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Conquista do mercado dependera

~N

de conhecimento e criatividade

O 10° Encontro Regional de Corretores de Seguros
(Encor) em Porto Alegre demonstrou que a for¢a da cate-
goria ja ndo mais se encontra no eixo Rio-Sdo Paulo. Ao
contrario: ha um grande movimento em outras regioes,
cujo mérito é mostrar a sociedade a importancia da ati-
vidade de um profissional inserido no contexto de desen-
volvimento socioeconémico do Pais. Temos observado o
crescimento da categoria em estados como Pernambuco,
Bahia, Parand, Goias e Amazonas. Estes juntam-se aos
representativos Minas Gerais, Santa Catarina e, eviden-
temente, Rio Grande do Sul.

Preocupagoes em relagdo a conquista do conhecimen-
to, capacitagdo técnica e atualiza¢do tecnologica se tor-
naram evidentes desde o XV Congresso dos Corretores de
Seguros — Conec, em Sdo Paulo, e serdo reiteradas neste
18° Congresso Brasileiro dos Corretores, no Rio de Janei-
ro. Afinal, o profissional perdera espago no universo de
seguros com o canal da internet ou a comercializagdo de
produtos no varejo? Tudo dependera do grau de esforgo
e dedicagdo do corretor ao se adaptar aos novos tempos.
Em outras palavras, quem ndo se “reinventar” nesse mer-
cado, perdera o seu espago. Esse recado foi transmitido
por observadores durante o 10° Encor.

A Revista Seguro Total tem mostrado em suas reporta-
gens que, por enquanto, nao ha um substituto a altura do
trabalho do corretor. Em varias partes do Brasil, o con-
tato “porta a porta”, a presenca in loco ajuda a dirimir
duvidas e resolver impasses do cliente sdo fatores deter-
minantes na concretizagdo do negocio. Contudo, o profis-
sional liberal ndo pode se dar ao luxo de impor seu estilo
de abordagem, fechando os olhos as novas estratégias e
a tecnologia que, alias, faz parte do dia a dia do mer-
cado e do mundo corporativo. Imaginagdo e criatividade
também sdo imprescindiveis na ampliagdo da carteira e
numero de parcerias firmadas com as companhias.

E fato que o mercado de seguros continuard crescendo
em 2014, apesar da economia brasileira sofrer com os
mesmos e velhos problemas, sobretudo na falta de investi-
mentos em infraestrutura e o pesado onus da divida publi-
ca. Somados a alta tributagdo, ndo se visualiza um quadro
muito favoravel para o proximo ano. Ainda assim, o grau
de conscientiza¢do das pessoas e dos empresadrios sobre a
necessidade de se proteger seus bens deve ganhar forga.
E os seguros continuardo crescendo, com o respaldo da
agdo fundamental do corretor.
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A trajetdria do presidente da Bradesco Capitalizagdo, Norton
Glabes Labes, prova que o trabalho € sinbnimo de sucesso.
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Presidente da Federacéo
Nacional de Seguros Gerais
(FenSeg), Paulo Marraccini,
avalia o atual momento do setor.
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Numero de beneficiarios de
planos odontoldgicos cresce
cada a ano e pode ter
chegado a 19 milhdes.
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Diretor da Porto Seguro, José
Luis Ferreira da Silva, é adepto
de minimaratonas (ao centro).

18° Congresso Brasileiro de
Corretores aguarda a vinda
de até 5 mil profissionais
nos trés dias de evento.

m
Décima edi¢ao do Encontro
Regional de Corretores de
Seguros (Encor), em Porto
Alegre, supera expectativas.

CNseg realiza evento sobre
mudangas climaticas e desastres
naturais no Brasil.
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A OPO F\)TUNIDADE A Omint desenvolveu uma linha

de produtos para atender

Q U E O S E U C |_| E N T E as necessidades das empresas:

um plano com programas de

ES p E F\)A\/A PA F\)A prevencdo e promocao de saude,

menores prazos, assisténcia em viagem
T E R O M | N T internacional e uma rede credenciada
com os melhores médicos, centros
de diagnodstico e hospitais. Omint
Corporate ainda oferece orientacao
meédica por telefone e consulta em
domicilio na cidade de Sao Paulo,
inclusive com pediatras. Tudo isso pelo

valor de um plano sem nada disso.
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Conheca o Omint Corporate e entenda
por gque 0 NOSSO Maior prestigio &

cuidar de vocé e dos seus clientes.

Prestigio é
cuidar de voceé.

www.omint.com.br
0800 726 4000
ou (11) 4004-401
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Pan Seguros esta entre as S0 maiores do ‘Valor 1000’

Macedo: produtos as necessidades dos clientes

A Pan Seguros, empresa do Grupo
Pan, esta listada entre as 50 maiores da
area de previdéncia e vida no “Valor
10007, publicagdo especial do jornal Va-

lor Econdmico. Segundo esse ranking, a
companhia alcangou a 25 posi¢ao, acu-
mulando R$ 302,2 milhdes em aplica-
¢oes em 2012, incremento de 41,1% em
relacio ao més anterior. Esta variagdo
colocou a seguradora na lideranga entre
as 20 empresas que mais evoluiram em
termos de aplicagdes, com valores iguais
ou superiores a R$ 200 milhdes.

Para José Carlos Macedo, CEO da
Pan Seguros, ¢ muito satisfatorio ver
que a empresa esta crescendo a pleno
vapor. “Nossos resultados sdo expressi-
vos, mas ainda ha grande oportunidade
de expansdo nesse setor, independente-
mente do crescimento da economia nos
proximos anos”. Focada no desenvol-
vimento de seu portfolio, com produ-
tos customizaveis as necessidades dos

clientes, a perspectiva é de a companhia
ter crescimento anual por volta de 50%
para os proximos trés anos e incremento
de 20% na rentabilidade.

No inicio do ano, o banco PanAme-
ricano retomou as atividades da PanA-
mericana Seguros € empossou o atual
presidente-executivo da empresa, José
Macedo, que tem passagens pela Aon
Affinity e Bradesco Seguros. Na oca-
sido, ele anunciou a meta de ampliar de
R$ 130 milhdes para R$ 500 milhdes o
faturamento da seguradora até 2016. A
Pan Seguros estd reforcando a equipe
(contratou no final de julho o executivo
Carlos Borges que assumiu a Diretoria
Operacional da companhia), desenvolve
tecnologias de gestdo da operacao e pre-
para-se para competir forte no mercado.

Produtos sao adequados as necessidades dos clientes

Cristiane Pappi

A Federacdo Nacional de Segu-
ros Gerais (FenSeg), em parceria
com a Escola Nacional de Seguros,
realizou em setembro o 2° Encon-
tro Nacional de Seguro de Linhas
Financeiras, no Hotel Renaissance,
em Sao Paulo. O presidente da fe-
deragdo, Paulo Marraccini ressal-
tou a importancia de estimular o
crescimento do mercado com pro-
dutos adequados a necessidade de
cada cliente.

Durante o evento foram discu-
tidos produtos voltados para Res-
ponsabilidade de Administradores
(D&O); Responsabilidade Profis-
sional (E&O); Responsabilidade de
Gestoras de Recursos (EMI). Se-
gundo o diretor da divisdo de linhas
Financeiras da Willis Brasil, Alva-
ro Igrejas, a primeira apolice a ser
pensada antes de fechar um negdcio
¢ o D&O. “O nuimero de apolices

nﬂm HRCL 2013

vendidas por més aumentaram de
duas para dez”, comentou o execu-
tivo. Dados da Superintendéncia de

Seguros Privados (Susep) de julho
de 2013 apontam um crescimento
de 21,9% para o Seguro de Respon-
sabilidade de Administradores . Ja
para E&O, a arrecadag@o ficou em
R$ 83 milhdes, 22,7% a mais que o
mesmo periodo do ano passado.

O debate sobre “Deveres Fi-

duciarios e Responsabilidade Dos
Administradores” mostrou que o
numero de ag¢des de minoritarios
contra administradores ndo ¢ gran-
de, levando o caso a Comissdo de
Valores Mobiliarios (CMV). O ad-
vogado Marcelo Vieira von Ada-
mek, da Von Adamek, Mordjikian,
Kajima, Dal Secco, esclarece que
o fato se deve a entraves de lei so-
cietaria, insuficiéncia patrimonial
de administradores, exoneragao
de responsabilidade civil ampla
e dificuldades de se julgar a res-
ponsabilidade civil. O superinten-
dente-geral da CVM, Alexandre
Pinheiro afirma que os minorita-
rios, quando sentirem-se lesados,
podem formalizar reclamacdo por
e-mail para que possa ser realizada
a investigagdo. Caso constatado o
problema, o 6rgdo tomara as deci-
soes cabiveis aos administradores,
que podem resultarr em multas ou
termos de compromisso.

www.planetaseguro.com.br



Itat Seguros de Auto e Residéncia S.A. - CNPJ: 08.816.067/0001-00 — Processo Susep: 15414.900287/2013-16. O registro deste plano na Susep nao implica, por parte da
Autarquia, incentivo ou recomendacao a sua comercializagao. 1. Caso ndo conste o modelo do veiculo na tabela FIPE, sera considerada a tabela MOLICAR. 2. N&o inclui cobertura

para colisdo ou incéndio. 3. Consulte os limites de utilizagdo nas Condigdes Gerais. Consulte os critérios de aceitacao no site. Seguro valido para condutor a partir de 25 anos.

sob medidaea
um prec¢o acessivel.

em caso de roubo ou furto do veiculo?.

A qualquer momento o cliente podera

contratar as garantias Danos Materiais

a Terceiros e Danos Corporais a Terceiros no

valor de RS 25 mil cada uma e Acidentes Pessoais
por Passageiro no valor de RS 10 mil.

com guincho limitado a 100 km.

Procure o seu Gerente Comercial.

O seu cliente é importante
demais para nao ter protecao

Itaul. Feito para voceé.
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Pirataria no seguro abre espaco para as fraudes
E preciso evitar a venda de produtos clandestinos ou na “calada da noite”

Indiscutivelmente, o mercado de se-
guros vive o seu melhor momento. Mas,
como em qualquer negdcio rentavel,

pessoas mal intenciona-
das perpetram fraudes e
fazem engordar as esta-
tisticas das vitimas das
acOes fraudulentas. Em
2012, a Superintendén-
cia de Seguros Privados
(Susep) conseguiu iden-
tificar 300 entidades
clandestinas, ou seja,
empresas que nio estao
autorizadas a vender se-
guros e vivem a margem
da fiscalizagdo do 6rgao
responsavel. A Susep
estd investindo em um
mapeamento para che-
gar até essas entidades. Em parceria
com o Ministério Publico e a Policia
Federal, a autarquia tem conseguido

Como a gestao da informacao
pode impulsionar os negocios

Um colaborador pode perder tempo procurando documentos digitais

A area de seguros estd entre os
setores econdmicos que gera gran-
de volume de documentos. Todos
os dias milhares de informagdes e
dados estratégicos circulam dentro
nas corporagdes. Segundo dados da
Associagdo Brasileira das Empresas
de Gerenciamento de Documentos
(ABGD), um colaborador pode per-
der duas horas diarias, em média,

nﬂm SHRUS 2015

procurando documen-
tos digitais e fisicos
extraviados dentro da
propria instituicao.
Nos dias 8 ¢ 9 de
outubro, o Congres-
so Internacional de
Gestdo da Informa-
¢do e Documentos ira
apontar, em Sdo Pau-
lo, como o gerencia-
mento e a analise aju-
dam a impulsionar os
negocios nas empresas. Serdo mais
de 20 palestras, painéis e mesas- re-
dondas com nomes de peso. Entre
os assuntos a serem discutidos es-
tdo o cloud computing, mobilidade,
social business, segurancga, gover-
nan¢a, BYOD (uso de dispositivos
pessoais no ambiente de trabalho) e
escritorios paperless, entre outros.
Informagdes: (11) 4195-0966.

=

identificar, investigar e punir os respon-
saveis por estas seguradoras.

E preciso, contudo, que o cliente
tome alguns cuidados. E preciso sem-
pre desconfiar de “corretores” que
aparecem na porta da residéncia com
um panfleto com informagdes sobre o
produto. Seguradoras sérias nao atuam
desta maneira. Antes de contratar um
seguro, deve-se ler muito bem a apoli-
ce e, se algo ndo ficou claro, a saida é
contar com a ajuda de um profissional.
Duas solugdes que, ao menos, podem
minimizar a atividade clandestina é o
fomento a venda de microsseguros e o
surgimento de varios corretores espe-
cializados em seguros populares, com
mensalidades mais acessiveis para as
classes C e D. Essas sdo teses correntes
no mercado.

Investimento
em seguros

corporativos

A Generali Brasil Seguros pas-
sou a oferecer seguro corporativo de
grandes riscos no Pais. Inicialmente,
o foco principal da companhia sera o
seguro empresarial, riscos nomeados
€ riscos operacionais para pequenas
e grandes empresas de diversas areas
de atuagdo. No primeiro ano de con-
trato com as resseguradoras, a estra-
tégia da Area de Grandes Riscos da
Generali sera priorizar a agilidade e
qualidade na subscri¢cao dos riscos
de industrias de grande porte sob
apolices de Riscos Nomeados e Ris-
cos Operacionais. Os valores deter-
minados sdo os seguintes: acima de
R$ 80 milhGes para riscos industriais
e R$ 120 milhdes aos riscos ndo-in-
dustriais, como shoppings, hospitais,
hotéis, consultorios, edificios comer-
ciais, entre outros.

www.planetaseguro.com.br



A Bradesco Seguros ndo possui qualquer relacdo com a marca iPhone, que pertence a Apple, Inc.

AlmapBBDO

N3ao tem jeito.
Pessoas especiais
a gente quer ter
por perto.

12 de outubro.
Dia do Corretor de Seguros.
Uma homenagem da
Bradesco Seguros.

SAC - Servico de Atendime
SAC - Deficiéncia Auditiva ¢
Ouvidoria: 0800 701 7000
bradescoseguros.com.br
k4 @BradescoSeguros
Kil facebook.com/Bradesco
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(P Bradesco Seguros
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Allianz: nova sede e crescimento sustentavel

simbolicamente a nova sede da Allianz Seguros
Um plano ambicioso foi concreti-

zado no final de setembro. A Allianz
Seguros inaugurou a sua nova sede no
bairro de Pinheiros, em Sio Paulo, e
presenteou cerca de 350 pessoas com
um coquetel. O evento reuniu direto-

Prevencao sempre sera o melhor caminho

Lopes: importancia da gestdo da saude das
pessoas de forma clara e continua

A SulAmérica Seguros apresen-
tou recentemente os resultados do [V
Estudo Satude Ativa - Ramos de Ati-
vidade EconOémica, em Sdo Paulo.
Ao todo, a companhia entrevistou
41.366 pessoas que possuem planos
de saude, de variados ramos, durante
2010 e 2012. O estudo foi feito em
dez capitais brasileiras e 70% dos
entrevistados possuem idade infe-
rior a 40 anos. O setor da industria
de transformagdo, por exemplo, ndo
apresentou indices desfavoraveis,
resultado contrario 20 anos atras, le-

"”—w SURU S 2013

Vicente Tardio, Helga Jung e Edward Lange inauguram

res e executivos de segurado-
| ras, corretores € 0s membros
& do Conselho do Grupo alemao,
Vicente Tardio e Helga Jung,
além do proprio presidente da
Allianz Seguros, Edward Lan-
ge. Na inauguragdo, marcaram
presenga quatro geracdes de
presidentes da companhia: Max
Thiermann (2003-2012), ante-
cessor de Lange; Paulo Marrac-
cini (2000-2003) e Jean-Marie Mon-
teil (1983-2000). Também vieram para
o evento todos os CEOs da Allianz na
Peninsula Ibérica e na América Latina
(Coloémbia, Argentina e México).

vando a crer que as empresas passa-
ram a adequar o ambiente de traba-
lho e investir na conscientizagdo da
saude dos funcionarios.

Ja o ramo de Transporte teve oito
piores indices. “E compreensivel se
for levado em consideracdo que es-
ses trabalhadores ficam muito tem-
po longe dos familiares, dormem na
estrada, estdo sujeitos a qualquer
tipo de violéncia, as mas condigdes
em infraestrutura do pais, seden-
tarismo, tabagismo, entre outros
fatores”, explica o vice-presidente
de Produtos Satde e Odontolégico,
Mauricio Lopes.

Segundo o executivo, o Saude
Ativa contribui além da precificagao.
E importante gerir de maneira clara
e continua a condi¢do de satude das
pessoas, transmitindo informagao
e prevencdo de doencas de maneira
sustentavel e eficiente. Em 2012, ao
todo a SulAmérica investiu R$ 25
milhdes nos programas que integram
o Saude Ativa e de acordo com Lo-
pes, a projecdo ¢ de que até o final
de 2013 sejam investidos R$ 35 mi-
lhdes. (Cristiane Pappi)

Em seu discurso, Lange afirmou
que a Allianz pretende ser segurado-
ra de referéncia do mercado nacio-
“Iremos fechar 2013 com 12% de
crescimento sobre o ano passado”, ga-
rantiu. Em 2012, a companhia auferiu
R$ 3,5 bilhdes em prémios, com 7%
de market share em ramos elementa-

s. “Queremos atingir R$ 6 bilhdes
em 20157, afirmou Lange.

nal.

Com certificacdo ambiental e o
selo Leadership in Energy and En-
vironmental Design, o prédio possui
16 andares, oito elevadores e amplo
estacionamento. No total foram in-
vestidos R$ 50 milhdes.

Associacao reelege
Luis Vazquez

O atual presidente da Associa-
¢ao Paulista dos Técnicos de Seguro
(APTS), Luis Lopez Vazquez, foi
reeleito para o cargo em Assembleia
Geral Ordinaria (AGO), realizada em
9 de setembro, na sede da entidade.
Vazquez comandara a associagdo no
biénio 2013/2015. Na ocasido, tam-
bém foram reeleitos os membros da
diretoria Executiva, Carlos Antonio
Barros de Moura (diretor-secretario)
e José M. Pedreira de Freitas (diretor-
tesoureiro). A composicao do Conse-
lho Administrativo continuara a mes-
ma na diretoria atual.

