Consultas gerais via Web = para Corretoras
MPW Desenvolvimento de

v Multiprodutos Web  kits e produtos

Site: www.sistemas-seguros.com.br Seguros

Telefone: 11 3664-2040 )
E-mail: info@sistemas-seguros.com.br Sistemas
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Seguro sequestro a produtos nauticos

Durante evento em Sdo Paulo, brago especializado da
Liberty acenou para novos negocios aos corretores

Divisdo estratégica de produtos da
Liberty Seguros, a LIU (Specialty Li-
nes Division) tem um objetivo ambi-
cioso, porém realizavel: tornar-se um
dos principais provedores de produtos
e servigos para corretores em todo o
Pais. E foi com essa disposi¢do que a
unidade de grandes riscos da Liberty

Renato Rodrigues: cobertura de seguro sequestro
e extorsdo pode chegar a R$ 50 milhdes

Camaracor: quando

Com o tema “Distribuigdo é poder”,
o diretor-executivo Comercial da Metli-
fe Seguros, Méarcio Magnaboschi apre-
sentou alguns dados da empresa aos as-
sociados da Camara dos Corretores do
Estado de Sao Paulo (Camaracor), no fi-
nal de outubro. Primeira seguradora do
ramo de vida a participar da “Tribuna
Livre” este ano, o executivo disse ndo
possuir posturas absolutas, mas diretri-
zes de trabalho para alcangar os objeti-
vos da empresa e, com isso, acredita ter
bastante a dividir com os corretores.

“Acreditamos no corretor porque sa-
bemos que um bom atendimento substi-
tui qualquer sistema”, disse o executivo.
A importancia dos corretores ¢ tanta que
a pesquisa realizada pela seguradora
aponta que 28% dos clientes da empre-
sa sdo indicagdo desses profissionais.

Wﬁ P E“tm.mm

realizou o evento “Be The Expert”, no
Hotel Blue Tree Faria Lima, em Sao
Paulo. O evento teve um alvo especi-
fico: os corretores de seguros. Na oca-
sido, a LIU mostrou aos participantes
a sua apolice de seguro sequestro e ex-
torsdo. O produto € voltado a protegdo
de grandes executivos, empresarios ¢
dirigentes publicos. Segundo o diretor
de grandes riscos e riscos especiais da
seguradora, Renato Rodrigues, a co-
bertura pode chegar a R$ 50 milhdes.

Durante o evento, o superinten-
dente da LIU, Mauricio Aguiar Giun-
tini, falou sobre os produtos nauticos
(Marine), que cobre todos os tipos
de embarcagdes e assume respon-
sabilidades de danos maritimos. Ela
cobre US$ 20 milhdes por embarca-
¢d0.Giuntini ponderou que o grande

a ‘vida’ € o destaque

Magnaboschi: empresa deve ter diretrizes de trabalho

A Metlife possui 140 anos no mer-
cado estd ha 13 no Brasil. Magnaboschi
compara a atuacdo da seguradora a da
Apple, empresa com foco em poucos
produtos que buscou e conquistou o
mundo, com uma proposta diferencia-
da. “Se a empresa ndo possuir uma pro-
posta de valor, sera dificil sua penetra-
¢do no mercado”, afirma o diretor.

Giuntini: LIU cobre todos os tipos de embarcagéo e
assume responsabilidades de danos maritimos

mercado nesse setor sdo os Estados
Unidos. Mas o Brasil surge como
uma excelente oportunidade. “E um
mercado imaturo e que exige acdes
especializadas”, afirmou.

Crescimento
expressivo

A Rede ICP Seguros reuniu re-
centemente os jornalistas da midia
segmentada em um almogo de con-
fraternizagdo no Restaurante Coco
Bambu, em Sdo Paulo. Presidida por
Manuel Matos, a Rede é uma marca
da Via Internet S/A, criada em 1980,
e que atua no mercado de certifica-
¢do digital junto as corretoras. Com
300 pontos de atendimento instala-
dos no Brasil, a Rede ICP pretende
credenciar 1.500 novos pontos até
2013. “Conquistamos 10,8% de ma-
rket share entre janeiro a setembro
de 20127, revelou Matos. Até 2020,
a meta ¢ contabilizar 40 milhoes de
certificados digitais, dos quais 30 mi-
lhoes s6 de pessoa fisica.

