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‘\P 2l SINCOR-RJ LANCA PLATAFORMA
oo DE ENSINO A DISTANCIA

EM EVENTO REALIZADO NO DIA 17 E AGOSTO, NO WINDSOR GUANABARA HOTEL,
COM A PRESENCA DE CERCA DE 500 CORRETORES DE SEGUROS, A DIRETORIA DO
SINCOR-RJ LANCOU, EM PARCERIA COM A BRADESCO SEGUROS, O PROJETO DE
EDUCAGAO A DISTANCIA ‘O NOVO CORRETOR', QUE EXIGIU INVESTIMENTOS DE

RS$ 800 MIL. ALEM DA DIRETORIA DO SINDICATO, PARTICIPARAM DO LANCAMENTO
O DIRETOR-GERAL DA BRADESCO SEGUROS, MARCO ANTONIO GONCALVES, E

O DIRETOR DE RH, JULIANO MARCILIO. O EVENTO CONTOU COM PALESTRAS DO
DIRETOR DE CANAL MERCADO DA BRADESCO SEGUROS, LEONARDO FREITAS, E DO
DIRETOR DE ENSINO E TECNOLOGIA DO SINCOR-RJ, ARLEY BOULLOSA. 06

Zona QOeste

O | ENCONTRO DE CORRETORES DE SEGUROS DA ZONA OESTE REUNIU
REPRESENTANTES DAS SETE PRINCIPAIS SEGURADORAS DO PAIS PARA
DEBATER SOLUCOES E APRESENTAR PRODUTOS QUE PODEM AJUDAR OS

lEJma publicgcéo bimestl;jal dso Sindicatcli dos Correto\r/gz e PROFISSIONAIS A ALAVANCAR SUAS CARTEIRAS. MAIS DE 400 CORRETORES
mpresas Corretoras de Seguros, Resseguros, Vida,
Capl?talizacéo e Previdéncia do gF.stado do Riogde Janeiro - PARTICIPARAM DO EVENTO.

Sincor-RJ  (Fundado em 5 de dezembro de 1932) « Rua dos
Mercadores, 10 + Centro - Rio de Janeiro - CEP 20010-130 *
Tel.: (021) 3505.5900 « E-mail: sincor-rj@sincor-rj.org.br *
site: wwwi.sincor-rj.org.br

Entrevista

O NOVO DIRETOR DA PORTO SEGURO NO RIJ/ES E
REGIOES NORTE E NORDESTE, MARCOS SILVA, APOSTA NO
PROTENCIAL DO RIO DE JANEIRO E NA PARCERIA COM OS
; CORRETORES PARA ATINGIR AS METAS DE CRESCIMENTO
1° Membro: Affonso dAnZ|courte Sllva > q DA SEGURADORA. PARA ELE, A INAUGURACAO DE MAIS

5 anti UM CENTRO AUTOMOTIVO DA PORTO NA CAPITAL
MOSTRA QUE O ESTADO E ESTRATEGICO PARA OS
NEGOCIOS DA COMPANHIA. 18

VII ENCONSEG

A SETIMA EDICAO DO ENCONSEG, UM DOS MAIS IMPORTANTES E TRADICIONAIS
EVENTOS DO SETOR, ACONTECERA DIA 26 DE OUTUBRO, NO CENTRO DE
CONVENCOES CIDADE NOVA. ORGANIZADO PELO SINCOR-RJ, COM PATROCINIO DA
Suplente de Delegado - Fenacor BRADESCO SEGUROS E DA SULAMERICA, DEVERA REUNIR CERCA DE 1,5 MIL
Delegacias Regionais PESSOAS PARA DEBATER O TEMA “DISTRIBUICAO, ESSA FORCA E NOSSAY". 20

Diretor Procurador: Ademir Fernandes Marins

Conselho Fiscal

Suplentes do Conselho Fiscal

Delegado Representante - Fenacor

Centenario Christovao de Moura

Centro do Rio: Carlos Antdnio Bezerra de Matos O CORRETOR E SEGUROS N° 1 DO BRASIL COMPLETOU 100 ANOS DE VIDA
Teresdpols: Adevaldo de Freitas Silva EM 25 DE JULHO, BOA PARTE DELES DEDICADOS AS GRANDES CAUSAS DO
Itaborai: Jorge Luiz Souza do Nascimento + Jacarepagud MERCADO DE SEGUROS E, PARTICULARMENTE, DA CATEGORIA A QUE
Barra e Recreio: Luiz Carlos Barreto * Macaé: Marcelo de
ida Vi ) s P TANTO SE ORGULHA DE PERTENCER. 23