Pedreira, Vazquez e Barros de Moura: novo
mandato para o biénio 2013/2015

www.planetaseguro.com.br



DISTRIBUICAO DE SEGUROS NO BRASIL

O corretor de seguros
em dia com os
novos tempos

sociedade mudou e a internet trouxe
novas formas de trabalho, relaciona-
mento, negocios, lazer e consumo.
O comércio eletrébnico de bens e ser-
vicos, a forma como o governo atende o cida-
dao e o proprio movimento de sustentabilidade
em todo o planeta forgaram as instituicbes a
uma mudanca em direcdo ao mundo digital.
Qualquer profissional precisa se aliar a inter-
net para desenvolver seu negécio, pois é para
onde estdo indo todos os seus clientes, seus
concorrentes mais ageis e seus fornecedores.

Vislumbro a certificacdo digital como uma
forma de capacitar corretores de seguros para
enfrentar o desafio do mundo digital. Atuando
como Autoridades de Registro na emissao de
certificados digitais para pessoas e empre-
sas os corretores de seguros conquistaram
um grande diferencial perante a concorrén-
cia acirrada de outros canais de distribuicao.
Muitos corretores de seguros seguiram esta
estratégia e, hoje, dominam o atendimento
no mercado de certificagdo digital de suas
respsctivas regioes.

Da mesma forma que a certificagao digital
que tem um modelo no qual a venda se da on-
line e o atendimento é feito obrigatoriamen-
te na forma presencial, vislumbro o futuro da
corretagem de seguro com servigos on-line
sendo fornecidos por uma rede fisica de corre-
tores sempre prontos ao atendimento presen-
cial. O modelo de venda de seguros praticado
atualmente através de corretores tende a se
aprimorar com o uso de meios eletrénicos e
trabalho para que todos esses profissionais,
independentemente de porte, localizagdo ge-

Manuel Matos
Corretor de seguros e

gestor da Rede ICP Seguros

ografica ou faturamento tenham as mesmas
oportunidades nesse mundo digital.

Venho trabalhando com as entidades do
setor que lideram o investimento na area tec-
nolégica, pela implantacdo de um modelo que
beneficia a todos. As entidades representati-
vas podem fazer muito pelo corretor de segu-
ros, principalmente aquelas que entenderam
esse modelo, o valor das novas tecnologias
em apoio a categoria e investem nisso, como é
o caso do Sincor Sao Paulo, do Sincor Rio de
Janeiro e da Fenacor.

Nessas entidades que abragaram a bandei-
ra e das quais participo ativamente, defendo
uma atuacao em prol de todos os associados.
A grande meta é poder expandir esses bene-
ficios a todos os corretores de seguros, prin-
cipalmente aqueles espalhados nos lugares
mais longinquos e com maior dificuldade de
acesso a tecnologia e capacitacéo.

Tendo no Brasil cerca de 27 mil empresas
corretoras de seguros, que empregam em
média quatro pessoas cada, estimamos que
a distribuicdo de seguros no Brasil gere apro-
ximadamente 130 mil empregos diretos. Essa
forca de trabalho precisa de uma forte estra-
tégia para ser mantida e continuar crescendo
para que a venda de seguros e previdéncia
seja feita da melhor maneira e para que haja o
desenvolvimento da economia, com emprego
e poder de consumo. As tecnologias recen-
tes — internet, comércio eletrénico, certificagao
digital — sdo ferramentas para o corretor de se-
guros fazer o que sabe melhor: atender bem,
consolidar relacionamento e evoluir de forma
adequada ao seu tempo.




Vantagem competitiva oriunda da telemetria
Saiba implementar o gerenciar a analise avancada de um grande volume de dados

Saponara: Algumas seguradoras ja comegaram a utilizar a telemetria na sua precificagao

O mercado de seguros enfrenta,
de forma constante, desafios tra-
zidos pela concorréncia e pelo au-
mento preocupante dos custos de si-
nistros. Em resposta a tais desafios,
as seguradoras de todo o mundo
buscam implementar solugdes ino-
vadoras como as oriundas da tele-
matica ou telemetria. Por meio de
tecnologia wireless, sdo utilizados
dispositivos de gravacdo e trans-
missdo de dados em tempo real.

A telematica — usada em conjun-
to com dispositivos tecnoldgicos —
permite as empresas transformar um
excepcional volume de dados em
uma grande vantagem competitiva.
Se, por um lado, esse sistema pode
oferecer beneficios importantes as
seguradoras, por outro, ele exigira
capacidade para viabiliza-lo. Um
dispositivo de telematica transmite
um registro de dados a cada segun-
do. Além disso, as companhias re-
cebem dados a partir de diferentes
tipos de dispositivos de telematica.
Assim, sera necessario implementar
o gerenciamento e analise avangada
desses dados, tirando, a0 maximo,

proveito dos investimentos feitos
nesse sistema.

Muito ja se escreveu sobre os
pros e os contras de usar telema-
tica, e varias seguradoras fizeram
um business case (caso de negdcio)
para a implementagdo de seguros na
industria automotiva. No entanto, o
desafio, invariavelmente ignorado,
¢ a forma de armazenar e analisar
essa explosdo de dados criados por
essas atividades.

Em primeiro lugar, o segurador
deve considerar a quantidade de
dados de dispositivos de telema-
tica gerados para automoéveis. Em
cada segundo, um dispositivo de
telematica ira produzir um deter-
minado registro de dados. Este re-
gistro incluird informagdes, como
data, hora, velocidade, longitude,
latitude, aceleracdo ou desacelera-
cao (g-force), quilometragem acu-
mulada e consumo de combustivel.
Dependendo da frequéncia e dura-
cao das viagens, tais registros ou
conjuntos de dados podem repre-
sentar cerca de 5 a 15 megabytes
dados anuais por cliente. Uma

base de clientes de apenas 100 mil
veiculos representa mais de um te-
rabyte de dados por ano.

Em segundo lugar, uma vez que
todos os dados sdo coletados, as
seguradoras terdo de analisar essa
grande quantidade novamente. De
acordo com Ricardo Saponara, es-
pecialista em prevencdo e combate
a fraudes em seguradoras do SAS
Brasil, por meio da exploragao de
dados e anélise, as seguradoras se-
rdo capazes de classificar e men-
surar centenas de novas variaveis
geradas pela telematica e, assim,
desenvolver modelos de precifi-
cagdo altamente precisos. Deve-se
avaliar o ‘passado’ de um motorista
e prever o comportamento na con-
ducio do veiculo.

Memdria

Nesse cendrio, surge uma im-
portante adverténcia: ndo serd sufi-
ciente as companhias disporem de
tecnologia convencional de minera-
cdo de dados para analisar um novo
volume de informacoes. Devido ao
tamanho dos dados de telematica, as
seguradoras devem considerar um
ambiente de especifico, que mostre
os resultados de exploragdo e ana-
lise de dados de maneira significa-
tiva, mas ndo excessiva. Para isso,
a utilizacdo de solu¢des baseadas
em memoria ao invés de disco sdo
altamente recomendadas para ter a
capacidade suficiente para se anali-
sar estes dados.

Em terceiro e ultimo lugar, o
proposito de utilizar dados de tele-
matica para gerar precos de forma
personalizada e fornecer informa-
¢cdes com risco significativo parece
uma tarefa simples. Na realidade, o
objetivo é complexo e requer andli-
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ses de alto desempenho. A veloci-
dade advinda de grandes volumes
de dados, sobretudo decorrente de
telematica, pode ser muito dificil
de gerir. A capacidade de acessar
e processar rapidamente diferentes
velocidades de dados ¢ critica.

Em um setor como o de seguros,
a adogdo da telematica pode pare-
cer muito complexa. Mas, ela tem
o poder de transformar a maneira
como as seguradoras operam ¢ vem
cada vez mais conquistando adeptos
desta nova tecnologia. Estas empre-
sas percebem as enormes vanta-
gens competitivas nas inovagdes e
detectam seus beneficios. A coleta,
armazenamento ¢ analise de dados
telematicos sdo fundamentais para
o sucesso desses programas. Como
a telematica ainda estd em sua in-
fancia no Brasil, as seguradoras ain-
da tém tempo para avaliar as suas
necessidades e implementar as tec-
nologias que irdo ajuda-las a man-

ter-se com-
petitivas.

Sobrecarga
O que
pode ser
feito  para
superar a so-
brecarga de
dados? As
seguradoras
precisam
implementar
uma estra-
tégia de ge-
renciamento de informacdes. A es-
tratégia deve fornecer um ambiente
unificado de solugdes, ferramentas,
metodologias e fluxos de trabalho
para gerenciar os dados de telema-
tica como um ativo nucleo. Esse
procedimento é composto de quatro
componentes principais:

1. Integracdo de dados: melhorar
o fluxo de informagdes telematica
precisas em toda a organizagao;

2. Qualidade dos dados: assegu-
rar a integridade e exceléncia das
por meio da gestdo do ciclo de vida
da qualidade dos dados;

3. Acesso a dados empresariais -
gerenciar o acesso e utilizagdo dos
dados em toda a empresa;

4. Gerenciamento de dados: criar
uma visdo Unica, precisa e unifica-
da de todos os dados de telematica.

Precificacao
Segundo Saponara, tradicional-
mente as seguradoras utilizam para

Como o SAS pode ajudar?

“Nossas solugdes de alta per-
formance e processamento em me-
moria ja sdo utilizadas por varias
seguradoras na identificagdo de
quais sao as variaveis importantes
para as construcdes dos modelos

de precificagdo” comenta Saponara.
“Outras solugdes especificas para
resolver algumas problematicas de
negdcio como Deteccdo de Fraudes,
Abusos e Desperdicios, Customer
Intelligence e Gerenciamento e Cal-

suas analises de precificacdo diver-
sas variaveis do futuro segurado,
como idade, género, onde mora, se
tem familia e dados sobre o veiculo
e historico do passado de sinistros.
Mas alguns dados cruciais sempre
faltaram, como as perguntas: onde,
quando e principalmente como ele
dirige. Com o advento da telemetria
estas variaveis vao comegar a fazer
parte do rol de variaveis que as se-
guradoras vao utilizar para geren-
ciar seus precos e sua carteira.

“Algumas seguradoras ao redor
do mundo ji comecaram a adotar
os dados de telemetria na sua pre-
cificacdo e criaram algumas novas
modalidades de comercializacdo de
seguros: Pague conforme como, o
quanto, quando e onde vocé dirige”,
explica o especialista do SAS.

Além de se obter exatamente o
perfil de condugdo, podera ser co-
brado o prémio e ajusta-lo posterior-
mente, gerando possiveis reducdes
ou bonifica¢des caso o segurado di-
rija de uma forma cautelosa, em re-
gides de baixo indice de roubo, por
pequenas distancias ou somente aos
finais de semana.

Reducao de fraudes

Saponara comenta que, com a
vantagem de se saber exatamente
0 comportamento € os movimentos
do veiculo, informag¢des falsas ou
erradas na proposta, a inversao de
culpa e a autofraude serao facilmen-
te evitadas com o uso correto destas
informacgoes.

culos de Riscos também sdo am-
plamente utilizadas e tem se de-
monstrado eficazes, trazendo um
alto retorno sobre o investimento
para as seguradoras”, finaliza o
especialista da companhia.

www.planetaseguro.com.br
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Carlos Alberto Pacheco

m 1961, Janio Quadros ini-

ciou seu metedrico mandato

como presidente da Republi-
ca, consagrado nas urnas com 5,6
milhdes de votos. Mas sua renuncia,
em 25 de agosto, iniciou uma crise
politica até resultar no Golpe Mili-
tar de 64. Como os economistas pre-
viam, a inflacdo acumulada iniciou
uma escala progressiva a partir de
1960, quando atingia 25,4% ao ano.
No principio daquela década, o sis-
tema financeiro nacional vivia um
processo de concentracdo bancaria,
com a criagdo da Superintendén-
cia da Moeda e do Crédito - Sumoc
(precursora do Banco Central) e do
Banco Nacional de Desenvolvimen-
to Economico, hoje, BNDES. O en-
tdo Banco Brasileiro de Descontos,
fundado em 1943 na cidade de Mari-
lia (SP), ja despontava como o maior
banco privado no Brasil e inaugura-
va uma etapa de modernizagdo dos
Seus Servigos.

Esse era o cenario em que o me-
nino Norton Glabes Labes iniciava
uma carreira de sucesso nas Orga-
nizacdes Bradesco. Descendente
de alemaes, Norton comegou como
aprendiz de continuo aos 13 anos
na agéncia Central — Rua Quinze de
Novembro, antiga matriz do banco,
proxima a movimentada Praga An-
tonio Prado, em Sdo Paulo. “Pre-
cisei obter autorizagdo do Juizado
de Menores para poder trabalhar na
fun¢do”, recorda ele. Sua trajetoria
vitoriosa o levou a posi¢ao de pre-
sidente da Bradesco Capitalizacao.
Norton soma 52 anos de bons servi-
¢os prestados ao grupo.

O executivo lembra que, em
1961, a institui¢do possuia cerca de
200 agéncias e algo em torno de 5
mil funcionarios. O Bradesco deti-
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nha ainda o espirito do interior pau-
lista, intitulado como “o banco dos
caipiras”. Mas, indubitavelmente,
uma poténcia entre seus concor-
rentes. E o que fazia o adolescente
Norton na agéncia? “Eu levava café
para o meu chefe e executava servi-
€Os NOS correios, entre outros servi-
¢os”, lembra. Norton se orgulha de
ter aprendido com varias liderancas
como ser disciplinado, de se vestir
bem, de colocar a gravata, de se por-
tar perante o cliente e de respeitar a
hierarquia bancaria. A vida ndo era
facil para o jovem aprendiz, pois o
trabalho e o estudo ocupavam boa
parte de seu tempo. Os rapazes de
sua idade dificilmente trabalhavam
e frequentavam a escola ao mesmo
tempo. Portanto, Norton se diferen-
ciava dos demais. Na
classe onde estudava,
ele era o Unico aluno
que ndo precisava en-
vergar um uniforme.
“Eu obtive uma auto-
rizacdo para nao usa-
lo. Afinal, eu saia um
pouco antes do final
das aulas e ja ia di-
reto com ‘terninho’ e
gravata ocupar meu
posto na agéncia”,
narra Norton, como
se estivesse visuali-
zando a cena.
O menino teve
“professores” excep-
cionais, um privile-
giado na acepcdo da
palavra. Aprendeu o
universo daquela im-
portante  instituicao
financeira e a valo-
rizar o trabalho com
dirigentes do quilate
do fundador Amador
Aguiar e de Lazaro de

Mello Brandao, presidente do Con-
selho de Administragdo do Brades-
co. “Eles me ajudaram a crescer pro-
fissionalmente e ser uma pessoa de
bem”, afirma, emocionado. Norton
também aprendeu com seus inime-
ros chefes a ser responsavel em suas
atribui¢des e cumprir rigorosamente
a funcao.

Jaem 1962, o rapaz foi promovi-
do, passando a ser continuo. Ele foi
uma das testemunhas oculares do
processo de automagao do banco. O
Bradesco foi a primeira instituicao
financeira a utilizar computadores
para administrar os negocios. A ma-
quina, um IBM 1401, com 4 kbytes
de memoria, trouxe eficiéncia. Com
rapidez impressionante para a épo-
ca, a IBM fazia toda a contabili-

il

Norton teve “professores” como Amador Aguiar e Lazaro Brandao
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dade, controlava as operagdes de
conta-corrente, empréstimos e o0s
registros dos acionistas. Também
em 62, Norton lembra a inaugura-
¢do do Grupo Escolar Embaixador
Assis Chateaubriand na Cidade de
Deus, em Osasco, sede da organi-
zacdo. Com sete professores e 300
alunos, a unidade foi a primeira da
Fundacdo Sao Paulo de Piratininga,
hoje, Fundagao Bradesco.

Mais aprendizados

Aos 14 anos, o continuo angariava
mais aprendizados. Desde entdo, ndo
fuma, ndo bebe e jamais ocupou sua
mente com coisas “futeis” ou envol-
veu-se em farras. “As pessoas com
as quais eu me relacionei s6 pensa-
vam no trabalho. Eu herdei essa ma-
neira de ser”, explica. Ao longo de
sua trajetoria, Norton conviveu com
superiores bondosos e alguns de in-
dole perversa, como toda a empresa,
enfim. “Havia chefes que me obriga-

vam a trabalhar mesmo doente, com
ameacas de demissdo, caso eu nao
cumprisse a ordem. No ambiente
de trabalho eu vi muitas injustigas”,
revela. Essa & outra licdo. “Mais
experiente, quando o profissional
passa por esse tipo de situagdo, ele
sabe distinguir atitudes boas e mas,
sobretudo porque sofreu com a per-
versidade alheia”, recomenda.
Norton coleciona experiéncias
fantasticas. Mesmo sendo aprendiz
de continuo e, depois, continuo, ele
sempre gostou de trabalhar, ndo im-
porta a funcdo. Primeiro, a vontade
de mostrar servigo e depois surge a
preocupacdo em ganhar bem — exa-
tamente nessa ordem. “Se o funcio-
nario gostar do que faz e se harmo-
nizar com o ambiente de trabalho, a
carreira dele ird decolar”, acredita.
E emenda: “Ha pessoas que pensam
ser dificil surgir oportunidades num
banco que possui 105 mil funciona-
rios. Ledo engano: numa grande em-

presa sempre havera oportunidades,
desde que haja dedicagdo ao traba-
lho e metas bem delineadas. Essa ¢ a
receita que passo a minha equipe da
Bradesco Capitalizacdo. E numa or-
ganizagao de peso como essa, quem
ndo gosta do que faz, pode perfeita-
mente mudar de departamento”.