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

- Arualizagio didria; Gratuito

- Cobertura de eventos ¢ noticias cm empo real; L?:::'“:t‘:,:t,

- ClippingSegtotal diario;

- InformativoSegtotal a qualquer hora do dia;

- Download da revista Seguro Total eletronica com o mesmo formato
da revista impressa, tornando a revista mais hida do mercados

» Mais de 55 mil mensagens enviadas diartamente.

- 15 mil Page View/dia

Acesse: www.planetaseguro.com.br
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Aplausos a um homem que fez historia no seguro
Ansp langa obra em tributo a Manuel Povoas e empossa 33 novos académicos

www.planetaseguro.com.br
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Em cada ramo da atividade humana,
todo grande lider merece ser homenage-
ado. Foi exatamente isso que aconteceu
no auditorio do Mosteiro de Sao Bento,
em Sao Paulo, na noite do dia 25 de ou-
tubro. Em reconhecimento ao trabalho
do economista e jurista Manuel Sebas-
tido Soares Povoas, a Academia Nacio-
nal de Seguros e Previdéncia (Ansp)
langou uma biografia em tributo ao le-
gado de um verdadeiro icone. A obra
Manuel Povoas — Historia de uma Vida
¢ de autoria da escritora Janise Terezi-
nha Martins, com a coordenag@o do pre-
sidente da Academia, Mauro César Ba-
tista. A ceriménia teve o apoio do Grupo
Bradesco Seguros, Escola Nacional de
Seguros ¢ Mapfre. Compareceram ao
evento pouco mais de 200 pessoas. Na
ocasido, tomaram posse, ainda, 33 no-
vos académicos.

Ex-presidente da entidade, Pévoas
defendeu a propagagdo da “cultura do
seguro” no Brasil e em Portugal, sua
terra natal, onde foi inspetor da “Inspe-
¢do de Seguros”, administrador-inter-
ventor da Companhia Seguros A Social;
administrador-delegado de varias com-
panhias, além de ser diretor e depois
presidente do Centro de Prevengdo e
Seguranga. Fundador da Aida portugue-
sa (Associagdo Internacional de Direito
de Seguros), Povoas foi presidente do
Grémio de Seguradoras; presidente do
Comité Ibero-Latinoamericano de Di-
reito de Seguros e membro do Conselho
da Presidéncia da Aida Internacional.

No Brasil, Manuel Pévoas ocupou a
Superintendéncia-Geral da Sul Améri-
ca Seguros no Rio de Janeiro. Também
foi diretor e presidente da Bradesco Se-
guros e Previdéncia, diretor-presidente
da Vera Cruz Vida e Previdéncia, presi-
dente do Conselho Superior da Anapp
(hoje Fenaprevi), presidente honorario
do Comité Ibero-Latinoamericano de
Direito de Seguros, membro honorario

www.planetaseguro.com.br

do Conselho da Presidéncia da Ainda e
académico presidente da Ansp — Aca-
demia Nacional de Seguros e Previ-
déncia. Ele faleceu na época em que
era o presidente do Conselho Institu-
cional da Academia.

“Povoas foi um homem brilhante
em todos os sentidos. Ele se excedeu
no exercicio da competéncia, da dig-
nidade, do amor fraterno”. Esse trecho
de um comentario do presidente Mauro
Batista, relativo a sua convivéncia com
Povoas, apresenta o livro, recheado de
depoimentos de colegas e fotos marcan-
tes da vida do ex-presidente da Ansp.
Em seu discurso, o presidente do Grupo
Bradesco Seguros, Marco Antonio Ros-
si, definiu Povoas como um “homem
integro e visionario, cuja sabedoria e
inteligéncia conduziam suas crengas e
decisdes”. Ja o presidente da Mapfre
Brasil, Wilson Toneto, afirmou que,
gracgas ao empenho do economista por-
tugués, esse setor de seguros alcangou
o desenvolvimento e a consolidacao no
Pais. A filha Maria de Fatima Povoas
agradeceu as homenagens e reiterou
que o momento “representa um marco

importante” em prol do trabalho empre-
endido pelo ex-presidente da Ansp.