Redonda: Luiz Henrique S. Souza * Regid@o dos Lagos: André
Gomes * Regido Centro-Sul: Henrique Zimmermann

Coordenagao editorial: VIA TEXTO

Eventos Comemorativos

Eail viatexto@viatexto.com.br OS TRADICIONAIS ALMOCOS QUE O SINCOR-RJ PROMOVE EM COMEMORACAO
Jornalista_Responsdvel: AO DIA DAS MAES E DIA DOS PAIS GANHARAM UM NOVO LOCAL: O ASSADOR
RIO’S, CHURRASCARIA QUE FICA NO ATERRO DO FLAMENGO, ONDE ANTES
FUNCIONAVA O PORCAQ. PATROCINADOS PELA BRADESCO SEGUROS, OS DOIS
EVENTOS TIVERAM CASA CHEIA E SORTEIO DE BRINDES. 28

(j SINCOR-RJ  PREVIDENCIA & SEGUROS * N° 662
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Iniciativa inédita para formacao
e qualificacao do corretor

O Sincor-RJ esta estruturando as bases
de um novo mercado de seguros, tendo
como ponto de partida o ousado e am-
bicioso projeto “O Novo Corretor”, que
vai lancar mao das melhores ferramen-
tas tecnologicas para difundir, através
do ensino a distancia, a necessaria quali-
ficacao desses profissionais, de seus fun-
cionarios e até mesmo de securitarios.

A iniciativa é inédita, pois se traduz em
uma eficiente receita cujos ingredientes
basicos — e indispensaveis — sao o custo
baixissimo, para quem nao for associado
ao Sindicato, e a exceléncia no servico
que sera prestado. Os associados terdao
acesso gratuito a plataforma de ensino.

A equipe treinada pelo professor Arley
Boullosa, diretor de Ensino e Tecnologia
do Sincor-RJ, é formada por profissio-

MIRIAN FICHTNER

nais experientes, talentosos e qualifica-
dos, que foram minuciosamente sele-
cionados para oferecer um atendimento
de exceléncia para o corretor.

O projeto visa utilizar a formacgao, o en-
sino e a informacao como pilares de um
processo de crescimento sustentado do
setor de seguros. Esse € o caminho que
garantira a consolidagdo do corretor como
o principal, mais confiavel e mais eficiente
canal de comercializagdo de seguros no
Brasil. Mais que isso, permitira ao con-
sumidor ter acesso a uma consultoria
qualificada, prestada por quem conhece
a fundo o mercado e sabe exatamente o
que pode assegurar a protecao securita-
ria mais adequada para cada dliente.

O acesso as aulas sera feito por uma
plataforma exclusiva, com amplo ma-

terial didatico e de apoio, que contara
com o ‘apadrinhamento’ de algumas
seguradoras parceiras do Sincor-R). E
um projeto de longo prazo, que objetiva
formar um mercado renovado e alinha-
do aos tempos modernos.

A intencao do Sindicato é também abrir
as portas do setor para profissionais de
outras areas, seja para trabalhar nas
empresas do setor ou, principalmente,
para difundir conhecimento. A diretoria
do Sincor-RJ entende que irda agregar
imenso valor ao setor de seguros a con-
vocacao de médicos, engenheiros e atu-
arios, entre outros profissionais, para se
juntar a ideia, assim como espera que as
seguradoras e outras entidades do setor
sigam a mesma trilha, que conduzira
nosso mercado a um novo patamar.

O forte investimento na educacdo e no
treinamento tem proporcionado exce-
lentes resultados. Em apenas 18 meses,
o Sincor-RJ ja treinou e/ou capacitou
mais de dois mil profissionais em cursos
presenciais. Com certeza, vamos avan-
¢ar muito mais com o projeto “O Novo
Corretor”, que & um marco no processo
de ensino e qualificagdo profissional do
mercado de seguros brasileiro. Assim, o
Sincor-RJ, mais uma vez, estara fazendo
histéria e consolidando sua posicao de
entidade inovadora.