Rapidamente, o jovem passou de
continuo a fun¢do de caixa. No cargo,
ele atuou por trés anos. Utilizou uma
estratégia na época em que era conti-
nuo, ou seja, se destacar na atividade.
Ele se esfor¢ou para ser o melhor caixa
da agéncia, atendendo bem tanto o seu
superior, como o cliente. Nao precisa
ser ‘puxa-saco’, ao contrario: atendia
as demandas com esfor¢o e competén-
cia. Norton corria atras do “podio”, ou
seja, ser o melhor caixa de toda equi-
pe. Tal dedicacdo foi devidamente re-
compensada ao longo da carreira. Ha
um lema na vida desse homem que faz
parte da historia da organizagdo: “Soé o
trabalho produz riqueza”.
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Com uma trajetéria recheada
de promocgdes ¢ natural que surjam
propostas de outras institui¢des fi-
nanceiras. Norton recebeu convites
tentadores. Ele foi procurado por
alguns bancos, que lhe ofereceram
bons salarios. Mas o executivo re-
cusou. Ele explica: “Ha situacdes na
vida que vocé passa por momentos
de caréncia; as vezes nem tudo acon-
tece da forma que nos gostariamos.
Passa pela cabeca uma duvida em
aceitar ou ndo o convite. Consultei
minha consciéncia e percebi que
ndo poderia virar as costas para uma
organizagdo que me ensinou tudo o
que sei hoje”. Por ironia do destino,
a maioria dos bancos com interesse
no “passe” de Norton fechou as por-
tas. “A presenca de Deus se fez pre-
sente”, concluiu.

O presidente da Bradesco Capitali-
zacdo trabalhou no setor bancario por
35 anos. Por ironia do destino, Norton
voltou ap6s alguns anos a comandar
a agéncia da Rua XV de Novembro.
Ele lembra que se tornou exemplo
para os demais funcionarios. “Eu sou
uma geracdo da ‘velha guarda’, de
honrar o banco em todos 0os momen-
tos e de amar o Pais, mesmo em situ-
acOes dificeis”, declara. O executivo

O pensamento de um icone do seguro

Pioneirismo do banco

O Bradesco sempre foi pioneiro em
tudo. Exemplos: a organizagdo trouxe
a modernizagdo tecnologica, introdu-
ziu a educagdo financeira na sua base
de clientes, o processo de carreira fe-
chada e a aplica¢do de normas no sis-

tema bancario.

Bradesco e o mercado financeiro

O mercado brasileiro é um dos
mais eficientes do mundo. Enquanto
nos Estados Unidos a compensacgdo de

um cheque entre estados pode demorar
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formou-se em
Direito e possui
pos-graduacio
em  Recursos
Humanos. Che-
gou a ocupar o
posto de diretor
regional, lem-
brando-se sem-
pre das licdes
que aprendeu
dos seus antigos
chefes.

Em
Norton
transferido para
a Bradesco

1998,
foi

Capitalizacgao
como diretor.
“Essa foi outra
grande oportu-
nidade na car-
reira. Até entdo
eu s6 conhecia
a rotina banca-
ria e mal sabia o
que era uma se-
guradora”, confessa. E com a mesma
confianga ¢ determinacao de outrora,
ele rapidamente entendeu como fun-
ciona o setor. Na época, a Bradesco
Capitalizacao ocupava o quarto lugar

até um més, aqui o processo é muito mais
rapido. Os banqueiros internacionais vém
ao Brasil para aprender sobre o nosso

sistema de trabalho.

Mercado de capitalizacao

Estamos vivendo um momento ex-
tramente favoravel as empresas que
operam a capitaliza¢do. O publico esta
conhecendo cada vez mais os produtos.
Tempos atras, havia muitas duvidas a
respeito dos titulos, considerados como
o ‘patinho feio’ do mercado. Hoje, essa

realidade mudou.

no ranking empresarial. Em menos
de um ano, a companhia galgou a li-
deranca. “Hoje, nds somos a segunda
maior empresa de titulos de capitali-
zac¢do no Pais”, orgulha-se.

Bradesco Capitalizacdo

A companhia exibe uma carteira
segmentada de produtos, cujo publi-
co-alvo abrange desde o cliente mais
simples até o grande empresario. Em
1994, com a estabiliza¢do da moeda,
a capitalizag¢do tornou-se um negocio
ainda mais atraente, com taxa média
de crescimento anual de 15%. Esta-
mos ocupando um importante lugar
no mercado ao oferecer gama varia-
da de titulos para correntistas e ndo
correntistas. Nosso objetivo é inovar

cada vez mais.
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Produtos possuem forte apelo socioambiental

Inspirado nos ideais de Amador
Aguiar — um dos seus mestres nas
Organizagdes Bradesco — Norton
e sua equipe idealizaram titulos de
capitalizagdo com forte alcance so-
cial. “Amador inaugurou a Fundagio
Bradesco como forma de contribuir a
educacdo do Brasil. Mesmo nao ten-
do condi¢des de cursar uma faculda-
de, ele era um homem de inteligéncia
fora do comum. Apds construir um
império, aos 60 anos, sua primei-
ra medida foi a de fundar uma ins-
tituicdo que levasse satde e ensino
as criangas pobres. Repito: uma bela
contribuicdo ao Pais”, reconhece.

Na Bradesco Capitalizagdo, Nor-
ton decidiu langar, em 2004, um
produto que fosse de valiosa ajuda
a atividade de uma organizacdo nao
governamental ou institui¢do séria.
E, com o respaldo do entdo presi-

dente da Bradesco
Seguros, Luiz Car-
~ los Trabuco Cap-
pi (hoje preside o
Grupo Bradesco),
langou o primeiro
titulo socioambien-
tal , o “Pé Quen-
te Bradesco Mata
Atlantica”. Segundo
Norton, “essa é uma
experiéncia maravi-
- lhosa, pois permite
contribuir com uma
causa nobre, sem
perder a lucrativida-
de do produto”.

H4 dois aspec-
tos a serem consi-
derados nessa ini-
ciativa, de acordo
com o executivo.
Em primeiro lugar,
o cliente tem inte-
resse em contribuir, mas nao sabia
como. E esse titulo atraiu o inte-
resse. Segundo, o funcionario do
banco prefere comercializar produ-
tos com apelo ambiental por meio
do reflorestamento. “Gragas a esse
titulo, foi possivel disponibilizar
uma verba para o plantio de mais
de 25 milhdes de mudas nativas em
todo o Pais”, destacou. Além dis-
so, o cliente, ao adquirir o produto,
contribui com os projetos de con-
versacdo ambiental da ONG.

Norton mencionou também o ti-
tulo “P¢ Quente Bradesco Instituto
Ayrton Senna”, cuja arrecadagdo ¢
destinada aos programas educacio-
nais da instituicdo. O instituto atua
na criagdo de oportunidades para
que criancas e jovens desenvolvam
0s seus potenciais, por meio de uma
educacdo para o desenvolvimento

humano dentro e fora da escola.

Uma terceira iniciativa foi o “Pé
Quente Bradesco O Cancer de Mama
no Alvo da Moda”, fruto de parceria
com o Instituto Brasileiro de Con-
trole do Cancer. “Com o0s recursos
obtidos desse titulo, estamos conse-
guindo ampliar a capacidade de aten-
dimento do hospital do IBCC. La o
servico oferecido ¢ de primeiro mun-
do”, comenta Norton.

O presidente da Bradesco Capi-
talizacdo fala também com orgulho
do titulo “Pé Quente Bradesco Ama-
zonas Sustentavel”, pois trata-se de
preservacdo de um dos biomas mais
importantes do planeta. Parte do va-
lor arrecadado ¢ destinada a projetos
de preservacao da Amazonia da Fun-
dacdo Amazonas Sustentavel. “Vale
mais vocé cuidar de uma arvore do
que vé-la deitada”, ressalta. A com-
panhia € uma das entidades mantene-
doras do “Bolsa Floresta”, programa
de pagamento por servicos ambien-
tais que atua em 15 unidades de con-
servagdo do Amazonas. Atualmente
beneficia mais de 36 mil pessoas, dis-
tribuidas em 541 comunidades. Hoje
sua area de atuacao corresponde a 10
milhdes de hectares.

E, por ultimo, Norton ressalta o
“P¢ Quente Bradesco Projeto Tamar”,
lancado em 2011, titulo que contri-
bui com a preservagdo das tartarugas
marinhas. Essa ¢ mais uma iniciativa
que emociona Norton. “Uma tartaru-
guinha recém-nascida ¢ langada mar
adentro. Nesse ambiente, ela encontra
alimento e prote¢do. Apds um deter-
minado periodo, ela retorna ao local
de desova, garantindo local adequado
a incubacao dos ovos e o0 nascimento
dos filhotes”, explica. Norton revela
que o titulo ja propiciou a salvagdo
de muitas espécies.
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INFOSUSTENTABILIDADE

Setor ja advertia sobre desequilibrios do clima
Industria de seguros foi pioneira em apontar os perigos dos desastres ambientais

Da esquerda para a direita: José Marengo, Carlos Nobre e Tadashi Ogura: catastrofes a vista

Da Redacado

O auditério da Academia Brasi-
leira de Ciéncias (ABC), no Centro
do Rio de Janeiro, reuniu cerca de
cem pessoas, entre liderangas do
mercado de seguros, especialistas
em previsdo e prevencao de even-
tos climaticos e representantes do
setor publico, para uma reflexao
profunda sobre o tema “Mudancas
Climaticas e Desastres Naturais no
Brasil: Desafios e Oportunidades
para o Setor de Seguros”. Emergiu,
ao final do encontro, uma opiniao
undnime: sera necessaria a forma-
¢ao de parcerias de carater pluri-
disciplinar que consigam reduzir
perdas materiais e de vidas decor-
rentes de catastrofes ambientais.
O publico reuniu-se em seminario
promovido pela ABC e Associacdo
de Genebra, com o apoio da Con-
federagcao Nacional das Segurado-
ras — CNseg.

O presidente da ABC, Jacob
Palis, pregou a unido — as vezes
conflitante — entre o conhecimento
e o capital. Essa, em sua opinido,
seria um exemplo de parceria que
contribuiria para dirimir duvidas e
incertezas sobre as alteracdes no
clima. O secretario de Politicas e
Programas de Pesquisa e Desenvol-
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vimento do Ministério da Ciéncia
Tecnologia e Inovagdo, Carlos No-
bre, enalteceu o papel da industria
de seguros por ter a iniciativa de
alertar sobre os perigos iminentes
advindos dos desequilibrios cli-
maticos. Enquanto, isso o governo
dormia em berco espléndido. Para
Nobre, o segmento segurador er-
gueu a bandeira ambiental, ao pro-
curar a mitigagdo desses riscos,
colocando-se na “vanguarda dos
debates para que outros setores en-
tendam a gravidade dos danos po-
tenciais a espreita”.

O secretario geral e diretor de
Gestdo da Associagdo de Gene-
bra, John Fitzpatrick, revelou que,
na pauta da entidade, o debate das
mudancas climaticas € prioritario.
A diretora executiva da CNseg,
Solange Beatriz Palheiro Mendes,
e o vice-presidente da Federacdo
Nacional de Seguros Gerais (Fen-
Seg), Carlos Alberto Trindade,
lembraram um desafio no horizon-
te: a definicdo de uma estratégia de
precificacdo adequada em face dos
riscos oriundos dos graves desequi-
librios ambientais. E quais seriam
esses modelos? Resposta: calculos
matematicos para fixacdo dos pré-
mios, com a incorporacao de novas
variaveis. “Essa modelagem que

incorpora informagdes novas e qua-
litativas, avaliando seus impactos
nos sinistros, ¢ uma realidade nos
seguros de saude e de automovel”,
lembrou Trindade.

Riscos em dreas metropolitanas

O futuro é sombrio: as regides
metropolitanas das grandes cidades
sdo alvos preferenciais de inunda-
¢des. Sao Paulo e Rio de Janeiro.
Duas cidades com histéricos de
grandes enchentes desde o inicio
do século 20. No painel “As Cau-
sas e a Extensdo das Catastrofes
Climaticas no Brasil”, o chefe do
Instituto Nacional de Pesquisas
Espaciais (Inpe), José Marengo, e
o pesquisador do Laboratério de
Riscos Ambientais do Instituto de
Pesquisas Tecnologicas do Estado
de Sao Paulo (IPT), Agostinho Ta-
dashi Ogura, apresentaram proje-
¢Oes de riscos de dilivios em areas
metropolitanas ou deslizamentos
em regides serranas.

Atencdo: se nada for feito para,
ao menos, atenuar a “tragédia anun-
ciada”, haverd a possibilidade real
de colapso da infraestrutura. Indus-
trias de porte e empreendimentos
privados atuam nessas regides e
sofrerdo os danos das intempéries.
Nobre, lembrou, contudo, que a
adogdo de plano de prevencdo de
desastres pode reduzir até 80% das
mortes e 35% em relacdo as per-
das da infraestrutura. De qualquer
maneira, politicas de adaptacdo as
variagdes climaticas precisam ser
adotadas logo, pois seu adiamen-
to implicara em custos pesados. E
preciso ir além: sair do discurso e
ir a pratica antes que sobrevenha o
holocausto natural.
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Pintura ecologicamente correta e mais eficiente
Nova tecnologia trouxe ganhos socioambientais para os parceiros e segurados

Repintura a base de agua utiliza 90% menos solvente

Prémio Antonio Carlos de Almei-
da Braga. Trabalho: Projeto Tinta a
Base d’Agua SulAmérica de Repin-
tura Automotiva em Oficinas Refe-
renciadas (resumo). Autores: Kleber
Lopes e Livia Prata

O projeto “Tinta & Base d’Agua
SulAmérica” surgiu em 2008 quan-
do uma equipe da area de automoéveis
se deparou com informagdes sobre a
utilizagdo, na Europa, de uma linha
de tintas de repintura automotiva que
utilizava agua em sua composi¢do em
substituicdo aos solventes, normal-
mente utilizados na fabricacdo de tinta
de repintura automotiva. A tinta a base
d’agua foi desenvolvida nos anos 90
e utiliza 90% menos solvente em sua
composi¢ao do que as tintas comuns,
diminuindo a emissdao de COVs (com-
postos orgénicos volateis) na atmosfe-
ra e tornando-se uma das tecnologias
mais avancadas do mercado mundial.

Em fevereiro de 2008, entrou em
vigor a lei federal n° 11.762 que res-
tringe o uso de chumbo em tintas imo-
biliarias para menos de 0,06% do peso
do produto. Os fabricantes tiveram seis
meses para se adaptar a norma e, hoje,
nenhuma grande marca leva o metal
em suas formulas. A partir dessa ex-
tensa pesquisa e levantamento das ten-
déncias mundiais e nacionais, a equi-
pe entrevistou e classificou os quatro
maiores fabricantes de tintas e vernizes
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globais — Basf, PPG, Du Pont
e Akzo Nobel, identificando
que o mais preparado para
implantar o projeto na época
e que atendia todas as expec-
tativas da SulAmérica era a
Basf.
Alinhado a estratégia da
| companhia de expandir os
Centros Automotivos de Su-
per Atendimento (Casas) incorporando
0s servigos pioneiros e inovadores no re-
paro de veiculos de segurados, decidiu-
se que o projeto iniciaria com as oficinas
referenciadas que atendem estes Cen-
tros. Ap6s analisar os impactos e bene-
ficios econdmicos, sociais € ambientais

do projeto, a SulAmérica decidiu incluir
a tecnologia de repintura automotiva no
rol de servigos de reparagdo de veiculos,
entendendo a importincia da preserva-
¢do da satde e do meio ambiente, asso-
ciada a maior agilidade e rentabilidade
nos negocios.

A meta principal do projeto ¢ incenti-
var as oficinas parceiras da SulAmérica
(1.103 oficinas credenciadas no Brasil)
a migrar da atual tecnologia de pintura
com tintas a base de solvente para uma
tecnologia ecologicamente mais eficien-
te conhecida como tinta a base d’agua.
Além disso, o projeto buscou aliar a me-
lhoria nos processos das oficinas referen-
ciadas para gerar a reducdo dos prazos
de reparacdo e das despesas derivadas
deste processo. Essa nova tecnologia
trouxe também ganhos socioambientais
para os parceiros e segurados, além dos
habitantes do entorno destas oficinas.

A Basf investiu dois anos no desen-
volvimento de um banco de cores que
abrange todas as cores utilizadas na
fabricacdo de veiculos dos tltimos dez
anos. No inicio do projeto, em margo
de 2009, tinhamos 32 oficinas creden-

ciadas. Essas oficinas repintaram mais
de 26,4 mil veiculos, o que representa
uma reducao de mais de 31 toneladas de
COV7. Em 2011, a SulAmérica passou
a permitir que as oficinas utilizassem
tintas de outros

fabricantes, uma vez que a maioria
deles conseguiu avancar na implantacao
dessa tecnologia e passou a oferecer o
produto como um diferencial.

O projeto tem dois principais be-
neficios: o ganho de produtividade e a
redugdo dos impactos socioambientais
no processo de reparacao de veiculos. A
produtividade ¢ um dos fatores chave da
migracdo da tecnologia de tintas a base
de solvente para tinta a base d’agua, uma
vez que essa mudanga de tecnologia ace-
lera o processo de entrega dos veiculos e
as mudangas exigidas melhoram a efici-
éncia do processo, reduzindo também o
desperdicio de material.

Hoje, os clientes estdo cada vez
mais informados e conscientes da im-
portancia de seu papel como precursor
da inclusdo de produtos menos agres-
sivos ao meio ambiente. O impacto
na mudanga comportamental dos re-
paradores de veiculos foi muito posi-
tivo. Atualmente, todos entendem que
o mercado e o mundo estdo passando
por um momento de transformacao e
que somente aqueles que puderem ofe-
recer um servico de qualidade em tem-
po apropriado estardo preparados para
atender a essas novas demandas.