Académicos

Saiba quem sdo os 33 novos acadé-
micos da entidade:

Eugeénio Liberatori Velasques, Maria
Helena Gurgel Prado, Ttalio Lemos Velo-
so Machado, Almir Fernandes da Costa,
Carlos André Guerra Barreiros, Mario
Jorge Pereira, Luiz Ernesto Both, Carlos
Roberto Fargetti, Sergio Leite Santiago,
Andrés Ricardo Holownia, Renato Luis
de Paula, Heney Fernandez, Alexandre
Milanez Camillo, Antonio Mazurek, Jo-
aquim Mendanha de Ataides, Mario Sér-
gio de Almeida Santos, Auri Luiz de Mo-
rais Rodrigues, Breno Kor, Celso Vicente
Marini, Joao Francisco Borges da Costa,
Julio Cesar Rosa, Luiz Fernando Eberle
Gewehr, Sérgio Alfredo Petzhold, Anto-
nio de Sousa Beltrdo, Danilo de Souza
Sobreira, Rita de Cassia Rebelo Batista
Mogo, César Luiz Salazar Saut, Miguel
Roberto Soares Silva, Marcos Aurélio
Couto, Valmir Marques Rodrigues, José
Rubens Alonso, Carlos Josias Menna de
Oliveira e Fernanda Chaves Pereira.

Auditorio do Mosteiro de Sdo Bento lotado: noite académica para ficar na meméria de todos
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Analise do suicidio no periodo de caréncia

Suicidio ¢ coberto pelo seguro
de vida dentro do periodo de carén-
cia? Segundo palestra do advogado
e consultor Felipe Gustavo Galesco,
realizada na Associagdo Paulista dos
Técnicos de Seguro (APTS), os ca-
sos precisardo ser analisados separa-
damente. O advogado defende que
¢ preciso tracar uma base logica de
pensamento para se alcangar uma
conclusao satisfatoria.

A caréncia prevista pelas segurado-
ras para a cobertura de suicidio na apoli-
ce de vida ¢ de dois anos, criando-se um
entendimento de que o ato do suicidio
vem a ser de ma fé. No entanto, apesar
do artigo 768 do Codigo Civil estabe-
lecer que o segurado perde o direito de
receber em caso de agravar intencional-

mente o risco do objeto em contrato, a
lei se pauta a partir dos artigos 113, 422
e 765 (formaliza¢do de um contrato no
principio da boa f¢).

Segundo Galesco, mesmo que sua
tese aparente o contrario, os legislado-
res trabalham os artigos em favor das
seguradoras, no sentido de compro-
vem com bases legais o dolo por parte
do segurado ao cometer o suicidio em
inicio de contrato. “Se ap6s o periodo
de caréncia as empresas seguradoras
pagam o sinistro sem questionar, ¢é
preciso realizar uma analise conjunta
entre normas e artigos de forma sis-
témica, para se alcangar assim uma
sentenga logica”, afirma.

De acordo com levantamento feito
pelo advogado em 2011, 4% dos cerca

Para Felipe Galesco, casos de suicidio precisam
ser analisados segundo uma base légica

de 200 milhdes de brasileiros comete-
ram suicidio. Destes 4%, acredita-se
que menos de um por cento tenha cus-
teado uma apdlice, o que nao influen-
cia as reservas técnicas das segurado-
ras ou a atitude do cliente em tirar sua
vida propositalmente.

Expertise britanica para o Brasil

Lider mundial no mercado de prote-
¢do e assisténcia a meios de pagamento,
o Grupo CPP, de origem britanica, che-
ga ao Pais oferecendo servigos inéditos
de protecao a cartdes de crédito, débito,
de satude de afinidades e carteira. Com
investimento de R$ 12 milhdes, o obje-
tivo ¢, num periodo de trés anos, fechar
uma rede de 30 parceiros de negdcios
que atendam 10 mil clientes por més.
“Vemos um grande potencial para a
empresa no Brasil devido a economia
em rapida expansdo, penetracdo da te-
lefonia movel e cartdes de crédito, bem

Medeiros: grande potencial para a empresa no
Brasil devido a expansao da sua economia

como a expansdao do relacionamento
com parceiros”, afirma o diretor-geral
da CPP Brasil, Cesar Lins de Medeiros.
Voltado ao mercado de bancos, o ser-
vigo CPP de Protecdo a Cartdes inclui o
cancelamento e a solicitacdo de cartdes
substitutos, adiantamento em dinheiro
em casos emergenciais em viagens in-
ternacionais, substitui¢do de chaves da
residéncia em caso de roubo atrelado ao
cartdo, servicos de ajuda a recuperacao
de itens pessoais, registro de documen-
tos valiosos, registro de placa veicular
na CNVR, bloqueio de linha e aparelho
celular, cobertura por uso indevido do
PIN, suporte telefonico para clonagem
e fraude na internet, assisténcia para ex-
travio de bagagem em viagens interna-
cionais e remissao de passagem aérea.
Além disso, o servigo oferece seguro
pago pela CPP contra fraudes, perda,
roubo e uso ndo autorizado de cartdo.
No Brasil, a CPP visa estreitar parcerias
que ja possui em outros paises como Ci-
tibank, Santander, HSBC e Mapfte.