SEU CLIENTE JA TEM

SULAMERICA AUTO?

AINDA NAQO TEM?

TA NA HORA!

Cliente SulAmérica Auto
conta com servicos gue facilitam
0 seu dia a dia.

Motorista Amigo, que leva seu cliente
e Seu carro para casa com seguranca.
Aplicativo Auto:
« Acompanhamento do guincho em
tempo real;
« Servicos com desconto para lavagem
e reparo do carro;
« Historico e regularizacao de pagamento;
« Acompanhamento do sinistro.

A SulAmeérica tem o seguro ideal,
que deixa seu cliente protegido.

-
Ofereca SulAmeérica para o seu cliente. SUIAmerlca

Acesse: sulamericatacomtudo.com.br
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Sincor-RJ lanca projeto
de educacdo a distancia

POR LUCIANA CALAZA

A importancia da capacitacdo perma-
nente num mercado em constante
transformacao, aliada a maior acessi-
bilidade e flexibilidade da educacao
a distancia (EAD), impulsionaram a
realizacao de um antigo sonho da
diretoria do Sincor-RJ: o lancamento
de uma plataforma de ensino online
criada pelo Sindicato, que conta com
a parceria fundamental da Bradesco
Seguros. Intitulado O Novo Corretor,
o projeto que exigiu investimentos de
RS 800 mil foi lancado no dia 17 de
agosto, no Windsor Guanabara Hotel,
no Centro do Rio, e contou com pales-
tras do diretor de Canal Mercado da
Bradesco Seguros, Leonardo Freitas, e
do diretor de Ensino e Tecnologia do
Sincor-RJ, Arley Boullosa, que falaram
sobre os desafios do novo corretor.
A apresentacao do evento, que reuniu
cerca de 500 pessoas, ficou a cargo do
diretor Regional da Bradesco Seguros,
Pablo Guimaraes.

Em palestra na abertura do lanca-
mento, o presidente do Sincor-RJ,
Henrique Brandao, contou que ha
mais de dez anos o Sindicato vinha
tentando encontrar caminhos para
viabilizar a qualificacao dos corretores
de todo o estado do Rio de Janeiro.
E ressaltou que o projeto foi construi-
do nos altimos meses, tendo a frente o

Arley Boullosa, mas dependia de re-
cursos para ser viabilizado. A ideia,
segundo Brandao, é buscar outros
“investidores-anjo” para promover o
crescimento do projeto.

“Professor, tecnologia, marketing, tudo
isso requer investimento. Agora, com

[0 pAVINO SANTINO

“COM O APOIO DA
BRADESCO SEGUROS,
TEMOS A POSSIBILIDADE
DE TORNAR A
QUALIFICACAO MAIS
ACESSIVEL E MELHORAR
O PERFIL DE QUEM
DISTRIBUI SEGUROS NO
RIO DE JANEIRO.”

HENRIQUE BRANDAO

o apoio da Bradesco Seguros, temos
a possibilidade de tornar a qualifica-
¢do mais acessivel e melhorar o perfil
de quem distribui seguros no Rio de
Janeiro. Sao cursos palataveis, rapidos,
pequenos insights, que podem ser
aprofundados de acordo com o inte-
resse e a necessidade de cada corretor.
Associado ou nao, o corretor tera aces-
so a plataforma de educacéo indepen-
dentemente de onde estiver”, afirmou.

Diretor de Recursos Humanos da
Bradesco Seguros, Juliano Marcilio
disse que o projeto dos cursos
EAD do Sincor-RJ esta alinhado ao
UniverSeg (Universo do Conhecimen-
to do Seguro) da seguradora, cuja
proposta & construir solucdes de co-
nhecimento para o mercado. “Ainda
sabemos pouco sobre o0 que 0 segu-
ro pode fazer em termos de protecao
para a sociedade. E a relevancia do
corretor na venda dos produtos de
seguros depende da capacitagao tra-
dicional e daquelas que sao acessiveis
pelas novas tecnologias”, ressaltou.
Segundo ele, a plataforma de ensino
vai disponibilizar pequenos videos de
quatro minutos, em média, e textos
com contetido em pilulas.