Um dos resultados dessa transforma-
¢do foi que, com a entrada dessa nova
tecnologia no mercado de repintura au-
tomotiva e sua consequente valorizagao
e exposi¢ao, varios fabricantes iniciaram
a implantagdo de tintas a base d’agua. O
projeto conseguiu atingir esse objetivo
com o engajamento de parceiros de ne-
gdcios e a aprovacao de nossos clientes.
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Boas praticas ambientais comecam dentro de casa
Empresa agrega valor ambiental ao seguro, valorizado pelo consumidor

seguro apresentasse uma
taxa de cancelamento, na
renovagao, superior as das
demais modalidades.
Estava ai uma oportu-
nidade para aprimorar a
relagdo do cliente com a
organizagao, com Servigos

que atendessem as suas

Servigo de Descarte Inteligente ja coletou mais de 60 toneladas de
itens, entre moveis, eletroeletronicos e eletrodomésticos

Prémio Antonio Carlos de Almeida
Braga. Trabalho: Seguro Residencial
Itat com Servicos Ambientais (resu-
mo). Autor: David Pereira da Silva

A discussao sobre a incorporacao da
questdo ambiental no Seguro Residen-
cial Itat comegou em 2008, antes mes-
mo da integragdo entre o Ital € o Uni-
banco. Ja naquela época, a seguradora
do Unibanco planejava criar um produ-
to verde. A ideia inicial era adotar uma
estratégia de neutralizagdo de CO2.
Em 2009, a associagdo das segurado-
ras Itati Unibanco e da Porto Seguro,
fortaleceu a percepgao sobre a necessi-
dade de aproximar o produto do dia a
dia do cliente, abrindo as portas para o
desenvolvimento de um novo conceito
ambiental para o Seguro Residencial.
Além disso, a Porto Seguro incorporou
amissdo da empresa a responsabilidade
social e ambiental.

Para isso, o primeiro passo foi ouvir
o cliente. Uma pesquisa realizada em
2009 pela area de produtos constatou
que as pessoas ndo costumavam adqui-
rir o seguro residencial por seu princi-
pal atrativo, a protegdo de sua casa ou
apartamento. A pesquisa mostrou, ain-
da, que o cliente nem sempre compre-
endia todas as coberturas e beneficios
a que tinha direito, fato esse que con-
tribuia fortemente para que este tipo de
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necessidades, contribuis-
sem para a transparéncia
no processo de contrata-
¢do e que aumentassem sua satisfagdo.
Servigos ambientais foram langados
em novembro de 2011, criando as con-
digdes e apoiando o cliente na tomada
de iniciativa e na adogd@o de boas prati-
cas dentro de casa.

O objetivo era encontrar um cami-
nho para agregar valor ao produto e
aproxima-lo das necessidades do cliente
e da sociedade. A iniciativa ¢ inovadora:
a empresa agrega valor ambiental ao se-
guro, dentro das condi¢des de compra e
do perfil de consumo do brasileiro, e os
beneficios sdo oferecidos ao cliente sem
custo adicional como parte integrante do
Seguro Residencial Itau, pois o cliente
valoriza produtos com viés socioam-
biental, mas nem sempre esta disposto a
pagar mais por isso.

Para que a iniciativa seja bem-
sucedida, a seguradora conta com um
parceiro especializado, que atua den-
tro dos principios do desenvolvimen-
to sustentavel. A empresa, que atua
no segmento consultoria ambiental e
de logistica reversa residencial, pos-
sui todas as certificacdes necessarias
para assegurar a correta manipulacdo,
destina¢do e tratamento de residuos. A
empresa mantém uma equipe dedicada
ao atendimento dos clientes do Seguro
Residencial Itat.

Internamente, as areas de Marke-

ting e Sustentabilidade entraram com
embasamento técnico para o projeto,
contribuindo na criacdo do conceito do
servi¢o e na comunicagao externa. Com
o foco de estimular os segurados a se
engajarem e assumirem seu protagonis-
mo na questdo ambiental, eles tem de
ligar para obter orientacdes, agendar a
retirada de objetos ou buscar apoio para
a reforma ou construcdo ecoeficiente.

Desde o langamento em novembro
de 2011, ja foram atendidas 2,5 mil
ligacdes de todo o Brasil. Foram re-
gistrados mais de 35 mil acessos ao
site. Cerca de 10 mil pessoas fizeram
o teste sobre seus comportamentos no
site. O servigo de Projetos Ecoeficien-
tes, para adaptar residéncias de acor-
do com as boas praticas da arquitetura
bioclimatica ja& atendeu mais de 134
pessoas. O servigo de Descarte Inte-
ligente (Logistica reversa) ja coletou
mais de 60 toneladas, esse numero
corresponde mais de 2.310 itens entre
moveis, eletroeletronicos e eletrodo-
mésticos, contribuindo para que os
cidadaos adotem praticas ambiental-
mente corretas em suas casas.

Os clientes recebem ainda informa-
¢do sobre o impacto no ambiente e no
bolso, como a redugdo de 20% do con-
sumo da geladeira ao substituir a borra-
cha de vedacdo esgastada. Por manter o
freezer limpo e arejado, por exemplo,
a queda no consumo do aparelho ¢ de
15%. Outras dicas simples lembram
sobre a importancia de regular a tem-
peratura do chuveiro quando o tempo
esquenta, sugerem a instalagao de redu-
tores de vazao nas torneiras (a queda no
consumo chega a 50%) e a troca dos pe-
rigosos benjamins por filtros de linha,
que reduzem o risco de curto circuito e
queima de aparelhos, além de economi-
zarem energia quando desligados.
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Willis Brasil divulga estudo inédito sobre seguro
Estados Unidos sao pioneiros no desenvolvimento de leis e regulamentos

e localidade e
existe para ser
trabalhado de
forma preventi-
va para ajudar
industrias e em-
presas de todo o
mundo”, ponde-
rou Igrejas.

O estudo
apontou  algo
que todos ja
previam:  pai-
ses como Esta-
dos Unidos sdo

Igrejas: Seguro ambiental nao é estatico; esta sempre evoluindo a cada cenario pioneiros no

Carlos Alberto Pacheco

Enquanto os Estados Unidos pos-
suem apolices de seguros ambien-
tais desde 1980, o Brasil registrou
suas primeiras em 2004. Essa foi
uma das revelagdes do evento “Da-
nos Ambientais: Responsabilidade
Civil das Empresas, Desafios ¢ So-
lugdes de Transferéncia de Riscos”,
promovido recentemente pela Willis
Brasil — corretora ligada ao Willis
Group — em Sdo Paulo. Trata-se da
segunda edi¢do do programa Willis
Risk Seminars, que reune nomes ex-
pressivos do setor, entre os quais a
especialista em Gestdo Ambiental
pela Universidade Estadual de Cam-
pinas (Unicamp), Eliane Poveda,
e advogado e autor de livros sobre
seguros e resseguros, Walter Polido.

O destaque do seminario foi
a apresentacdo feita pelo diretor
da Divisdo de Linhas Financeiras
da Willis, Alvaro Igrejas, de uma
pesquisa inédita que mostrou o de-
senvolvimento dos riscos ambien-
tais em diversos paises. “O seguro
ambiental ndo é estatico; ele esta
sempre evoluindo a cada cendrio
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desenvolvimento de leis e regula-
mentos, cuja discussdo teve inicio
desde a década de 80. Naquele pais
existem mais de 40 companhias
que implementam formas de riscos
ambientais. A contratagdo é obri-
gatéria para quem operam com O
tratamento, armazenamento e eli-
minagdo de residuos perigosos. De
acordo com Igrejas, “a legislacdo
norte-americana sempre foi rigoro-
sa e por isso os Estados Unidos sdo
modelos de referéncia para o mer-
cado de seguros mundial”. Em sua
analise, os seguros ambientais sdo
uma ferramenta de remediagao aos
riscos dessa natureza, importantes
para as empresas que apresentam
uma politica definida de prevencao.

Argentina e China

Além dos Estados Unidos,
Unido Europeia, Argentina e Chi-
na também se destacam, mas por
outras razdes. A Diretiva de Res-
ponsabilidade Ambiental na Unido
Europeia tem aplicabilidade nos 28
paises com o objetivo de incentivar
investimentos em prevencao de da-
nos, por exemplo. E cada legislacdo

¢ tratada “pais por pais”, em razao
das especificidades de cada um.

Na Argentina, a Resolucao 177
existe apenas desde 2007 e regula-
mentou pontos da Lei Nacional do
Meio Ambiente (2002). Apesar de
ser obrigatoria a contratacao do segu-
ro para as atividades manufatureiras,
ligadas a agricultura, caga, silvicul-
tura, mineragdo, produtos quimicos,
maquinas e equipamentos, entre ou-
tras. Segundo o estudo, ndo houve
interesse das seguradoras locais em
operar com esta modalidade.

Ja a China foi a ultima potén-
cia emergente a “acordar” para as
questdes ambientais. Somente em
fevereiro ultimo, o Ministério de
Protecdo Ambiental e a Agéncia
Reguladora de Seguros implemen-
taram o produto para empresas com
altas taxas de riscos ambientais. Em
compensacdo, agora o proprio go-
verno recomenda a implementacgao
para industrias petroquimicas, pro-
dutores, usuarios e transportadores
de produtos quimicos perigosos,
segmento de emissdo de dioxina e
tratamento de residuos.

Novas regulacdes

Ainda de acordo com a pesquisa,
leis ambientais, estatutos e regula-
mentos rigidos estdo sendo aplicados
ao redor do mundo e mais de 3.460
estdo para serem apreciados por di-
versos legisladores. “Em todo o mun-
do, mais de 500 novas regulacdes fo-
ram adotadas entre 2009 e 2012 e o
Brasil esta inserido nesse contexto.
Ja ¢ um grande avango”, completou
Igrejas. O Pais precisa progredir em
seguros ambientais porque, hoje, ha
apenas quatro seguradoras especiali-
zadas atuando nesse ramo. E preciso
avangar mais, portanto.

www.planetaseguro.com.br



Cada conqmsta |mportante

am = narceria.

- N WA 1 N

Mais importante que chegar no topo € chegar com voce.
Por isso, a Tokio Marine ndo celebra apenas uma ocasiao especial,
mas a confianca de estar sempre ao seu lado, para vencer desafios,

levando tranquilidade e prote¢do a empresas e pessoas.

-
i , N TOKIO MARINE
12 de outubro. Parabéns, Corretor de Seguros! \‘~ SEGURADORA

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANGA

tokiomarine.com.br | twitter3 @tokiomarine_cor | u/TokioMarineSeguradora
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Omint: festa em gr

n

Da esq. p/ dir.: diretor comercial da Omint Cicero Barreto, diretor médico Caio Soares, Juan Carlos
Villa Larroudet (filho), Juan Carlos Villa Larroudet e André do Amaral Coutinho, diretor-geral

Considerada empresa lider no
mercado de planos de saude de alto
padrdo, a Omint reuniu na noite
do dia 9 de setembro mais de 600

convidados na sede do Jockey Club
de Sao Paulo em um coquetel bas-
tante movimentado. O objetivo do
encontro foi o de estreitar relacio-

ande estilo no Jockey Club

namento com clientes corporativos,
profissionais da saude, corretores e
promotoras de vendas, além dos de-
mais stakeholders da empresa.

Entre os convidados, marcaram
presenga alguns dos mais reno-
mados profissionais de saude do
Pais, recepcionados pelo fundador
da Omint, o argentino Juan Carlos
Villa Larroudet e seu filho Juan
Carlos Villa Larroudet, além de
toda diretoria da companhia. O en-
contro proporcionou entre os pre-
sentes uma excelente oportunidade
de networking e de vivéncia com a
marca Omint, referéncia premium
em saude no Brasil.

Argo lanca ferramenta e estreita parceria com o corretor

Protector: plataforma eletronica criada para o
relacionamento entre seguradora e corretores

Os corretores, agora, dispoem de
mais uma ferramenta. A Argo Seguros
realizou o 1° Encontro de Corretores

Protector em Sao Paulo e apresentou
uma plataforma eletronica especial-
mente criada para o relacionamento en-
tre a seguradora e os profissionais que
possibilita inclusive o envio on-line da
apolice contratada. O Protector é uma
modalidade de seguro de Responsabi-
lidade Civil voltado especialmente para
necessidades de algumas profissoes.

O objetivo desse encontro foi o de
estreitar a parceria da seguradora com
os corretores. A Argo explicou as faci-

lidades dessa ferramenta, como fazer
o cadastro, acesso a area exclusiva de
gestio das apolices e quais os passos
para acompanhar os sinistros. Mais
de 150 corretores marcaram presen-
ca. Atualmente, o Protector esta dis-
ponivel para médicos, corretores de
seguros, engenheiros,
contabilistas, dentistas, diretores e
conselheiros e advogados, sendo per-
mitida a contratagdo tanto para pesso-
as fisicas, quanto juridicas.

empresarios,

.Aon: pesquisa anual de beneficios é reveladora

uy

« No final de agosto, a consulto-
eria em beneficios e capital huma-
°no Aon Hewitt promoveu no Rio

de Janeiro e Sao Paulo, respecti-
vamente, a apresentagdo dos resul-
tados da pesquisa anual de bene-
ficios, realizada com mais de 260
companhias brasileiras. O estudo
avaliou 24 beneficios oferecidos
pelas empresas aos colaborado-
res. Foram dez os principais itens
eleitos e o levantamento revela o
indice de prevaléncia dessas prer-
rogativas em comparagdo ao ano
de 2012. Segundo o vice-presiden-

te técnico da area de beneficios,
Humberto Torloni, as empresas
continuam oferecendo os bene-
ficios em grupo, como assistén-
cia odontologica, vale refeigao
e vale alimentagdo, mas ha uma
ressalva. “A tendéncia de queda
¢ maior para os beneficios ne-
gociados individualmente, pois
o alto escaldo compreende mais
facilmente esse tipo de reestrutu-
racdo”, afirmou.
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Tokio Marine e Liberty presentes no Clube dos Corretores

Ferrara: promessa de dobrar o valor dos prémios até 2016

Em setembro, o Clube dos Correto-
res de Seguros de Sao Paulo (CCS-SP),
dando continuidade a série de almogos
mensais, convidou o presidente da Tokio
Marine Seguradora, Jos¢ Adalberto Fer-
rara, ¢ sua diretoria para uma troca de
informagdes. O evento aconteceu no
Circolo Italiano, em S&o Paulo. “Promo-
vemos o resgate da tradicao do Clube ao
trazer expoentes do mercado para tecer
consideragdes”, comentou o mentor do

CCS-SP, Alexandre Camillo.
Segundo Ferrara, a companhia
mostrou avango em cinco carteiras.
Destaques para os segmentos de
Auto (em 2012, cresceu 3,5 vezes
mais que o mercado, com taxa mé-
dia de 57,8%) e Condominio (cres-
cimento de nove vezes superior ao
mercado no ano passado, com taxa
de 141%). No ranking de transpor-
tes, em junho, a Tokio Marine ocu-
pou a lideranga em Transporte Nacional
e o segundo lugar na Carteira de Trans-
portes, englobando todas as moda-
lidades. Ferrara revelou quais serdo
os principais desafios: “Até 2016,
queremos dobrar o valor dos pré-
mios emitidos, superando os R$ 3
bilhdes e atingir um indice combi-
nado inferior a 100%”, confessou.
Em 1° de outubro, foi a vez

Pablo Barahona, e diretoria falar aos
corretores. Segundo ele, uma nova leva
de consumidores jovens e o advento da
classe C ao mercado estdo no foco dos
objetivos da companhia. “Em 2014, tra-
balharemos para que essa nova clientela
se interesse pelos nossos produtos”, afir-
mou. Pablo revelou aos presentes a per-
formance da Liberty nos ultimos anos.
No Brasil, a seguradora obteve uma re-
ceita de cerca de US$ 2 bilhdes em 2012.
O crescimento anual tem sido de 15%
nos ultimos quatro anos.

do presidente da Liberty Seguros, Barahona (& dir.): empresa obteve receita de US$ 2 bi em 2012

CVG debate fraude e seguros de pessoas

Cviz
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Dilmo Bantim Moreira.

A presidente do Grupo
Nacional da Aida de Com-
bate a Fraude em Seguros,
advogada Ana Rita Petraro-
li, analisou a pratica da frau-
de do ponto de vista ético.
Para ela, a fraude é sempre
associada a agoes ilicitas.

bt

Dilmo fala aos presentes junto com o advogado Aristides

“Havendo chance, qualquer

Zacarelli Neto (esq.), Marcio Malfatti (Aida-Brasil) e Ana Petraroli um pode praticar fraude”.

Ainda em setembro, o “Seminario
Fraude em Seguro de Beneficios”, pro-
movido pelo Clube Vida em Grupo Sao
Paulo (CVG-SP), em conjunto com a
Associagao Internacional de Direito de
Seguro (Aida-Brasil), em Sao Paulo
(SP), revelou o panorama preocupante
do avango da fraude em seguro. “Preci-
samos desconstruir a ideia de que a frau-
de em seguros ¢ um crime sem vitimas.
E nosso dever identificar e punir os frau-
dadores”, disse o presidente da entidade,
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Ana Rita apresentou dados sobre a frau-
de em seguros, considerando todos os
ramos, que revelam a incidéncia em tor-
no de 10% a 15% dos sinistros pagos. A
estimativa de prejuizo com esse volume
¢ de cerca de R$ 3,6 bilhdes por ano.
No final daquele més, o corretor
José Franco Pagano apresentou a pa-
lestra “A Venda de Seguros de Pessoas
no Século XXI”. Ele avaliou o mercado
conforme os seguintes niimeros: apenas
5% dos brasileiros compram seguros

de vida voluntariamente e 7% tém a
cobertura por meio do pacote de bene-
ficios das empresas em que trabalham.
Pagano questionou sobre a responsabili-
dade para o setor de seguros de pessoas
no Brasil, em face do cenario em que o
segmento vida ndo obtém desempenho
similar ao verificado em outros paises.
“De quem ¢ a culpa, afinal? Dos canais
de distribuigdo? Da internet? Do cliente
ou do corretor de seguros?”’, indagou.