Confraternizacao
do Clube na Casa
das Caldeiras

A previsdo deverd se concretizar
e todos ficardo felizes - os corretores,
executivos e profissionais do setor.
Mais de 400 pessoas estdo previstas
na festa de confraternizacdo do Clu-
be de Vida em Grupo de Sdo Paulo
(CVG-SP), que acontecera na noite
do dia 9 de novembro, na historica
“Casa das Caldeiras”, em Sao Paulo.
O objetivo do encontro ¢ o de come-
morar as metas cumpridas pela enti-
dade ao longo do ano. O presidente
do clube, Osmar Bertacini, esta ra-
diante com o encontro: “A boa mu-
sica, 0s sorteios que realizaremos e o
proprio local serdo os nossos presen-
tes aos associados”. O estilo open bar
no local deverd agradar. O show es-
tard a cargo da “Banda A Cores”, que
tocara classicos do rock, pop, samba,
disco € o melhor da MPB, além de
outros estilos.
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A Life Empresarial Saude quer levar mais
saude e qualidade de vida para seus clientes.

Abra a porta
para ela entrar.

| ANS - n® 41449-2 |

N\

Além de oferecer planos empresanials com uma ampla rede credenciada que redne os melhores hospilass, clinicas 2 labora
Idrios, a Life Empresarial Sadde desenvolve programas de satds dentro ¢ lora do amblenta da trabalho. 580 agdes espacl-
ficas para delectar precocemente doangas crinicas, tacilitar o acompanhameanto da satde de cada colaborador e principal-
menie prevenir confra problemas de saide que comprometem o bem estar e consequeniemeante o desempenho dos profs-
gionais. Cometor, saiba mais sobre esse e oubros diferenciais que os plancs médicos e odontolbgicos da Lfe Empresarial
Salde oferecem. Ligue DB00 600 0537, www. lileemprasarialeaude com. be

A vida é feita de planos. O seu é Life.

Fre,
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PAPO DE EXECUTIVO

“Trabalhar com amor e respeito ¢ fundamental”

Valmir Rodrigues

le é considerado uma figura ca-

rismatica no setor de seguros.
Amavel, distribui sorrisos aos ami-
gos, clientes e corretores. Numa s6
palavra: o diretor-executivo Comer-
cial da Tokio Marine Seguradora,
Valmir Marques Rodrigues, ¢ uma
pessoa de alto astral. Gracas ao seu
empenho e espirito de equipe, Valmir
esta conquistando todos os seus ob-
jetivos a frente da companhia. “Na
Tokio Marine, queremos crescer com
nossos parceiros de negocios, ofere-
cendo as melhores solugdes para os
clientes”, afirma. E foi exatamente
pela seguradora, que ele fez a via-
gem mais importante de sua visita:
em 1997 foi ao Japdo visitar a matriz.
Nas horas vagas, adora ficar com a
familia e ouvir musica.

Como o senhor define a sua atua-
¢a0 na diretoria comercial da Tokio
Marine?

E um grande desafio. Quando fui
convidado a assumir o cargo, vivia-
mos num periodo dificil. Apds quatro
anos, nosso momento ¢ totalmente
diferente — formamos um time mui-

Valmir mergulha nas aguas cristalinas da paradisiaca Los Cabos, no México: viagem inesquecivel

to forte, determinado. Estamos con-
quistando cada vez mais a confianca
dos corretores e
assessorias € nos-
s0s niimeros estao
excelentes, tanto
no volume de pro-
dugdo quanto no
resultado.  Con-
sideramos muito
importante o fato
de conseguirmos
unir toda a equipe,
lutamos para que
todos  tivessem
grande responsa-
bilidade em tudo
o que fazem. Sin-
to que temos um
time feliz e isto €
muito importante
para atingirmos os
nossos objetivos.

Resumidamen-
te, mencione os
principais mo-
mentos de sua
trajetoria?