Novos paradigmas - O diretor-geral
do Grupo Bradesco Seguros, Marco
Antonio Goncalves, destacou a im-
portancia da nova plataforma para
um mercado que requer, cada vez
mais, a especializacao do corretor



@ DALVINO SANTINO

O novo
Corretor

B Representantes da Bradesco Seguros e da Diretoria do Sincor-RJ, no lancamento do projeto de EAD. (esp. p/ dir.): Leonardo Aguiar,
Rodrigo Lorenzo, Ernane Ribeiro, Ricardo Garrido, Juliano Marcilio, Jorge Mariano, Wanderley Cavalheiro, Pablo Rodrigues Guimaraes,
Henrique Branddo, Leonardo Freitas, Emanuel Paiva do Nascimento, Abilio Riomayor e Arley Boullosa

em consultoria e gestao de risco — e nao
mais como simples vendedor de deter-
minado tipo de seguro.

“O corretor habilitado tem conhecimen-
to suficiente para tratar de seguros mais
complexos e transforma-los em uma lin-
guagem de entendimento simples para
o cliente. O profissional tem que usar a
tecnologia, seja na captacao de negécios,
no ensino ou em outras relacdes com
o cliente, a seu favor e ndo contra ele.

Tecnologia nao é ameaca. O corretor
sempre vai ter seu papel de destaque,
desde que agregue valor as necessida-
des do cliente”, disse Goncalves, refe-
rindo-se a inteligéncia artificial, que tem
sido utilizada para a automacao de pro-
cessos na inddstria de seguros.

Em palestra no lancamento da nova pla-
taforma, Marco Antonio Goncalves res-
saltou que o mercado do Rio de Janeiro
precisa de profissionais determinados,

resilientes e que acreditem no futuro.
“O novo corretor nao é apenas aquele
que esta se formando agora, mas todos
que evoluem com o tempo e que estao
atentos as necessidades do cliente para
transforma-las em protecao, seja para au-
tomovel, sadide, previdéncia, vida ou risco
cibernético”, acrescentou.

Na palestra que fez durante o lancamen-
to, Leonardo Freitas, diretor do Canal
Mercado da Bradesco Seguros, afirmou

07
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“O PROJETO PREVE
UM PROGRAMA
DE WORKSHOPS,

PALESTRAS E CURSOS
REGULARES, COM FOCO
EM ASSUNTOS QUE
REALMENTE AJUDEM
A IMPULSIONAR
O CRESCIMENTO
PROFISSIONAL DOS
CORRETORES.”

ARLEY BOULLOSA

Videos e
microlearning:
tendéncias da
educacao

O lancamento de uma platafor-
ma de ensino online vai ao en-
contro das tendéncias que nor-
teiam a educacdo corporativa,
segundo o DOT Digital Group,
grupo brasileiro especializado
em solucdes de tecnologia para
a educacao. Segundo pesquisas
do DOT, em 2020, os videos
serao responsaveis por 82% do
trafego total da internet. Hoje,
76% dos profissionais assistem
a pelo menos um video por
semana e 40% deles tornam a
pratica diaria; 75% dos profis-
sionais preferem assistir a um
video a ler um texto.

que as mudangas disruptivas preve-
em novos paradigmas. “O mercado
esta mudando: sdao novos olhares,
novas percepcdes. O corretor precisa
se adequar aos novos habitos do con-
sumidor, pois as experiéncias de con-
sumo sdo mais sustentaveis. O novo
consumidor prefere alugar um imével
a comprar a casa propria. Quer viajar
e conhecer novas culturas. As novas
geracdes nao consideram prioridade
ter carro préprio e, assim, crescem 0s
transportes alternativos”, observou.

Segundo ele, estudos mostram que
55% das pessoas compram com base

Outra transformacao é o chamado
microlearning: estratégia de apren-
dizagem que privilegia a distribui-
cao de conteido em pilulas de
conhecimento curtas e relevantes,
tornando o processo de absorcao
de informagdes mais flexivel, agil
e efetivo. Segundo a pesquisa,
92% dos profissionais esperam
que as organizacdes aumentem
o uso de microlearning em 2018.
E foram essas tendéncias que
orientaram a estruturacao da nova
plataforma do Sincor-RJ.