Pagano argumenta que essa espé-
cie de gargalo tem solugdo, desde que
as empresas empreendem medidas
que visem conhecer a fundo o merca-
do e os produtos. “E preciso estudar a
concorréncia e, sobretudo, detectar as
necessidades da clientela”, sugere. O
corretor esclarece que o cliente nem
sempre sabe o que € um seguro de vida
ou plano de previdéncia e desconhece
a importancia de estar protegido pelos
seguros de pessoas.
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Boa noticia: clientes fazem cotacao pela ‘web’

Diretoria da Camaracor-SP e o diretor da HDI, Euclides Naliato (quarto a esq.): prestigio

Se ¢é verdade que o cliente ainda
ndo contrata seguro pela internet, é
igualmente verdadeiro o fato de ele
cotar pregos utilizando a rede. E as
corretoras estdo atentas a essa ten-
déncia. Essa afirmacgdo partiu do di-
retor da Regional SP/Capital da HDI
Seguros, Euclides Gerenutti Naliato,

que falou sobre o tema na tradicio-
nal Tribuna Livre da Camara dos
Corretores de Seguros de Sao Paulo
(Camaracor-SP), no final de setem-
bro. Corretores, representantes de
entidades de classe e executivos lota-
ram o saldo VIP do Circolo Italiano,
em Sdo Paulo, para ouvir sobre esse

Diretor da Revista Seguro Total é
empossado na Academla de Seguros

Ansp deu posse a 11 novos académicos: evento reuniu mais de cem profissionais do setor

Uma tarde inesquecivel. O eco-
nomista e diretor de Marketing da
Revista Seguro Total, André Pena, ¢
0 mais novo integrante da Academia
Nacional de Seguros e Previdéncia
(Ansp). André e outros dez novos
académicos foram empossados no
dia 2 de outubro em Sdo Paulo. O
evento reuniu mais de cem profis-
sionais do setor de seguros que par-
ticiparam de almogo no Renaissance
Hotel. O diretor teve como padrinho
o académico Rafael Ribeiro do Val-
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le. Na ocasido, o académico Antonio
Penteado Mendonga fez a outorga
da comenda Ansp nimero 2 ao aca-
démico e presidente Mauro César
Batista, aconteceu o lancamento da
versdo digital do livro Minhas Baga-
gens, do académico Acacio Queiroz
e o langamento do Projeto Memoria
do Seguro em Arquivo Digital. “E
uma honra para mim integrar uma
entidade que contribui para a difusdo
do conhecimento em prol do setor”,
comentou André.

novo panorama na comercializagio
do seguro de automovel.

Naliato transmitiu um dado revela-
dor: a HDI cruzou dados de 1 milhdo
de clientes para comprovar que 97%
deles comecaram a contratar pela in-
ternet, finalizando o processo com os
corretores tradicionais. Para ele, os
clientes ndo estdo a procura de precos
menores e sim boas coberturas. Mas a
resposta precisa rapida — em 30 minu-
tos, no méaximo — e de preferéncia por
e-mail. “Essas transagdes sdo feitas
sem telefonemas e atraem quem nunca
fez seguro”, destacou. Segundo calcu-
los do diretor, a HDI realiza mais 1,5
milhdo de cotagdes mensais e apenas
8% sao efetivas via web. Os outros
92% chegam por meio dos corretores.

o r e
Apoio estratégico
A Aconseg-SP realiza um trabalho
positivo propiciando aos corretores
que ingressam no mercado tenham
amparo. Assim, o presidente do Sin-
cor-SP, Mario Sérgio de Almeida San-
tos, definiu o trabalho da entidade, em
almocgo promovido em Sdo Paulo em
3 de outubro. Em sua palestra, ele res-
saltou que a atuacao do sindicato e das
assessorias resolveu o problema que
0S novos corretores e profissionais de
pequeno porte tinham de acesso as se-
guradoras. Ele abordou temas como a
regulamentacao das assessorias, autor-
regulacdo na corretagem e a ferramen-
ta do Multicalculo. Segundo Mario,
por se tratar de voluntaria, apenas bons
profissionais irdo aderir a autorregula-
¢ao. O presidente da Aconseg-SP, Jor-
ge Teixeira Barbosa, avaliou de forma
positiva o encontro. “Em sua palestra,
Mario Sérgio ratificou o interesse do
sindicato em atender aos corretores, o
que inclui os profissionais que atuam
com assessorias de seguros”, disse.

www.planetaseguro.com.br
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Central de Relacionamento do Corretor
0800 285 3002 223 62 feira, das 9h as 18h
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Preparamos um
presente pra vocé
cuidar ainda melhor
do futuro do

seu cliente.

No Dia do Corretor queremos

dar a vocé mais do que parabéns.
Criamos um espaco exclusivo no
Facebook, onde vocé encontra:

= videos

cursos gratuitos
simuladores

€ muito mais

Sao conteudos para estreitar ainda
mais os lacos com o seu cliente nas
redes sociais e, é claro, aumentar as
suas vendas.

Acesse e aproveite!
K3 /icatuseguros

12 de outubro.
Homenagem da Icatu Seguros a
todos os corretores pelo seu dia.

Icalu

SEGUROS
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MERCADO

Gestao de riscos, prevencao a fraude e atuaria
CNseg realiza em Sao Paulo eventos que tratam de temas de interesse do mercado

CNseg/Divulgagdo

Daniel Bucar (a dir.) fala, observado por Mario Viola (esq.) e Marraccini (c)
que seguradoras € grandes corretoras

tenham condigdes de enxergar o que
precisa ser revisto nos processos, de

Da Redacdo

A Confederacdo Nacional das Segu-
radoras (CNseg) realizou em Sao Paulo
eventos importantes, com a parceria da
Escola Nacional de Seguros, que mo-
bilizaram um grande ntimero de pro-
fissionais, entre executivos, corretores,
atuarios, além da midia especializada. O
primeiro deles, em 19 de setembro, foi
0 “VII Seminério de Controles Internos,
Auditoria e Gestdo de Riscos”, com o
tema “Como Gerenciar o Risco Ope-
racional”. Um dos destaques ficou por
conta da palestra “Atuacao do Conselho
de Controle de Atividades Financeiras
do Ministério da Fazenda (Coaf-MF)
na Prevenc@o a Lavagem de Dinheiro
e a Contribuicao do Setor de Seguros”,
sob a responsabilidade do presidente do
Coaf, Antonio Gustavo Rodrigues.

O dirigente apresentou o historico
de criagdo do conselho, a partir da Lei
9.613/98, e como sao feitas a triagem e
analise de processos com base em inteli-
géncia financeira, visando detectar ope-
ragdes com indicios de irregularidades.
Segundo ele, no periodo de 1/10/2012
a 30/6/2013, o mercado regulado pela
Superintendéncia de Seguros Privados
(Susep) totalizou 137.829 comunica-
¢Oes, que incluem desde pedidos de in-
tercambio de informagdes a dentncias e
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até mesmo aportes de
PGBL em valor tinico
igual ou superior a R$
1 milhdo, entre outras
situagdes suspeitas.
A atuacao da Ou-
vidoria também foi
um dos destaques.
“Trata-se de setor
que pode assumir o
papel de radar para

modo a controlar os riscos que amea-
cam a operagdo”, comentou o0 execu-
tivo Alexandre Pestilli, da Cardif do
Brasil, que abordou o tema “Como Ge-
renciar o Risco Operacional”.

Uma semana depois, no dia 27,
o “Seminario de Prevengdo a Fraude
contra o Seguro” reuniu cerca de cem
pessoas também em Sdo Paulo. Apds a
abertura feita pelo presidente da FenSeg,
Paulo Marraccini, foi mostrado ao ptbli-
co o 10° Ciclo do Sistema de Quantifi-
cacdo da Fraude, produzido pela Central
de Servigos da CNseg. A gerente There-
zinha Vollu, uma das responsaveis pela
criacao do sistema, falou sobre a reali-
zacao do trabalho e as dificuldades em
obter dados sobre fraudes.

O segundo painel tratou de “Prote-
¢do de Dados Pessoais, Sigilo e Com-
partilhamento de Informagdes”, que
reuniu o presidente da FenSeg, o gerente
da CNseg, Mario Viola e o advogado
Daniel Bucar. Na analise de Bucar, ndo
h4 uma lei de protecao de dados no Bra-
sil, o que prejudica a vinda de empresas
estrangeiras. Existe inseguranga juridica
em relagdo ao que o mercado por e ndo
pode fazer. Viola, por sua vez, abordou
os diferentes modelos de protecao de da-
dos utilizados no mundo.

Ja o “3° Encontro Nacional de Atu-
arios - Novos Desafios Atuariais — Em
busca de Servicos e Solugdes”, que
aconteceu nos dias 1° e 2 de outubro,
exibiu temas ndo s6 de interesse pro-
fissionais do setor, mas de toda a socie-
dade. Em sua palestra, a gerente-geral
da Agéncia Nacional de Satude Suple-
mentar (ANS), Rosana Alves, elencou
trés variaveis — cenario regulatorio em
constante mudanca, incluindo a obri-
gatoriedade de novos procedimentos,
o agravamento de riscos de mercado e
a forte pressdo da midia com tendéncia
a proteger consumidores — que exigem
a cada dia “céalculos atuarias eficientes
para tornar a divulgacao da precificagdo
dos produtos mais clara e transparente a
toda a sociedade”.

A executiva Carla Seat, da empresa
americana Principal International, fez
recomendacOes aos atuarios em seu dia
a dia, evitando erros em seus modelos
matematicos. A especialista garantiu
que submeter os modelos “a revisao dos
pares ¢ um bom caminho para evitar os
riscos”. Por outro lado, a economista
Monica Baumgarten de Bolle, na pales-
tra ““A economia brasileira e seus refle-
x0s no mercado”, avaliou a natureza dos
investimentos publicos, infraestrutura,
inflagdo, consumo e politica fiscal.

Durante o evento, foram ainda apre-
sentados painéis ligados a modelagem
de previsdo nas seguradoras em face dos
modelos matematicos usados para subs-
crigdo de riscos, aumento da gravidade
dos riscos climaticos, entre outras varia-
veis. J4 o Instituto Brasileiro de Atuaria
(IBA) langou o Comité de Pronuncia-
mentos Atuariais (CPA), que visa estu-
dar, discutir e deliberar sobre o conteuido
de pronunciamentos sobre os temas do
setor, algo necessario para dar suporte
aos atos de seus profissionais.

www.planetaseguro.com.br



M.indsOn

“Um glgun’re corﬁ'o O Brasﬂ merece =
a seguranca de uma seguradoro R
grande como o mundo. - w - . '

El R O R N T

5 . e S Mais de 90 anos de experiéncia
! e - = =1 . . .
. : ir ) ’ . Mais de 88 milhdes de clientes
1 ; e o - A Ajudando clientes em mais de
o 130 paises

Somos a AIG.

Somos uma equipe de aproximadamente 63 mil pessoas reunidas com a ambigdo de inovar, e
atender das necessidades de nossos clientes. Juntos, estamos trabalhando para ajudar a construir e
assegurar um futuro melhor para os nossos clientes em todo o mundo e para as comunidades onde

trabalhamos e vivemos. No Brasil, nossas empresas oferecem um amplo portfélio de solugdes de

seguros para empresas e pessoas. Visite nosso site e saiba mais sobre como a AlG pode ajudé-lo.

Prontos para o amanha
www.aigbrasil.com.br
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ESPECIAL SAUDE

Mercado odontologico conquista 19 milhoes de vidas
Empresas incluem atendimento no rol de beneficios sociais

Se 10% da populagédo possui plano odontolégico, 22,5 milhdes de brasileiros jamais foram ao dentista

Carlos Alberto Pacheco

Os numeros referem-se a margo
de 2013 e mostram a evolugdo do
setor. Segundo dados do Caderno de
Informag¢des da Satde Suplementar
da ANS, ha exatos 18.606.149 bene-
ficiarios de planos odontologicos no
Brasil, em universo de 190.755.799
habitantes (Censo 2010 do IBGE).
Hé4 quem afirme que o numero de
beneficidrios cresceu mais um pou-
co, chegando a 19 milhdes. Se, por
um lado, cerca de 10% da popula-
¢do possui um plano odontologico,
por outro, algo em torno de 22,5
milhodes de brasileiros jamais foram
ao dentista, ou seja, 11,7% do con-
tingente populacional.

“Acredito que o principal desa-
fio do mercado ¢ tornar a odontolo-
gia mais presente na vida dos brasi-
leiros de uma forma geral”, opina o
diretor de Administragdo e Financas
do Inpao Dental, Claudio Aboud.
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Junto a esse desafio soma-se a di-
ferenca consideravel entre os que
dispdem de uma assisténcia odon-
toldgica e os desprovidos de trata-
mento adequado. Outra diferenca
expressiva percebe-se entre o total
de beneficiarios desse servigo (19
milhdes) e a quantidade de usuarios
de planos de saude (49,2 milhdes).

“O mercado de seguros odonto-
logicos tem um potencial enorme
de crescimento. Ocupa um papel
importante no universo corpora-
tivo, pois representa um diferen-
cial competitivo para atrair e reter
talentos, diminuir a rotatividade e
o absenteismo nas empresas. Tam-
bém ¢ importante para aumentar a
motivacdo e melhorar a qualidade
de vida dos colaboradores”, ana-
lisa o diretor de Desenvolvimento
de Mercado da OdontoPrev, Renato
Velloso Dias Cardoso. O executivo
revela que a assisténcia odontologi-
ca ¢ o terceiro beneficio mais soli-
citado pelos funcionarios.

Otimista com a evolucdo da rede
de beneficiarios, a Inpao Dental
quer aumentar o numero de vidas de
sua carteira em mais de 25%. “Esse
¢ um desafio consideravel, pois o
crescimento desse mercado se man-
tém na casa dos 20%. Em agosto,
aumentamos o numero de benefi-
ciarios em 12%”, informa Aboud.
E para alcangar esse percentual, a
Inpao aposta nos investimentos em
tecnologia. “Gragas a isso, temos
um eficiente controle da sinistrali-
dade e da qualidade dos tratamentos
realizados”, afirma. Aboud lembra
ainda que ha grande variedade de
servicos on-line a todos os publicos
— empresas, beneficiarios, correto-
res e a rede credenciada. “Ao todo,
sdo mais de 60 opgdes que permi-
tem verificar relatorios ¢ informa-
¢oes cadastrais, por exemplo”.

Cardoso menciona o amplo le-
que de produtos da Odontoprev
como um diferencial. “S3o mais

de cem planos odontologicos di-
ferentes registrados na Agéncia
Nacional de Satde Suplementar
(ANS), o que nos diferencia de

Aboud: principal desafio do mercado é aproximar
a odontologia da vida dos brasileiros

www.planetaseguro.com.br
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A Metropolitan Life Seguros e Previdéncia Privada S.A. é afiliada da MetLife, Inc. A MetLife oferece
planos odontolégicos, seguro de vida individual e em grupo e solucdes em previdéncia complementar
individual e empresarial, através do Multiprev — Fundo Multiplo de Pensdo PGBL e VGBL, por meio
de corretores, bancos e outros canais. A empresa esta presente em 23 localidades e possui 15.000
corretores registrados e mais de 5.000 ativos; 15.500 clientes corporativos, cerca de 5 milhdes de
clientes e R$ 115 bilhdes de capital segurado.

Metlife

* ESTADAD
VIDA ¢ PREVIDENCIA ¢ DENTAL
Pare mais informagoes:
e Central de Atendimento (Vida e Previdéncia) — 3003 Life — 3003 5433 (capitais e grandes centros) — 0800 MetLife — 0800 638 5433
(demais localidades) ¢ Central de Atendimento / Concierge (Dental) — 3003 3422 (capitais e grandes centros) — 0800 746 3422 (demais
localidades) e SAC - Servico de Apoio ao Cliente: reclamacdes, cancelamentos, sugestées e elogios — 0800 746 3420 (24 horas por dia, 7 dias

por semana, em todo o Brasil) e Atendimento ao deficiente auditivo ou de fala — 0800 723 0658 (24 horas por dia, 7 dias por semana, em
todo o Brasil) ® Ouvidoria — 0800 746 3420 (segunda a sexta, das 9h as 18h, em todo o Brasil).
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Cardoso: assisténcia odontolégica é o terceiro
beneficio mais pedido pelos funcionarios

nossos concorrentes, que normal-
mente ndo veem na odontologia a
sua vocacdo”, defende. No quesito
distribuicdo, a empresa mantém re-
lacionamento com os corretores e
uma equipe interna de atendimento
dedicada a esse canal. “Nossos par-
ceiros possuem uma série de bene-
ficios, como simuladores, website,
apoio de comunicagdo, campanhas
de vendas, entre outros”, salienta.
Ha, também, uma agdo especifi-
ca de fidelizacdo junto a rede cre-
denciada de cirurgides-dentistas,a
maior do mercado, com mais de 23
mil profissionais distribuidos em
todos os estados.

Valores acessiveis

Ja a Uniodonto Sdo Paulo atua no
mercado desde 1979. Reune, hoje,
cerca de 2 mil cirurgides-dentistas
cooperados na capital e ja consoli-
dou atendimento a 2,3 milhdes de
usuarios no Pais. O seu fundador e
presidente da cooperativa paulista-
na, Maud Nogueira Fragoas, cos-
tuma defini-la como “a maior rede
de atendimento odontologico do
Brasil e do mundo”. E prenuncia:
“Com a divulgagdo de campanhas
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de saude e valores mais acessiveis
a populacdo, a saude bucal dos bra-
sileiros deve melhorar ainda mais”.

Em relagdo ao desempenho do
setor, Fragoas acredita que houve
pequena desaceleracdo do numero
de brasileiros detentores de planos
em relagdo ao ano passado. “O cres-
cimento foi menor, reflexo geral do
mercado e da economia brasileira”,
explica. Mas, para a Oniodonto do
Brasil, o ano de 2013 esta sendo
muito “promissor”, a comecar pela
inauguragdo da nova sede da filial
paulistana, em maio ultimo, propi-
ciando um atendimento ainda mais
qualificado. Ele revela que a em-

Fragoas: “Com a divulgacao de campanhas de
saude e valores mais acessiveis a populagao, saude
bucal dos brasileiros deve melhorar ainda mais”

presa esta viabilizando novas par-
cerias e estratégias de comunicagdo
e implantando novos projetos so-
ciais e tecnologias, “trabalho sem-
pre em busca de exceléncia”.