Meu primeiro emprego foi como
office-boy na Brasil Companhia de
Seguros, depois ingressei na Power
Adm Tec e Corretagens de Seguros.
Ap0s cinco anos, ja estava atuando em
departamentos técnicos. sendo o ulti-
mo como téc-
nico comercial.
O ano de 1992
ficou marcado
pelo  aconte-
cimento mais
importante da
minha trajeto-
ria:  ingressei
na Tokio Ma-
rine, onde tive
oportunidades
de aprendizado

Ainda no México, vestido como um auténtico turista: nada como aproveitar o que

www.planetaseguro.com.br
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PAPO DE EXECUTIVO

e desenvolvimento. Hoje estou dire-
tor-executivo Comercial e sou muito
grato a esta companhia por tudo o que
tem proporcionado a mim ¢ a minha
familia, sobretudo pela chance de
crescimento pessoal e profissional.

Ema sua oninido. como o mercado

ha de melhor no pais asteca. Acima, Valmir abraga um corretor durante o Conec

www.planetaseguro.com.br

de seguros podera crescer de forma
sustentavel?

Acredito que o caminho para o
crescimento sustentavel do setor ¢
ouvir clientes, corretores e asses-
sorias para compreender e inovar
processos, produtos e servigos. E
preciso atender as necessidades
de mercado, sempre alicercado em
politicas corporativas que prezam
por valores como a ética, respeito
e transparéncia. Na Tokio Marine,
queremos crescer com nossos par-
ceiros de negodcios, oferecendo as
melhores solugdes para os clientes.

Quais viagens importantes marca-
ram sua vida? Ha um lugar espe-
cial que lhe encantou mais?

A viagem mais marcante da mi-
nha vida aconteceu em 1997 quando
fui ao Japdo co-
nhecer a matriz da
Tokio Marine. Foi
um misto de via-
gem a trabalho e
a passeio. Conhe-
ci um pais muito
avanc¢ado em nivel
tecnologico € um
povo determinado,
simples, humilde
€ extremamente
trabalhador. Acre-
dito que consegui
aprender bastante.
O lugar mais boni-
to que conheci foi
a cidade de Kyoto.

Possui algum
hobby especifi-
co? O que faz nas
horas vagas?

Adoro estar
com meus familia-
res, especialmente
com a minha filha

Valmir adora estar com sua bela filha, Flavia, em
seu sitio na cidade paulista de Socorro

na minha chacara, em Socorro (SP).
Nas horas vagas gosto de ouvir musica.

O senhor tem alguma receita espe-
cial para o sucesso?

Nao venho trabalhar pensando que
sou uma pessoa de sucesso, mas ve-
nho com a consciéncia de que preci-
so me superar a cada dia. Em nossa
atividade, quem deseja se destacar
precisa estudar e se dedicar muito,
muito acima da média. Trabalhar com
amor e respeito ¢ fundamental para se
ter sucesso em qualquer atividade. O
sucesso precisa ser socializado inde-
pendentemente do nivel hierarquico e
com trabalho em equipe.

Quais seus planos para o futuro?

Quero dar continuidade ao tra-
balho que vem sendo realizado pela
Diretoria Comercial e finalizar o Pro-
jeto “Vencer”, entregando os resulta-
dos esperados pela matriz do Japao.
O objetivo maior do Plano Vencer ¢
dobrar o volume de produgdo no Bra-
sil até 2016.
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GIRO DE MERCADO

Brasilcap anuncia executiva para o comando
do marketing e comunicacao

A Brasilcap tem nova executiva a
frente da area de marketing e comuni-
cacdo: Olinda Campos. Com experi-
éncia de mais de dez anos no mercado
de capitalizacdo, ela também preside
a Comissdao de Comunicacdo da Fe-
nacap — Federag@o Nacional de Capi-
talizagdo. Segundo Olinda, trabalhar
na Brasilcap serd um desafio estimu-
lante. “No6s somos lideres de mercado,
mas temos muito a crescer nas moda-
lidades de incentivo e de fianca locati-
cia”, afirma. Um dos seus objetivos ¢é
ampliar a integrag@o entre as areas de
marketing, comunicagdo e comercial.
Olinda Campos ¢ formada em admi-

José Luiz assume area
de sinistros da Willis

iy

A Willis Brasil anunciou o execu-
tivo José Luiz Ribeiro Mendes como
claims advocate da empresa, respon-
savel pela area de sinistros. Por 11
anos, Jos¢é Luiz foi superintendente da
area de Subscri¢ao de Grandes Riscos
na Itat Seguros, onde atuou na im-
plementacao de diversos projetos. O
executivo ¢ formado em engenharia
mecanica, com pos-graduagdes em
administrag¢do industrial e financeira,
além de MBA em gestdo empresarial.
“A chegada de José¢ Luiz reforca o
compromisso com nossos clientes”,
aponta o CEO da Willis Brasil, José
Otavio Sampaio.

nistracdo de empresas e possui MBA
em marketing pela Escola Superior de
propaganda e Marketing (ESPM).