“Em meio a mdltiplas distracdes que
tornam a atencdo um bem escasso,
engajar profissionais se tornou um
dos maiores desafios dos treinamen-
tos. Temos a missao nada trivial de
criar ambientes de aprendizagem
que atraiam os corretores para de-
senvolver competéncias e aumentar
a produtividade, sem tomar muito
tempo”, ressalta Boullosa.

nos comentarios online de outros con-
sumidores. E a inddstria de seguros,
que por muitos anos foi definida pe-
las iniciativas dos seguradores e dos
corretores, hoje passa a ser definida
pelo segurado. “Sao novos conceitos e
temos que estar preparados”, alertou.

O executivo destacou que nao cabe
mais Nnos novos tempos entrar em
contato com o cliente somente na
hora da renovacdo de um seguro,
pois o consumidor quer interativi-
dade e busca novas experiéncias no
decorrer do contrato. “O novo con-
sumidor é conectado, utiliza dife-



Investir em

ENTREVISTA Marco Antonio Gongalves — diretor-geral da Bradesco Seguros

treinamento é essencial

O projeto de EAD ‘O Novo
Corretor’ é fruto de um sonho
que o presidente do Sincor-RJ,
Henrique Brandao, acalenta ha
mais de dez anos, por entender
que a formacao e a qualificacdo
dos corretores de seguros

e de outros profissionais do
mercado sao o tunico caminho
para melhorar a distribuicGo
dos produtos de seguro no pais
— e especialmente no estado
do Rio. O diretor-geral da
Bradesco Seguros comenta a
iniciativa, que se traduz no mais
importante projeto do Sincor-RJ
em seus mais de 80 anos.

Como a Bradesco Seguros, lider
de mercado no Brasil e na Améri-
ca Latina, vé essa iniciativa?

Todo esse esfor¢co é mais do que jus-
tificavel: o corretor é o elo entre o se-
gurado e as empresas de seguros. Ao
longo de sua trajetéria, o Grupo Bra-
desco Seguros tem valorizado o cor-
retor, investindo em sua capacitacao e

atualizacao, seja por meio de ferramentas
digitais ou de encontros presenciais sob
a coordenacao do UniverSeg, programa
direcionado a capacitacao de corretores
e funcionarios que, lado a lado com as
agéncias do banco, garante nossa presen-
¢a em todo o pais.

Como nasceu a ideia de ser a pri-
meira parceira do projeto de EAD do
Sincor-RJ?

Ficamos muito felizes com o convite do
Sincor-RJ para participarmos desse pro-
jeto. Isso reforca nossa politica de inves-
timento em inovacao e conhecimento —
vetores de performance, evolucao e cultu-
ra para que o mercado segurador conti-
nue a crescer com vigor no pais. Portanto,
investir em treinamento é essencial.

De que forma a qualificacao dos cor-
retores, principalmente do interior,
pode ajudar a empresa a alavancar
seus negocios em todo o estado?

O mundo mudou e o segurado também.
Ele quer mais conveniéncia, transparén-
cia e resolutividade. Por isso, é necessario
ampliar ndao apenas os negocios, a per-
formance e o resultado, mas também os
niveis de satisfacdo do cliente. E preciso
estar ao lado deles em cada momento
de sua vida, numa relacdo longeva, apri-

O novo

Corretor

DALVINO SANTINO

morando cada vez mais a experiéncia
com o cliente. Representa transformar
riscos em oportunidades de cresci-
mento, trabalhar com ética e atender
da melhor maneira todos que confiam
em noés para proteger vidas, saude,
patrimoénio e futuro.

A oferta de qualificacao para os
corretores fluminenses é a mesma
de outros estados? Havia uma de-
manda nao atendida no Rio?