Ja a MetLife, recentemente, fez
ampla divulgacdo no mercado de
seu novo produto na area odonto-
logica. Trata-se do Dental PME,
dirigido a pequenas e médias em-
presas, possibilidade de contrata-

Cassia: MetLife reforca o objetivo de promover
servigos assistenciais de alta qualidade

¢do entre dois a cem titulares, sem
limite de dependentes e com assis-
téncia viagem nacional. A area de
Planos Odontologicos da MetLife
possui uma rede com mais de 16
mil op¢des de atendimento no terri-
torio nacional e com o produto bus-
ca agregar valor, visando satisfazer
as necessidades dos usuarios.

Durante o ultimo Congresso
Nacional sobre Gestdo de Pesso-
as (Conarh), a diretora de planos
odontologicos da companhia, Cas-
sia Gil, informou a imprensa que a
estratégia da MetLife ¢ viabilizar o
acesso as PMEs “a um beneficio de-
sejado por seus funcionarios e seus
dependentes a um custo acessivel”.
Com o novo produto, a empresa re-
forca o objetivo de promover ser-
vigos assistenciais e preventivos de
alta qualidade.

A rede MetLife possui mais de
10 mil dentistas e clinicas cre-
denciadas. A seguradora, que atua
no mercado mundial ha 140 anos,
chegou ao Brasil em 1999 e reu-
ne 5,5 mil clientes corporativos
com 5 milhdes de vidas seguradas
e 500 mil beneficiarios em planos
odontologicos.

www.planetaseguro.com.br
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Corretor, parabéns pelo seu dia.

A historia da Allianz se mistura a de milhares de corretores por todo o pais. Uma histéria de trabalho em equipe
e principalmente de sucesso. Afinal, quando trabalhamos juntos, trabalhamos melhor. Por isso, entregamos solugdes como
nenhuma outra seguradora, para vocé continuar entregando resultados como nenhum outro corretor. Esses resultados
nos enchem de orgulho e fazem o melhor da vida continuar para clientes, funcionarios e, claro, vocé, neste que, sem ddvida,
€ um dia para agradecer, comemorar €, acima de tudo, continuar crescendo.
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Esforc¢o para realizar evento do mais alto nivel
Congresso dos Corretores e de Saude Suplementar terao programa anico

Paulo dos Santos: corretores receberdo volume de informagées proveniente e as
de palestras que lhes seréo uteis no seu dia a dia, além da troca de ideias

Carlos Alberto Pacheco

“O Rio de Janeiro também ¢ a ca-
pital do futuro e o futuro ¢ seguro”.
Essa frase emblematica do presidente
da Federagdo Nacional dos Correto-
res de Seguros (Fenacor) e deputado
federal Armando Vergilio resume a
expectativa de todos quanto ao XVIII
Congresso Brasileiro de Corretores
de Seguros, que acontecera entre 16 ¢
18 de outubro, no Pier Maua, Rio de
Janeiro. Os organizadores aguardam a
presenca de até 5 mil profissionais nos
trés dias de evento.

Paralelamente ao congresso, sera
realizada a segunda edi¢do do Congres-
so Brasileiro de Saude Suplementar,
setor que vem apresentando taxas sig-
nificativas de crescimento nos ultimos
anos. Segundo especialistas em satide
privada, essa ¢ uma tendéncia que deve
ser mantida ao longo dos anos, em fun-
¢do do aumento paulatino da demanda
por esse servico. Esse encontro sera
organizado em parceria € com o apoio
institucional da Federagdo Nacional de
Saude Suplementar (FenaSaude).

Além disso, os congressistas e

convidados terdo
acesso a 17* edi-
¢do da Exposeg.
Como
a mostra apre-
sentara  muitas
novidades para
os corretores de

sempre,

Seguros € ao mer-
cado em geral.
De acordo com
os organizadores,
as maiores segu-
radoras do pais
empresas

prestadoras  de
servicos marcardo presenga na mos-
tra, garantindo, assim, o sucesso da
Exposeg. “A Fenacor estd empenhada
em organizar um evento do mais alto
nivel, que atenda aos anseios e expec-
tativas dos profissionais. Todos serdo
recebidos de bracos abertos e pela tra-
dicional hospitalidade do povo cario-
ca”, acentua Armando Vergilio.

Reducao dos sinistros

Com um time de palestrantes esco-
lhidos “a dedo”, um dos nomes mais
esperados ¢ a do secretario de Segu-
ranga Publica do Rio de Janeiro, José
Mariano Beltrame. Ele participara de
painel no qual serdo debatidos, entre
outros pontos, os resultados obtidos
a partir das instalagdes das Unida-
des de Policia Pacificadora (UPPs)
em comunidades carentes da capital
fluminense. O fato em si, na analise
da Fenacor, trouxe reflexos positivos
também para o mercado de seguros,
ao reduzir sensivelmente as taxas de
sinistralidade em carteiras importan-
tes, como a de automoveis.

Entre os demais palestrantes, con-
firmou presenca o ministro da Micro

e Pequena Empresa, Guilherme Afif
Domingos, que admitiu, recentemen-
te, a possibilidade de o governo apoiar
mudangas no Simples, abrindo as por-
tas para o corretor ser inserido nesse
sistema simplificado de pagamento
de impostos. A polémica do Simples,
inclusive, foi apontada como uma das
maiores preocupacdes da categoria
no Estudo Socioecondmico das Cor-
retoras de Seguros Pessoas Juridicas
(Esecs-PJ), levantamento realizado
pela federacdo para delinear o perfil
dessas empresas e subsidiar novas
acoes da entidade.

Outro palestrante renomado serd o
ex-presidente do Supremo Tribunal Fe-
deral (STF), ministro Ayres Brito, co-
nhecido por seu posicionamento firme
a respeito de temas politicos. Cogita-
se, nos bastidores, que Ayres, inevita-
velmente, serd indagado a respeito do
voto do ministro Celso de Mello que
determinou a aceitacdo dos embargos
infringentes no julgamento dos réus do
Mensalao. Como se sabe, Mello opinou
contra a admissibilidade do recurso em
recentes declaragdes a imprensa.

Havera ainda palestras motiva-
cionais a cargo do ex-atleta e judoca
Flavio Canto, medalha de bronze nas
Olimpiadas de Atenas, em 2004; ¢ do
consultor Paulo Storani, ex-capitdo
do Batalhdo de Operacdes Policiais
Especiais (Bope) e um dos oficiais
que inspiraram a criagdo do persona-
gem “Capitao Nascimento”, do filme
Tropa de Elite. Storani € considerado,
atualmente, o maior palestrante do
Brasil. A Fenacor confirma ainda al-
guns dos temas centrais dos principais
painéis. Sdo eles “Seguro de Automo-
vel”, “Microsseguros”, “Perspectivas
do Ramo Saude” e “Seguro Saude x
Necessidades dos Consumidores”.
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Na Zurich Seguros vocé
conta com coberturas
exclusivas e mais de

60 filiais. Mas nossa
maior vantagem
competitiva e voceé,
Corretor de Seguros.

Zurich. A seguradora
a que mais cresce no Brasil.
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MERCADO

De tirar o folego

E verdade que uma grande ex-
pectativa cerca o Congresso dos
Corretores. Um dos exemplos de
ansiedade pelo inicio dos trabalhos
esta nas palavras do secretario-geral
da Comissdo Organizadora, Paulo
dos Santos, ex-titular da Superinten-
déncia de Seguros Privados (Susep).
“Sera um congresso de tirar o folego
— acredite. Os corretores receberdo
um volume grande de informacdes
provenientes das palestras que lhes
serdo uteis no seu dia a dia, além de
desfrutar de uma saudavel troca de
ideias entre seus pares”, comentou
Paulo.Para o secretario, na progra-

macdo do evento ha dois temas que
estdo muito relacionados ao merca-
do, um voltado a seguranga publica
e outro ao seguro popular de auto-
movel. Temas que poderdo mobilizar
uma grande participagdo dos profis-
sionais. Essa ¢ a previsdo de Paulo
que imagina o debate se estendera
a outros temas relevantes, entre os
quais o atual cenario econdmico e
dos seguros, microempreendedors-
mo e ética nas relagdes profissionais
que permeiam o setor.

Paulo dos Santos lembra que a
importancia estratégica do Congres-
so de Satide Suplementar. “Ao con-
trario de 2011, desta vez elaboramos

uma programagao unica englobando
os dois eventos”, revela o secretario-
geral. No primeiro painel, no dia 17,
o tema “Perspectivas e Tendéncias
do Mercado de Satude Suplementar”
reunird o presidente da FenaSaude e
da Bradesco Saude, Marcio Coriola-
no, e o vice da federacdo e presiden-
te da SulAmérica Vida e Previdén-
cia, Gabriel Portela. Ja no primeiro
painel do dia 18, a advogada, pro-
fessora e especialista em relagdes
de consumo, Angélica Carlini, e o
presidente do Instituto de Pesquisas
Datapopular, Renato Meireles, fala-
rdo sobre “Desejos e Aspiracdes dos
Consumidores de Planos de Saude”.

Comprometimento da Fenacor para garantir o sucesso

=i~

Vergilio: seguradoras e expositores planejaram adequadamente
atividades na Exposeg, realizada em paralelo ao congresso

O presidente da Fenacor,
Armando Vergilio, reiterou a
imprensa de que a entidade esta
comprometida na organizagdo

de um evento maiusculo,
atendendo as aspiragdes
e expectativas de todos
os profissionais inscri-
tos. “Estamos felizes
porque as seguradoras e
demais expositores pla-
nejaram adequadamente
suas atividades na Expo-
seg, que sera realizada
paralelamente ao
gresso”, revelou. Os 32
estandes disponiveis fo-
ram ocupados em rapido
espaco de tempo.

Em face da realizagdo do 2°
Congresso Brasileiro de Saude

con-

Radio Imprensa FM102,5

A Grande Jornada pelo
Mundo dos Seguros

Suplementar, Vergilio destacou
a expansdo desse setor , sobre-
tudo a partir da ultima década.
“Desde a segregagdo do ramo
saude, que passou da Susep para
a ANS (Agéncia Nacional de
Saude Suplementar), ndo havia
um encontro focado nesse im-
portante segmento. Agora, com
a indispensavel parceria da Fe-
naSaude, vamos realizar a se-
gunda edi¢do desse Congresso.
Sera um reservado um auditorio
para que se possa discutir uma
pauta especifica sobre esse se-
tor”, adiantou o presidente da
Fenacor.

As segundas-feiras, das 7 as 8 horas
Apresentacao: Pedro Barbato Filho

www.planetaseguro.com.br
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“QuUase todas as carteiras

- 77

cresceram nos ultimos meses

O presidente da Federagdao Nacional de
Seguros Gerais (FenSeg), Paulo Marraccini,
afirma que o segmento estd indo de vento em
popa. Com a economia menos agquecida,
previsdo de crescimento para o final de 2013
ede 15%. E preve: "O aumento da frota '
segurada é um dos grandes desafios que o
selor terda para os proximos anos "
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Carlos Alberto Pacheco

Revista Seguro Total — Suas
expectativas em relacdo ao cres-
cimento do mercado de seguros
gerais estio se concretizando ao
longo de 2013?

Paulo Marraccini — A expec-
tativa da Federagdo em relagdo ao
crescimento do segmento de segu-
ros gerais esta superando a previ-
sdo inicial para o primeiro semestre
do ano. A carteira de automoveis
até julho de 2013 cresceu 21,8%,
com uma arrecadagdo de R$ 16,6
bilhdes. O crescimento esta acima,
por exemplo, do incremento apre-
sentado nos primeiros sete meses
do ano de todo o segmento dos se-
guros gerais, que chegou a 19,3%.
O ramo patrimonial, entre janeiro
e julho de 2013, cresceu 15,1%,
com uma arrecada¢do de R$ 6,5
milhdes. Quase todas as carteiras
de seguros gerais cresceram nos
ultimos meses. No entanto, para o
fim do ano, com a economia menos
aquecida, estimamos que haja um
crescimento de cerca de 15%.

ST — Hoje, no Brasil, existem
16,5 milhées de veiculo segurados
(maior parte carros), o que repre-
senta menos de um terco da frota.
De que maneira sera possivel am-
pliar esse numero?

PM - O aumento da frota segu-
rada é um dos grandes desafios que
o setor de seguros tera para os pro-
ximos anos. Ha uma série de fatores
que pode influenciar nessa missao,
como o aumento da frota circulante
de automoveis, o que eleva o risco
nas grandes cidades e, em contra-
partida, a necessidade de contrata-
¢do de um seguro, além do investi-
mento em produtos cada vez mais

www.planetaseguro.com.br

personalizados, adequados as ne-
cessidades de cada tipo de segura-
do, tanto nas coberturas e servigos
oferecidos como nos pregos.

“Hd uma série de
fatores que pode
influenciar nessa
missdo, como o
aumento da frota

circulante de
automaoveis, o que
eleva o risco nas
grandes cidades”

ST — Quando a FenSeg pre-
tende em colocar em pritica o
seguro popular, com aprovacio
do uso de reutilizacdo de pecas,

certificadas pelo Inmetro?

PM - E importante ressaltar
que a Federacdo nao comercializa
e nem regulamenta produtos. Mas,
para as seguradoras, a questdo do
seguro popular é importante, mas
ndo deve ser desvinculada do des-
monte de veiculos. O mercado de
seguros entende que s6 sera possi-
vel a criagdo de um seguro popular,
com a utilizacdo de pecas usadas
originais e certificadas, se houver
uma regulamentagdo da desmonta-
gem de veiculos. Caso contrario, a
criagdo do seguro popular poderia
incentivar essa pratica ilegal.

ST — O Projeto de Lei Comple-
mentar n° 38/2013, que disciplina
a atividade de desmontagem de
veiculos automotores esta trami-
tando na Comissao de Constitui-
¢ao e Justica do Senado. Quais
sdo as possibilidades da matéria
ser aprovada naquela casa?

PM - A aprovacdo do Projeto de
Lei n° 23/2011, de autoria do de-

putado federal Armando Vergilio,
na Camara dos Deputados, foi uma
vitoria para o mercado de seguros,
que ha muito tempo aguardava por
essa decisdo. A expectativa da Fen-
Seg ¢ que a medida possa ser apro-
vada no Senado Federal até o inicio
de 2014.

ST — O maior desafio hoje da
FenSeg é combater a concorrén-
cia desleal das cooperativas de
seguro?

PM - Esse ¢ um dos desafios da
FenSeg. Queremos combater essa
pratica oferecendo cada vez mais
informag¢des para o consumidor de
seguros, explicando os beneficios
de contar com um mercado que ¢
regulamentado e fiscalizado por
uma autarquia, que detém reservas
técnicas que garantem ainda mais a

protegdo aos segurados.

ST — Porque a federacgao deci-
diu integrar o Grupo de Trabalho
criado pela Secretaria Nacional
da Seguranca Publica que ir4 ins-
tituir um Cédigo Nacional de Se-
guranca contra Incéndio?

PM - Essa discussdo ¢ muito
importante para o mercado de segu-
ros, pois trata do gerenciamento de
riscos e prevencdo. Apds o incéndio
na boate Kiss, todos ficaram mobi-
lizados em evitar que outros episo-
dios acontecessem.

“A aprovacdao do Projeto
de Lei n°23/2011, do
deputado federal
Armando Vergilio,
foi uma vitoria para
o mercado de seguros

que ha muito
tempo aguardava por
essa decisdo”




10° ENCOR

E preciso ter conhecimento e desejo de se modernizar
Essas foram as recomendacoes transmitidas aos corretores no RS

cacs

Publico formado basicamente por corretores compareceu em grande numero ao encontro

Carlos Alberto Pacheco

Profissionais de seguros, execu-
tivos e diretores de companhias fo-
ram unanimes em afirmar que o 10°
Encontro Regional de Corretores de
Seguros (Encor), em Porto Alegre
(RS), superou todas as expectati-
vas. Em pesquisa realizada nos dias
do evento — 29 e 30 de agosto — os
participantes, que superaram a marca
de mil (1.084), aprovaram os temas ¢
a organiza¢do do encontro. Os cerca
de 600 corretores que marcaram pre-
senca no Centro de Eventos do Hotel
Plaza Sao Rafael visitaram os 23 es-
tandes das seguradoras e estreitaram
relacionamento. “A categoria apro-
vou o evento, dando uma demonstra-
¢do de que o nosso empenho foi devi-
damente recompensado”, enfatizou o
presidente do Sindicato dos Correto-
res de Seguros do Rio Grande do Sul
(Sincor-RS), Celso Vicente Marini.

A cerimodnia de abertura do 10°
Encor, no dia 29, ja preparou os ani-
mos para os debates que viriam a
seguir. O presidente Marini, o presi-
dente do Sindicato das Seguradoras
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do Rio Grande do Sul (Sindseg-RS),
Julio Cesar Rosa, o presidente da Es-
cola Nacional de Seguros, Roberto
Bittar, e o deputado federal Arman-
do Vergilio, presidente da Federagdo
Nacional dos Corretores de Seguros
(Fenacor), foram os protagonistas da
cerimoénia. Eles foram unanimes em
dizer: o corretor precisa aperfeicoar
seus conhecimentos e evoluir na pro-
fissdo. As palestras que aconteceram
no dia seguinte (30) ofereceram essa
valiosa oportunidade.

A sequéncia de palestras teve ini-
cio com o case de sucesso da gaucha
Rap Corretora de Seguros, dos so-
cios Rogério Walmor Cervi e Enio
Rosa de Oliveira, fundada em 1986.
Apos viver um periodo inicial de
turbuléncia financeira (leia-se Plano
Cruzado e alta da inflagdo), a corre-
tora sobreviveu a tempestade, acre-
ditando sempre que investir no co-
nhecimento ¢ a solugdo para os bons
negbcios. Além do proprio investi-
mento em tecnologia, sem abrir mao
da velha tatica da venda de seguros
“face to face”.