ACE Porto Alegre
nomeia gerente

Desde 1° de outubro, Jose Ina-
cio Vergara Junior assumiu a ge-
réncia responsavel pela gestdo da
Filial da ACE em Porto Alegre. Ele
assumiu o cargo até entdo ocupado
por Juliana Ibafiez. Com dez anos
de vivéncia no mercado de segu-
ros, Inacio estd ha trés na ACE e
vinha desempenhando a fungdo de
executivo das Linhas de Grandes
Riscos. Ele ja atuou no Grupo Bra-
desco, Allianz e Maritima. E for-
mado em economia pela Universi-
dade Catdlica de Pelotas (UCPEL)
e pos-graduado em marketing pela
mesma institui¢ao.

Tokio Marine: novo
gestor para sucursal

Com 15 anos de experiéncia no mer-
cado, o executivo Leandro Godinho ¢
o0 novo gestor da Sucursal Pouso Alegre
(MG) da Tokio Marine Seguradora. Ele
foi apresentado aos parceiros em evento
realizado na sucursal. Na ocasido, a com-
panhia foi representada pelo diretor-exe-
cutivo Comercial, Valmir Rodrigues, a di-
retora comercial Varejo MG/CO, Mércia
Radavelli e a superintendente comercial
Varejo MG, Andreia Padovani.

Formado em ciéncias contabeis € com
MBA em gestdo de vendas, Leandro ¢
professor da Escola Nacional de Seguros.
Além de apresentar o novo gerente, os
executivos
versaram sobre a
operagao da com-
panhia no Brasil
no mundo e tam-
bém ressaltaram o
plano estratégico
de crescimento no
pais até 2016.

con-

Ronaldo Megda assume
marketing e produtos

O vice-presidente comercial do
Grupo Tracker, Ronaldo Megda,
além de comandar a area de segura-
doras da empresa, acaba de assumir
os setores de Marketing e Produ-
tos. O executivo possui 30 anos de
experiéncia no mercado segurador
brasileiro, atuou como docente do
Curso de Especializagdo em Segu-
ros da FIA-USP, foi presidente do
CVG-SP por
duas gestdes. E
o atual diretor
de Tecnologia
do Cist — Clube
Internacional de
Seguros e Trans-
portes.

www.planetaseguro.com.br



rodent

ASSISTENCIA ODONTOLOGICA

A Prodent é uma das operadoras
odontologicas mais premiadas!

"4 e A Prodent esta na lista das 250 empresas
£ que mais crescem em todos os setores da
economia, nos ultimos trés anos.*
Nossos clientes, associados e parceiros
comerciais conhecem bem os motivos:
somos uma operadora com foco exclusivamente
odontologico e temos os mais altos niveis de
exceléncia na prestacao de servigos.
Por isso, somos reconhecidos € nos
consolidamos como uma das maiores
operadoras do Pais.

» 250

PEQUENAS E MEDIAS EMPRESAS
QUE MAIS CRESCEM 2012

*Pesquisa da Revista Exame PME e auditoria da Deloitte.

ANS-n° 38.004-1
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Operadora Destaque
em Odontologia 2012
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Conheca nossa equipe comercial e faca parte dessa expansao.

Grande S3o Paulo Demais localidades Acesse:

11 3017-6080 0800 727 6067 www.prodent.com.br




Novidade na gestao de linhas da Chubb

Zurich contrata
novos gestores

A Zurich Seguros anuncia a con-
tratagdo de dois novos gestores para
as areas de marketing e comunicagdo
corporativa. Assumira o cargo de ges-
tor de Comunicacao, Marcelo dos Reis
Bandeira, enquanto que Jeane So da
Costa foi designada gestora de Marke-
ting. Marcelo atuou por dois anos na
Brink’s Seguranca em Transporte de
Valores e teve passagens em empresas
como Metlife, Nossa Caixa Mapfire e
BrasilPrev. Ele ¢ graduado em Comu-
nicacdo Social pela Universidade Pau-
lista (Unip) e possui MBA em Gestao
de Empresas e Marketing pela Escola
Superior de Propaganda e Marketing
(ESPM). Jeane encabecara todas agodes
de publicidade da seguradora. Jeane
trabalhou na Coface, Metlife Seguros
e Previdéncia Privada, Chubb Segu-
ros, Cigna Group, Comgas ¢ Kodak
do Brasil. Graduada pela ESPM, tem
MBA em Gestdo de Negocios, certifi-
cado pela Fundagdo Getulio Vargas.