Para Cervi, o conhecimento ¢ o
estudo sdo os grandes diferenciais.

“Somos os maiores clientes da Es-
cola Nacional de Seguros no Rio
Grande do Sul”, comenta. A Rap
participa de varios congressos, se-
mindrios e cursos. A empresa possui
uma estrutura verticalizada, dividi-
da por ramos. Contudo, Enio adver-
te: “O sucesso ¢ relativo. E preciso
mudar a estratégia dos negocios,
conforme a dindmica do mercado,
sobretudo em relacdo a internet. A
modernizacdo enseja uma quebra
de paradigmas”.

Em seguida, o advogado e es-
pecialista em direito securitario,
Antonio Penteado Mendonga, falou
sobre o tema do 10° Encor — “Ino-
var para Crescer Sempre”. Penteado
analisou friamente o mercado, a luz
da histéria da economia brasileira.
Com um estilo critico, mas fincado
na realidade, o advogado alertou
aos corretores: o conhecimento deve
ser adquirido em prol da necessida-
de profissional, buscando idealizar
novos produtos e desenhar um bom
negbcio. “A economia vive um mo-
mento delicado. O corretor precisa
achar um caminho e descobrir solu-
¢Oes para seus clientes”, comentou.

Penteado mostrou um cenario
preocupante: “A subida da infla-
cdo freou o consumo. Os grandes
projetos de infraestrutura avangcam
lentamente, afetando o processo de
desenvolvimento. Ha falta de plane-
jamento, o que afeta o trabalho dos
grandes corretores que trabalham
com esse tipo de risco”. Os seguros
patrimoniais, na sua Otica, tém sua
contratacdo dificultada. Entdo, reite-
ra, “é necessario inventar solucdes
de produtos” e, se for preciso, apro-
veitar exemplos de outros paises.

E quais seriam esses exemplos?

www.planetaseguro.com.br
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10° ENCOR

Tarcisio Godoy fala na apresentagdo do painel, entre Jodo Francisco (esq.) e Gabriel Portella

No caso dos seguros para cobrir
eventos climaticos, os Estados Uni-
dos e a Alemanha oferecem know-
how que pode ser adaptado a rea-
lidade brasileira. O seguro voltado
ao agronegdcio também pode se-
guir por esse caminho., saindo da
“Idade da Pedra”, segundo o pales-
trante. “Sem um leque de seguros
sofisticados ndo se pode garantir a
safra do agricultor”, observa. Numa
nova perspectiva de mercado, Pen-
teado recomenda ao corretor que se
posicione claramente qual area ira
transitar, demonstrando profissio-
nalismo, conhecimento do merca-
do, especializagdo, independéncia
e confiabilidade. Quanto a internet
e as midias sociais, ele aconselha:
“Utilize essas ferramentas a favor
de vocés”.

No final da manh3, foi a vez do
escritor e consultor Renato Bernho-
eft discorrer sobre o tema “Suces-
sdo e Profissionalismo da Empresa
Familiar — A Experiéncia Brasi-
leira”. Bernhoeft revelou um dado
surpreendente, embora esperado:
70% do desaparecimento de em-
presas familiares € fruto de conflito
entre os herdeiros. “Empreendedor
¢ aquele que constroi; o empresario
perpetua a obra”, definiu. O consul-
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tor explicou os tipos de organizacao
existentes — unifamiliar, mutifami-
liar e controle familiar. Mas, seja
qual for o gestor, existe o perigo
do apego ao poder. “Ele (o poder) é
inebriante”, reconhece.

A tarde, a consultora Martha
Gabriel teceu consideragdes sobre
“Midias Sociais e suas Aplicagoes
no Mercado/Prospecgao de Clien-
tes”. Segundo Martha, em relacdo
as redes sociais, mais de 70% dos
agentes de seguros nos Estados
Unidos usam a ferramenta para
comunicar-se e fazer negocios. Em
sua opinido, a imagem digital de
uma empresa de ser a sua imagem
real, conquistando credibilidade.
“Na era digital, as regras de midia
mudam. Nao da para seguir as re-
gras tradicionais, caso contrario o
fracasso € inevitavel”, afirmou.

Desafios e o futuro

Um trio de painelistas formado
por Jodo Francisco Borges da Cos-
ta (HDI Seguros), Gabriel Portella
(SulAmérica Seguros) e Tarcisio
Godoy (Bradesco Seguros) sé po-
deria lotar o auditorio do centro
de eventos. Durante uma hora, eles
avaliaram o atual mercado sob o
ponto de vista das seguradoras. De

imediato, Jodo Francisco apontou
os trés desafios que se impdem as
companhias: responder de forma
efetiva as mudangas das necessida-
des dos consumidores; adaptar-se
as novas medidas regulatorias que
exigirdo mais capital e atrair e man-
ter talentos em ambiente cada vez
mais competitivo. “Para conquistar
o cliente, ndo basta apenas o pre-
¢o. A qualidade do produto ¢ essen-
cial”, afirmou o presidente da HDI.

O segundo a tecer comentarios,
Portella lembrou que as mudancas
da piramide etaria determinam o
envelhecimento da populagdo, ao
mesmo tempo em que surge nes-
se cendrio a “geracao Google” e o
“Big Data”. Em sua analise, o mer-
cado de seguros cresceu, as deman-
das sdo diferenciadas e o corretor
precisa se sintonizar com esses no-
vos tempos. “Ha possibilidades de
negocio para seguros de responsa-
bilidade civil, riscos de engenharia
e produtos de garantia”, destacou o
presidente da SulAmérica. E emen-
dou: “Esse ¢ um mercado de opor-
tunidades. Deve-se inovar e empre-
ender sempre”, recomendou.

Por ultimo, Godoy mostrou os
numeros do setor no Brasil, de-
monstrando otimismo quanto a
performance dos negocios. “Um
ter¢o da populacdo possui alguma
cobertura, seja de seguros gerais,
vida, previdéncia, saude ou capita-
lizacdo. O setor devolveu a socie-
dade RS 149 bilhdes, em termos de
indenizacoes, resgates, beneficios
e sorteios”, comentou o diretor-
geral da Bradesco Auto RE. Godoy
disse, ainda, que a classe média
emerge como um universo extra-
ordindrio de consumidores. Ele
aponta um desafio as companhias:
“Ampliar a base de segurados em
todos os niveis”.

www.planetaseguro.com.br






Organizacao e nivel das palestras mereceram elogios
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Virias personalidades do mercado
prestigiaram o 10° Encor, reafirmando
a importancia do encontro na Regido
Sul. O presidente da Escola Nacional
de Seguros, Robert Bittar, por exemplo,
considerou a participagdo maciga dos
corretores no evento como reflexo do
crescimento do mercado brasileiro de
seguros. “Esse crescimento exigira dos
profissionais conhecimentos técnicos,
atualizagdo sobre os novos produtos e
tecnologias e reunir um conjunto de in-
formagdes sobre a dindmica da propria
industria”, conceituou.

Ja o diretor-geral da Bradesco Auto
RE, Tarcisio de Godoy, declarou: “Esse
ambiente ¢ ideal para ouvirmos as
principais demandas e sugestdes dos
profissionais”. Godoy considera o mer-
cado gatucho como “vigoroso” e extre-
mamente competitivo. Segundo ele, “o
Bradesco considera o Rio Grande do Sul
como uma unidade da federagdo estra-
tégica para os negocios da companhia”.
Sobre as mudangas estruturais recentes
na area de vendas, o diretor considerou-
as fundamentais do porte da Bradesco,
pois o objetivo ¢ aprimorar os servigos.

Impressionada com a grandiosidade
do encontro, a diretora comercial da Ge-
nerali Brasil Seguros, Claudia Papa, elo-
giou a organizagdo do evento. “A cada
ano, o Sincor-RS nos surpreendente.
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Marini (quarto a dir.) recepcionou diretores e executivos de grandes seguradoras

Veja que o0 nosso
estande estd sen-
do muito visitado
pelos corretores”,
afirmou, no final
da tarde do dia
30. Ela conversou
e ouviu pondera-
¢oes de profissio-
nais do Sul e de
outros  Estados.
“A Regido Sul ¢
um mercado mui-
to importante para a Generali. Trabalha-
mos na expansao geografica da compa-
nhia e aumento da capilaridade, com a
inauguragdo de filiais em todo o Pais”,
revelou Claudia.

Entusiasmado, porém ndo surpreso
com a realizacdo do evento, o diretor-
presidente da  Centauro Vida e Previ-
déncia, Ricardo Iglesias, elogiou a forca
dos gatichos que se mobilizaram para
viabilizar o 10° Encor. “A for¢a dessa
organizagdo resultou em niimero grande
de profissionais nos estandes e o compa-
recimento macigo nas palestras”, enalte-
ceu. Segundo Iglesias, ap6s um periodo
de predominio absoluto da carteira de
automovel, o segmento de beneficios
tem chamado a atengdo dos corretores.
“Hoje, os profissionais desejam ampliar
seu mix e buscam comercializar produ-
tos novos”. Para ele, os setores de vida
e previdéncia estdo conquistando cada
vez mais os consumidores. E o corretor
precisa estar atento a esse novo cenario.

O vice-presidente da Liberty Segu-
ros, Marcos Machini, acredita no poten-
cial do mercado gaucho traduzido pela
grandeza do 10° Encor. De acordo com
ele, “o evento contribui no sentido de
aproximar varios corretores, ndo s6 do
Sul, mas de outras regides, abrindo es-
paco para o debate e reflexdo”. Machi-
ni entende que o evento ¢ fundamental

para reafirmagdo da marca da Liberty,
além de ouvir os profissionais sobre suas
expectativas no dia a dia. O vice-presi-
dente informa que a companhia disponi-
biliza ferramentas para o médio e grande
corretor, ajudando-os a atender de forma
qualificada o seu cliente e com o menor
custo possivel.

Inovacio e empreendedorismo

O encontro promove uma saudavel
troca de ideias entre o corretor e a com-
panhia. Essa defini¢do partiu do diretor
comercial da Capemisa Vida e Previ-
déncia, Laerte Tavares Lacerda. “E a
melhor alternativa que temos para en-
contrar um grande nimero de profissio-
nais, sobretudo do interior do Rio Gran-
de do Sul e de outros estados”, acredita
Lacerda. Ele enalteceu o contetido das
palestras, que incutiram na mente dos
participantes conceitos como inovagao
e empreendedorismo. “O corretor deve
estar atento a dindmica do mercado e
os novos canais de venda”, advertiu.
Lacerda também destacou a Regido do
Sul como um celeiro de bons negdcios
¢ boas oportunidades.

Organizagdo que recentemente com-
pletou um século de existéncia, o GBO-
EX aproveitou a oportunidade para for-
talecer os lagos com os profissionais.
Segundo o presidente da Diretoria Exe-
cutiva, Ilton Roberto Brum de Oliveira,
o tema do encontro ndo poderia ser mais
propicio. “Inovar e empreender sdo dois
conceitos que caminham juntos”, disse.
Ele colocou a companhia a disposigao
dos corretores para firmar parcerias es-
tratégicas. “O segmento de vida e pre-
vidéncia oferece possibilidades de atua-
¢do consistente”, reafirmou Oliveira. O
conselheiro do GBOEX, Nilton Celente
Bermudez, ratificou as palavras do pre-
sidente, acrescentando que o Encor esta
se tornando um “novo Conec (Congres-
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10° ENCOR

so dos Corretores de Seguros)”.

Considerando o profissional como
o principal canal de vendas, o dire-
tor territorial no Rio Grande do Sul
da Mapfre Seguros, Paulo Roberto
Trindade, acredita que os dois dias do
evento servem como momento de in-
teracdo e congracamento com 0s prin-
cipais parceiros de negocio. Gragas a
essa aproximagdo, segundo Trindade,
“a Mapfre tem despontado no merca-
do gaicho”. E mais: “A companhia
cresceu no Estado quase 40% no pri-
meiro semestre, fruto de uma parceria
com os corretores e estes utilizam os
servigos e produtos que oferecemos”,
acrescentou. Uma modalidade de se-
guro bastante comercializada na re-
gido € o agricola. “Temos expertise
nessa area”, concluiu o diretor.

O diretor Comercial da Zurich Se-
guros Regional Sul, Luciano Silveira,
definiu o 10° Encor como um ponto
de encontro entre profissionais, que
poderdo conhecer o melhor de cada

companhia. “O Encor divulga a marca
Zurich e nos apresentamos um portfo-
lio diversificado aos interessados em
ampliar seus negocios”, enfatizou o
executivo. Segundo ele, o Rio Gran-
de do Sul sempre estard no foco da
companhia, com duas filiais e mais
dois escritorios de representagdo no
Estado. “Trabalhos firme no setor de
varejo, sem desprezar, contudo, seg-
mentos como o property € o RC pro-
fissional”, avisou.

Igualmente satisfeito com o encon-
tro, o vice-presidente da Yasuda Segu-
ros, Luiz Macoto Sakamoto, afirmou
que o corretor de seguros assume papel
fundamental nas operagdes do Grupo
Sompo, que detém o controle aciona-
rio da Maritima Seguros, por meio da
Yasuda. “Buscamos fornecer as condi-
¢oes ideais ao profissional, munician-
do-o das melhores solugdes em se-
guros e servigos”, comentou Macoto.
Ele faz um esclarecimento: “As duas
empresas trabalham juntas mas com

marcas separadas”. Em 2013, houve
a unificagcdo das operagdes em Porto
Alegre, onde as duas marcas juntaram
suas estruturas num tnico escritério e
cada qual atuando conforme um nicho
especifico — Maritima no segmento de
massificados e Yasuda no corporativo.
Na opinido do diretor executivo
de Produgdo da Porto Seguro, Rival-
do Leite, o evento foi extraordinario.
“Além das excelentes palestras, tive-
mos oportunidades de rever corretores
e fortalecer relacionamentos. O mer-
cado do Sul e estratégico para a com-
panhia. Investimos bastante em estru-
tura nos ultimos anos, nas capitais e no
interior de trés estados. Os corretores
estdo correspondendo em termos de
producdo”, afirmou. Na avaliagdo de
Rivaldo, os profissionais perceberam
que a venda de ‘diferenciais’ agrega
valor ao produto e fideliza clientes.
“Hoje, todos os clientes do Sul do Pais
usufruem de todos os servigos que dis-
pomos em Sao Paulo”, finaliza.

Cobertura ampla e contratacao facilitada

T

José Marcelino e Celso Marini assinam importante convénio

para viabilizar venda do seguro RC Profissional
Os corretores gauchos tém mais
um motivo para ampliar seus nego-
cios. Durante o 10° Encor, o Sincor-
RS e a Berkley Brasil firmaram um
convénio que viabiliza a comerciali-
zacao do seguro RC Profissional da
companhia em todo o Rio Grande
do Sul. O produto oferece 100% das
coberturas com limites agregados,

franquias adequadas, rapi-
dez nos processos de emis-
sdo, por meio de um siste-
ma on-line, o qual permite
ao proprio corretor efetuar
a cotagdo do seguro, sem a
necessidade de abrir suas
informagdes confidenciais a
outras pessoas.

“Esse convénio propi-
cia ao corretor trabalhar
com mais uma opg¢ao de seguro com
a maxima seguranca’, comentou o
presidente do sindicato, Celso Vicen-
te Marini. Com o RC Profissional, os
profissionais filiados a entidade pode-
rdo ainda emitir, por meio do sistema
da Berkley, outros seguros que tenham
interesse em contratar, entre eles o RC
Empregador, prestacdo de servigos em

locais e terceiros ou mesmo o RC Ge-
ral para uso e conservacao do imovel.

Na opinido do presidente da com-
panhia, José Marcelino Risden, o
produto possui um diferencial que
estd justamente na cobertura mais
ampla e na facilidade de contratacdo.
“Acreditamos que produtos como
o RC tem uma penetragdo muito
grande no Estado devido ao aspecto
cultural intrinseco ao cliente, o que
favorece a venda”. Marcaram pre-
senca na assinatura do convénio o
vice-presidente do Sincor-RS, Sergio
Alfredo Petzhold, o superintendente
da Regional Sul da Berkley, Roge-
rio Schmalfuss, o gerente da Filial
de Porto Alegre, Julio Fraga, e o as-
sistente comercial da Filial de Porto
Alegre, Regis Mello.
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Aplicativo SulAmérica Auto.
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CONJUNTURA

Receita para uma correta protecao

*Dilmo Bantim Moreira

Por defini¢do, corretor é o pro-
fissional cuja fun¢do consiste em
aproximar as partes interessadas em
determinada transagdo, sendo tam-
bém o guardido dos interesses de
seus clientes. Aplicado este concei-
to ao mundo do seguro, temos que a
meta deste profissional ¢ a de orien-
tar a prote¢ao dos Segurados, bus-
cando as melhores opgdes para seus
interesses seguraveis. Conforme
levantamento realizado pela Confe-
deragdo Nacional das Seguradoras
(CNseg), esses Segurados pagaram
em 2012 prémios no montante de
R$ 253 bilhdes, registrando cresci-
mento de 18,22% em relagao a 2011
e participagdo de 5,76% do PIB.

Estas taxas de crescimento sao
muito superiores aos da economia
brasileira e demonstram que o con-
sumo de seguros no Brasil tem cres-
cido significativa e de forma consis-
tente. Paralelamente, a importancia
e responsabilidade dos corretores
de seguros, também ... Atualmente
essa forca econOmica contabiliza
algo como 70 mil profissionais, com
aproximadamente um ter¢o como
pessoas fisicas e dois tercos na for-
ma de pessoas juridicas, contribuin-
do positivamente para o aumento da
tranquilidade da sociedade e tornan-
do o mercado securitario alvo cres-

Il

cente de interesses, exigindo da ativi-
dade destes agentes econdémicos cada
vez mais cuidados com a precisdo e
qualidade em seus negocios.

Sabemos que a participagdo do
corretor na administragdo dos riscos
se baseia no compromisso da presta-
cao de seus servicos, desde a prospec-
cdo até o pos-venda, agregando valor
a toda a cadeia do negodcio securita-
rio. O conjunto destas agdes refina o
processo de atualizacdo/criacdo de
produtos e de determinacao de riscos
e precificacdo, contribuindo para me-
lhoria da qualidade dos processos, do
mercado e da propria instituigcdo do
seguro.

A elevacdo do volume de tran-
sagOes securitarias indica outra fa-
ceta, além da notdria capacidade de
expansao do mercado. Trata-se do
incremento da sensibilidade dos con-
sumidores quanto a necessidade de
protecao de suas conquistas, resultado
das modificagoes na realidade brasi-
leira que passam desde a mobilidade
entre as classes econdomicas até a ele-
vacao na longevidade.

Entdo, o corretor de seguros deve
buscar respostas sempre renovadas,
acrescendo a sua experiéncia empiri-
ca novas informacodes e técnicas, de
forma que seus servicos se traduzam
em retorno objetivo aos interesses que
representa, traduzindo uma avalanche
de dados em linguagem clara, direta e
atual ao seu publico.

Tratar os diversos aspectos desta
equacdo profissional exige o desen-
volvimento de metodologias de traba-
lho especificas, que somente podem
ser arquitetadas com o entendimento e
controle dos multiplos fatores envol-
vidos, mas que uma vez resolvidos,
certamente resultam em melhoria na
competitividade. Analisado este qua-

dro, notamos que a variavel comum
¢ o conhecimento, que deve ser re-
finado constantemente ¢ conectado
a realidade objetiva para aperfeico-
amento das habilidades necessarias
a atividade profissional.

De acordo com levantamento
realizado pelo Sindicato dos Cor-
retores de Seguros no Estado de
Sdo Paulo (Sincor-SP), cerca de
dois tercos dos corretores apontam
a qualificacdo profissional como
elemento chave para o sucesso e,
confirmando isto, essa pesquisa de-
termina que apenas 40% das corre-
toras de seguros ndo tem gestores
com curso superior completo.

Em refor¢o a busca de qualifi-
cagdo por meio da formagao acadé-
mica, cursos de administracdo de
corretoras de seguros e técnicas de
vendas estdo entre 0s mais procura-
dos para complemento do perfil do
profissional do segmento, soman-
do-se a isto exigéncias legais no
sentido da formacao técnica profis-
sionalizante de seus colaboradores.

Qualidade profissional é resul-
tado de um processo continuo, fru-
to da maior exigéncia do consumi-
dor, de especificos aspectos legais
e técnicos, da competitividade do
mercado e da busca da exceléncia.
A educagdo profissional € impres-
cindivel para enfrentar as mudan-
cas, sejam do mercado ou da tec-
nologia.

Dilmo Bantim Moreira é atud-
rio, administrador, presidente do
Clube Vida em Grupo Sdo Pau-
lo (CVG-SP) e diretor de Rela-
cionamento com o segmento de
Previdéncia Privada e Vida da
Academia Nacional de Seguros e
Previdéncia (Ansp)
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‘O VENTO SUAVE, O MAR CALMO,

O SILENCIO... E A CERTEZA DE SABER
QUE POSSO CONTAR COM VOCE,
[SSO E O QUE ME TRAZ TRANQUILIDADE.
OBRIGADO, MEU AMIGO CORRETOR!”

NOs s6 garantimos aos nossos clientes que eles ttm com quem
contar porque estamos certos de que também podemos contar
. . . .ﬁ 1l
com vocé. Obrigado pela confianca e parceria de sempre! Vocé Tem com .ﬁaﬂﬁt contar.

12 pDE OUTUBRO - DIA DO CORRETOR DE SEGUROS

Homenagem da Chubb Seguros a esses profissionais com quem sempre podemos contar.




“Construir bases solida
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Empenho profissional e qualidade
de vida se conjugam perfeitamente
na vida do diretor da Porto Seguro,
José Luis Ferreira da Silva. Atuando
no mercado segurador ha 27 anos,
sua carreira denota a aplicagdo de um
profissional que oferece o melhor de
si pela companhia. A Porto Seguro ¢
exemplo claro de sua obstinacdo em
buscar os melhores resultados nas
areas que comanda. Com duas gra-
duagdes (Direito e Administragdo de
Empresas) e um MBA Executivo de
Seguros, José Luis descobriu no es-
porte a saida para melhorar a saude.
E adepto das corridas de minimarato-
na no Brasil e no exterior. “Comecei
a correr ha quatro anos e 23 quilos
atras”, diz, bem-humorado. Alias,
bom-humor, foco no objetivo central
e saber conviver com equipe sdo in-
gredientes de sua receita para o suces-
so profissional.

Seguro Total — Descreva objeti-
vamente a sua trajetoria profissio-
nal e formacio académica.

José Luis Ferreira da Silva —
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PAPO DE EXECUTIVO
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Em meio a milhares de corredores de varias partes do mundo, José Luis (no destaque) cumpre sua missdo na meia-maratona de Nova lorque, em 2011

Comecei no mercado de seguros em
1986, como auxiliar administrativo da
Minas-Brasil Seguros. Na época, com
20 anos, estava me formando em Di-
reito pela Pontificia Universidade Ca-
tolica (PUC). Fiquei cinco anos atu-
ando na Minas-Brasil. Graduei-me,
também, em Administracdo de Em-
presas pela Fundagdo Getulio Vargas
(FGV) e, em 1991, vim para a Porto
Seguro ocupar a funcdo de inspetor de
producdo. Depois, ocupei as fungdes
de subgerente e gerente. Continuei fa-
zendo carreira na area comercial até
que — em 2000 — assumi a Diretoria
de Produgdo. Por um periodo de trés
anos, acumulei toda a diretoria. Em
seguida, concentrei o foco na expan-
sdo de sucursais e no ‘“Porto Socor-
ro”, além das areas de protecdo e mo-
nitoramento e seguranga corporativa.
Hoje, respondo pela Porto Conecta
(Porto Seguro Telecom), Porto Se-
guro Servigos Avulsos, Porto Seguro
Prote¢dao e Monitoramento, Porto Se-
guro Servicos a Condominios, Trans-
portes e Transportes Monitorados.
Neste periodo fiz MBA Executivo de

s de confianca ¢ fundamental”

AN il

Seguros pelo Ibmec/Escola Nacional
de Seguros e diversos cursos de espe-
cializacdo em vendas e no mercado
de seguros. Participei de encontros de
corretores de seguros em todo o Pais,
como palestrante ou debatedor.

ST — Qual é o aprendizado que
vocé pode retirar de sua atuacio no
mercado de seguros?

JL — A vida profissional me en-
sinou a aproveitar plenamente cada
chance que aparece, pois as novas
oportunidades decorrerdo do que se
aproveitou das anteriores. Mas nunca
se deve esquecer que o fator sorte €
determinante na carreira de qualquer
executivo. Chamo de sorte a dose de
imprevisibilidade com que muitas
chances sdo dadas e tiradas. E, portan-
to, onde existe este fator ha de se man-
ter sempre a humildade de reconhecer
que nem tudo dependeu s6 de vocé.
Também ¢ importante estar sempre
aberto a atender quem te procura com
um problema ou necessidade e os ne-
gocios acontecerdo. O mercado de
seguros me ensinou ainda que quem

www.planetaseguro.com.br
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José Luis desafia a corrida “Tough Guy”, “a mais
dificil do mundo”: no inverno inglés, ele precisou
saltar obstaculos, cruzar rio a menos 5 graus,
passar sob arame farpado, entre outras peripécias

foi bem atendido reconhece ¢ confia.
E um mercado de pessoas que nio fa-
zem sO um negocio, interagem cons-
tantemente. Por isso, construir bases
solidas de confianga é fundamental

ST - Vocé possui planos pro-
fissionais e/ou pessoais para um
futuro préximo?

JL — Nos pessoais, pretendo, em
fevereiro proximo, correr a “Cruce
Del Andes”. Sdo 100 quilometros
de corrida saindo da base do Vulcao
Osorno, em Puerto Varas (Chile) e
chegando do outro lado dos Andes,
em Villa Angostura (Argentina).
Profissionalmente, desejo fazer com
que os novos desafios em produtos,
como telefonia celular e servigos
avulsos, sejam mais um motivo de
orgulho por ter conseguido atender
as expectativas da Porto Seguro e a
as necessidades dos corretores por
mais e melhores produtos.

ST — Tem algum sonho que ain-

www.planetaseguro.com.br

da nao realizou? Qual?

JL — Estou inscrito na Stanford
University e desejo concluir uma série
de cursos de aperfeicoamento. Acho
que ainda tenho muito que estudar.

ST — Hoje vocé é adepto das
corridas de meia maratona. O que
levou vocé a escolher essa pratica
esportiva? Foi por uma questiao
de saude, hobby ou vontade mes-
mo de competir?

JL — Decidi por pura vaidade mes-
mo (risos). Comecei a correr ha qua-
tro anos e ‘23 quilos atras’. Conforme
corria, meus resultados e minha dis-
posi¢d@o melhoravam e, para manté-
los, mudei de habitos de alimentagao.
Meus checapes apresentavam, a cada
ano, uma saude melhor e consequente-
mente, alimentava o desejo de melho-
res performances esportivas. Sentia-
me cada dia mais disposto, atualizei
o0 guarda-roupa com varios nimeros a
menos e fiquei de bem com a vida. O
que me levou a correr ¢ facil respon-
der, depende s6 de mim e ndo exige
talento ou treino especial. Se vocé me
der uma bola, farei vocé passar vergo-
nha com tanta inabilidade que tenho.
Para poder treinar, levanto duas vezes
por semana as 4h45 da manhd (em
outras duas, dé para levantar mais tar-
de), por estrita falta de tempo. Vida
profissional é também uma corrida e,
quando sobra tempo, diria que ler ¢ o
hobby. No meu caso, quase um vicio.

ST — Gosta de viajar? Mencio-
ne alguns lugares interessantes
que visitou.

JL — Gosto muito de viajar. Além
dos tradicionais destinos no Brasil,
América do Sul, Estados Unidos e
Europa, eu chamaria de interessantes
a Grécia e o Egito, pela historia viva;
a China, pelo incrivel progresso e oci-
dentalizacdo, além da riqueza de uma

cultura muito diversa; e também Mos-
cou e Sdo Petersburgo, pela presenca
de sinais de um capitalismo surpreen-
dente na frente de marcos historicos
do socialismo. Sou do tipo que gosta
de museus e igrejas.

ST — Em sua opinifio, qual é o seu
segredo para ser um homem bem-
sucedido, tanto no aspecto profissio-
nal e pessoal ?

JL — Humildade, paciéncia, respei-
to a todos ao seu redor, nunca perder
o foco no objetivo, saber conviver em
um time, ter f& de que vai dar certo
e, no meu caso, nunca perder o bom
humor. Tor¢o que aqueles que me co-
nhecem possam referendar que o bom
humor ¢ uma caracteristica da minha
personalidade. A vida ¢ curta, os pro-
blemas, temporarios, ¢ o principal ¢
que sua passagem tenha significado
algo de bom para aqueles que te de-
ram a honra de conviver contigo.

O executivo ndo dispensa uma competicdo como a
Maratona Internacional de Sao Paulo
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Zurich contrata novos gerentes para Brasilprev: novo
o Rio Grande do Norte e Regiao Sul

Christiane Lednidas Eduardo Massitel

A Zurich Seguros, em continuidade
a sua politica de expansdo, contratou os
executivos Christiane Lednidas (agora
gerente comercial de Seguros Gerais
para o Rio Grande do Norte), Giovani
Oliveira (gerente comercial em Porto
Alegre) e Eduardo Massitel (gerente
comercial da Filial Londrina). O diretor

comer-
cial de
Seguros
Gerais
da Zuri-
ch, Jodo
Bosco
Medei-
ros, des-
taca o forte investimento da companhia
nos ultimos anos para aproximar seu
expertise dos corretores de seguros e
clientes. “A expansao da se dd em um
momento estratégico para os negocios
da seguradora, e as novas contratagdes
representam maior presencga local em
diferentes regides do pais”, explica.

Giovani Oliveira

Generali: reforcos nos setores de
resseguros e tecnologia de informacao

Renata Oliveira

Liana Assayag

A Generali Brasil Seguros pas-
sa a contar com Renata Oliveira de
Albuquerque Lima, na fun¢do de su-
perintendente de Resseguros, e com
Liana Soska Assayag, no cargo de

gerente de Tecnologia e Negocios.
Renata é graduada em Administra-
¢do de Empresas pela Universidade
Federal do Estado do Rio de Janei-
ro (UFRJ) e tem MBA em Finangas
pelo Ibmec. Conta com mais de 12
anos de experiéncia na area de res-
seguros. Liana é formada em Mate-
matica pela Universidade do Estado
do Rio de Janeiro (UERJ) e possui
20 anos de carreira na area de tecno-
logia da informacao.

Profissional assume gestao de

C

Alba
Fleury as-
sumiu a
Gestdo de
Clientes
Grupo San-
! ta Celina
em Brasilia. Formada pela Univer-

lientes do Grupo Santa Celina

sidade de Brasilia, Alba tem 19 anos
de experiéncia na area de satde. Foi
responsavel nacional pelas areas de
regulacdo/auditoria em saude, ava-
liagdo e controle de produtos, e re-
gulamentacdo em saude/relaciona-
mento com a Agéncia Nacional de
Saude Suplementar (ANS).

superintendente

A Brasilprev
Seguros e Previ-
déncia apresentou
um novo lider na
Superintendén-
cia Comercial de
Negocios  Alta
Renda, trata-se de
Guilherme Rossi. Ap6s cinco anos como
gerente de Negocios Alta Renda para
a regido Sul, Rio de Janeiro e Espirito
Santo, Guilherme Rossi foi promovido
a superintendente da area. O executivo
¢ graduado em direito pela Universidade
Estacio de Sa, ¢ mestrando em Adminis-
tragdo e Desenvolvimento Empresarial
pela mesma instituigdo.

Chubb: novidade
no seguro garantia

A Chubb Segu-
roS anunciou como
novo executivo de
contas da area co-
mercial de seguro
garantia o profissional Raphael de
Freitas. Ha mais de dez anos no mer-
cado segurador, Freitas ¢ graduado em
Relagdes Internacionais e especialista
em analises financeiras com foco em
analise de balangos pela Fundacao Ge-
tulio Vargas (FGV).

Solutions apresenta
executiva de Contas

' A Solutions One re-
: forgou sua equipe, com
a contratagdo de Rena-
ta Dias para o cargo de
executiva de Contas.
Formada em Administragdo, Renata
possui mais de dez anos de experién-
cia na area comercial, Renata atuara na
gestao das parcerias e canais de vendas.

www.planetaseguro.com.br



PAPO DE EXECUTIVO

SulAmérica cria servico de seguranca para idosos

O Dia Nacional do Idoso (1° de
outubro) trouxe a tona uma grande
preocupacdo da populagdo: chegar
a terceira idade com saude. Pensan-
do em contribuir com o bem-estar

“Treindo Seguros”
estimula atividade
fisica na zona sul de SP

Conhecida por patrocinar o espor-
te, a Seguros Unimed, que apoia
varias provas de corridas de rua
por todo o Brasil, realizou no dia
28 de setembro, na Prag¢a Vinicius
de Moraes, em Sdo Paulo, seu pri-
meiro treino para corrida. O even-
to agitou um grande publico, que
passou por avaliagdo corporal,
treinamento de caminhada e corri-
da e ainda tinha a disposigéo areas
de massagem, alongamento e exer-
cicios funcionais.

http://migre.me/ghSpT

www.planetaseguro.com.br
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dos segurados, a SulAmérica Segu-
ros criou o Check-up Idoso, ofereci-
do no Plano Superior do seguro re-
sidencial, que leva um profissional
a casa do cliente para realizar ins-
pecao de seguranca na residéncia,
identificando locais e as condi¢des
de risco.

http://migre.me/gh84J

Aumenta procura por
seguro de meios remotos

E cada vez maior o nimero de pessoas
que recorrem a rede para informar-se
sobre seguros ou, até mesmo, contratar
uma apolice pela internet. De olho nas
possibilidades deste mercado crescen-
te, o Conselho Nacional de Seguros
Privados (CNSP) aprovou a Resolugao
294, que permite a comercializa-

¢do de produtos relacionados a area
por meio da internet, telefone e outros
meios remotos.

http.://migre.me/ghsa

www.planetaseguro.com.br

Palestra do‘Bom-Dia da
APTS’ aborda o corretor

O novo hora-
rio de eventos
da APTS foi
inaugurado |
pela  Pales-
tra Bom-Dia, §
apresentada
no dia 2 de ou-
tubro, pelo mentor do Clube dos Correto-
res de Seguros de Sao Paulo (CCS-SP),
Alexandre Camillo. Durante o evento,
que excepcionalmente foi realizado no
auditorio do Sindseg-SP, ele analisou a
corretagem de seguros como opgdo de
carreira na exposi¢ao do tema “Quando
crescer quero ser corretor de seguros”.

http://migre.me/giGaH

Grupo BB e Mapfre conquista Prémio Top Educacio

O Produto Mapfre Educacional Mul-
tiflex, da Mapfre Seguros, uma das
marcas do Grupo Segurador Banco
do Brasil e Mapfre, conquistou, pela
segunda vez consecutiva, o Prémio
TOP Educag@o, na categoria Seguro
Educacional. Promovido pela revista
Educagao, da editora Segmento, desde

2006, o prémio ¢ concedido as marcas
mais lembradas no setor de produtos e
servigos do mercado educacional bra-
sileiro. Mais de 100 mil consumidores
votaram em 18 categorias distintas.

http://migre.me/ghscM
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MAPFRE

' Pessoas que cuidam de pessoas.

www.mapfre.com.br