O gerente de Produtos da Chubb
Seguros, Guilherme Olivetti, assume
novos desafios com a gestdo de todas
as linhas patrimoniais para pessoa fi-
sica. “Senti-me honrado com a opor-
tunidade de gerenciar também a linha
de automoével”, comemorou. Com as
novas atribui¢des, o gerente sera res-
ponsavel pelos produtos das areas de
automoével, residencial, embarcagao,
garantia estendida, bagagem, perda e
roubo de cartdo, entre outros. Além de
desenvolver e trabalhar com a politica
de aceitagdo e de resseguro, passa a ter
participagdo ativa no suporte as vendas
dos produtos das linhas pelas quais €
responsavel. O executivo ¢ administra-

O executivo Michael Scunziano foi
confirmado como presidente e CEO
da CS Stars LLC, unidade de negocios
da Marsh Inc, fornecedora global de
software de gerenciamento de riscos €
sinistros, distribui¢do de dados e solu-
¢oOes analiticas. Em sua nova funcgao,
Scunziano se reportard a Liz Flynn,
recentemente nomeada presidente da
Marsh Insurance Services Businesses.
Scunziano veio da Tata Consultancy
Services, onde atuou como chefe de
mercado. Ele traz mais de 30 anos de
experiéncia em seguro e tecnologia
para a CS Stars. Anteriormente atou
em posicdes de lideranca na EDS,
Allfinanz, NaviSys, Conseco e Ora-

dor de empresas pela PUC-SP e pos-
sui MBA em Gestao de Negocios pela
Fundagao Getulio Vargas. Olivetti atua
na companhia desde 2001.

Executivo assume presidéncia da CS Stars

cle. “E um grande desafio liderar a CS
Stars e servir nossos clientes global-
mente”, diz Scunziano.

/ [ r
Allianz Saude
ganha experiéncia
no segmento

Alexandre Zornig ¢ o novo diretor
da Allianz Satide. Com 18 anos de ex-
periéncia nas areas médica e técnica da
saude privada, acumula passagens pelo
Grupo Golden Cross (Igase), Amil
e Grupo NotreDame Intermédica. O
executivo, formado em medicina pela
Universidade Federal do Parana, ¢ pos-

graduado em cirurgia-geral.
i |

~
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SABE POR QUE SOMOS

O UNICO PLANO DE SAUDE
EXCLUSIVAMENTE PREMIUM
DO BRASIL? PORQUE
CUIDAMOS DO SEU
CLIENTE COMO NINGUEM.
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Premium ¢ ligar e ser
atendido em poucos
segundos por uma
pessoa de verdade,

sem resposta automatica.
E receber reembolsos

de consultas em até

24 horas. E receber a noticia
de que vai ter um filho

e contar com uma
enfermeira exclusiva para
acompanhar a gestacao.
A Omint acredita que
pessoas precisam de
pessoas. E é por isso que
O N0SSO maior prestigio

€ cuidar do seu cliente.

Prestigio é
cuidar de vocé.

Conhecga a melhor rede
credenciada do pails.
www.omint.com.br
0800 726 4000

ou (11) 4004-401

Os servigos oferecidos variam de acordo
com o plano e a cidade.

LEW/LARA\TBWA
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Maioria se aposenta
por idade no Pais

A maioria das aposentadorias con-
cedidas no pais, de janeiro a setembro
deste ano, foi por idade. Os dados sdo
do Regime Geral da Previdéncia Social
(RGPS) divulgados no dia 31 de ou-
tubro. Segundo o balango, 55,8% das
mais de 831 mil aposentadorias, do acu-
mulado do ano, foram concedidas devi-
do a idade do trabalhador - que pode
parar de trabalhar aos 65 anos (homem)
ou aos 60 anos (mulher)..

http://migre.me/bIrRk

Classic realiza acao

A Classic Vida e Previdéncia, em
parceria com a Associagdo Quem Pre-

CicloFaixa de Lazer
ganha novo trecho

A CicloFaixa de Lazer Sao Paulo —
que conta com o apoio do Grupo Bra-
desco Seguros — ganhou nova extensao
de 5 quildémetros interligando o trecho
Centro-Paulista ao Elevado Costa e Sil-
va e aregido do bairro da Luz. O projeto
¢ coordenado pela Prefeitura de Sdo
Paulo, por meio da Secretaria Munici-
pal de Transportes (SMT) e da Compa-
nhia de Engenharia de Trafego (CET).

http://migre.me/bIgWf

para celebrar as criancas

cisa, organizou agdo social para cele-
brar o Més das Criangas na Associa-
¢do Mineira de Reabilitagdo (AMR).
E uma organizagio filantropica que,
desde 1964, cuida de criangas e ado-
lescentes com deficiéncias fisicas oca-
sionadas, em sua maioria, por paralisia
cerebral e outras sindromes.

http://migre.me/blpzZ

Numero de acidentes
cresce em setembro

= No terceiro trimestre de 2012, de julho a

setembro, 139.497 vitimas de acidentes

. & de transito receberam o Seguro DPVAT

em todo o Brasil. Considerando os nove
meses do ano, de janeiro a setembro,
foram registradas 355.647 indeniza-
¢oes, um aumento de 39% em relagdo
ao mesmo periodo do ano anterior.
http://migre.me/aUbcz

http://migre.me/blgj0

MetLife patrocina programas de TV e radio

A MetLife, engajada em agdes para
aumentar a consciéncia das pessoas
quanto a melhoria da qualidade de
vida, marcara presenga no programa
“Educagdo Financeira”, na TV Cul-
tura, ¢ em outros dois na radio: “Co-
megando o Dia” e “Manha Cultura”.

“O patrocinio refor¢a a filosofia da
empresa e se associa a projetos que di-
fundam educagao financeira e cultura
no pais”, disse o diretor de Marketing
da companhia, Marco Monguzzi.

http://migre.me/blpOt

www.planetaseguro.com.br
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Ofereca agora mesmo a
assisténcia imprescindivel
para seu cliente corporativo!

Conhega abaixo os beneficios e facilidades que seu cliente poderé contar com
em suas viagens:

. Assisténcia Médica

ASSIST-CARD CORPORATE fornecerd servicos médicos de
emergéncia 24 horas em fodo o mundo, incluindo exames laboratoriais,
especialistas, cirurgias e etc.

& Servicos Pré-Viagem b

ASSIST-CARD CORPORATE ir& orientd-lo na obtencéo de vistos ou
documentos especiais que possa necessitar em sua proxima viagem.

B8 Assisténcia Pessoal b

ASSIST-CARD CORPORATE iré informé-lo acerca dos novos voos e
faremos as reservas solicitadas; também o aconselharemos sobre locais
para visitar e/ou reservas em restaurantes.

B Translado para o Aeroporto b

ASSIST-CARD CORPORATE coordenard o traslado de e para o
aeroporto.

il Assisténcia com sua Bagagem

ASSIST-CARD CORPORATE lhe daré assisténcia caso sua bagagem
seja extraviada ou sofra atraso devido a companhia aérea.

B8 Assisténcia ao Viajante

ASSIST-CARD CORPORATE recomendaré locais turisticos para
visitar e inclusive ira fazer as reservas em hotéis nos finais de semana.

Suporte Tl - 3

ASSIST-CARD CORPORATE iré assisti-lo com problemas tecnolégicos
que possam surgir em seu PC ou Smartphone.

Servico de Taxi b

ASSIST-CARD CORPORATE coordenard seus téxis na cidade de
destino.

Entre em contato agora mesmo:

0800 770 0085

suportecorretoras@assist-card.com.br

aSSIST
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ACE

Vocé ja conhece a TEMPO SAUDE
e a TEMPO DENTAL?
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A TEMPO SAUDE Seguradora e a TEMPO DENTAL oferecem seguros salide e planos
odontolégicos modelados de acordo com as necessidades de seus clientes,
proporcionando mais do que um beneficio: O bem-estar aos seus funcionarios!

Sdo mais de 640 mil clientes que ja contam com os servicos oferecidos
em mais de 55 mil op¢des de atendimento de norte a sul do pais, incluindo
as melhores clinicas, laboratérios e hospitais, nos quais mais de 5 mil partos
ja foram realizados.

Compartilhe esta experiéncia com os seus funcionarios!

Consulte seu corretor e obtenha informacgdes sobre nossos produtos.

tempo tempo

AUDE DENTAL

Sua saude sempre bem acompanhada Seu sorriso em boas maos
www.temposaude.com.br www.tempodental.com.br