Pela experiéncia obtida por meio dos
treinamentos do UniverSeg em todo
o pais, o Grupo Bradesco Seguros
nao observa diferencas regionais na
procura por programas de capacita-
¢ao. Mas é importante reforcar que
o convite feito pelo Sincor-RJ para
que participassemos do projeto é de
fundamental importancia para que
possamos estreitar lacos com os cor-
retores fluminenses e reforcar ainda
mais a participacao do Rio de Janeiro
no mercado segurador. A Bradesco
Seguros tem profunda relacao com
a cidade e o estado. Prova disso é
a nova sede localizada na regiao do
Porto Maravilha, que sera inaugura-
da em breve.

09
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“A RELEVANCIA DO
CORRETOR NA VENDA
DOS PRODUTOS DE
SEGUROS DEPENDE
DE CAPACITACAO
TRADICIONAL E
DAQUELAS QUE SAO
ACESSIVEIS PELAS NOVAS
TECNOLOGIAS.”

JULIANO MARCILIO

rentes canais de comunicagao, quer
interagir com as empresas e saber o
que elas tém de diferente a oferecer.
Além de ser muito informado, ele é
descomprometido”.

Outra questao pontuada por ele foi a
economia da longevidade, que cresce
num pais com mais de 30 milhoes
de pessoas acima dos 60 anos, o que
representa novos nichos de negocios
para o mercado. “O idoso de hoje é
diferente do passado, ele tem iPad,
quer viajar e precisa de protecao, pre-
cisa de renda. Mas sé6 12% da popula-

PREVIDENCIA & SEGUROS * N° 662

Os nuameros falam por si

Durante o lancamento da plataforma de ensino a distéancia,
alguns numeros apresentados pelos palestrantes ddo a exata
dimensao do potencial ainda inexplorado que o pais tem
para impulsionar os negocios da industria de sequros e da
importdncia que, a cada dia mais, a tecnologia passa a ter
na vida das pessoas. Conheca alguns:

Brasil é o 12° mercado de seguros
do mundo, com perspectiva de se tornar o 9°

64% da populacao brasileira nunca foi
abordada por um corretor de seguros

Consumidor

Do

12 milhoes das buscas mensais no
Google referem-se a ‘seguros’

43% querem uma vida com mais

comodidade

55% compram com base nos
comentarios online de outros consumidores

25% compram algo que viram em um

video

97% nao consomem de marcas
consideradas antiéticas

¢ao brasileira tém previdéncia privada
e 25% contam com a protecao de um
plano de saude”, informou.

Para Leonardo Freitas, o Brasil & um
pais de oportunidades: a 8% eco-
nomia do mundo e o 12° mercado
segurador global, com projecao de

ocupar em 2025 a 9? posicao — o
que torna o projeto do Sincor-RJ ex-
tremamente atual e aderente a tudo
0 que esta acontecendo, pois prevé
o empoderamento do corretor nes-
sa indastria pujante. “Somos res-
ponsaveis por devolver a sociedade
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B Henrique Brandao, Leonardo Freitas e Arley

Boullosa, em primeiro plano, se somaram as
centenas de corretores que prestigiaram o
lancamento da plataforma online de ensino

brasileira RS 222 bilhdes em resgates,
pagamentos de sinistros e reembol-
sos de salde. E importante entender
a relevancia do que fazemos”, frisou.
Os valores referem-se a 2017.

Transformacao digital — Desde que
assumiu a diretoria de Ensino e Tecno-
logia do Sincor-RJ, em maio de 2017,
Arley Boullosa tinha como uma de suas
missdes buscar solucdes para ajudar o
corretor a atravessar a era da transfor-
macao digital, que vem impactando o
mercado fortemente. O primeiro pas-
so foi promover palestras semanais no
formato de debate, convidando pales-
trantes para falar sobre temas como:
perspectivas do mercado, corretor do
futuro, marketing digital, captacao de
cliente pela internet, gestao de relacio-
namento, novas tecnologias e empre-
endedorismo, entre outros.

O sucesso da iniciativa veio com o nimero

de pessoas que lotavam o auditério do Sin-
dicato em todas as palestras. Mas era preci-
so dar um passo além e tornar esse conte-
Udo acessivel para os corretores de regides
mais distantes, que nao tém a possibilidade
de estar presencialmente a cada semana na
sede do Sincor-Rj, no Centro do Rio.

“Criamos o Comité de Tecnologia para
encontrar alternativas viaveis financei-
ramente e propusemos uma parceria a
Bradesco Seguros, que assumiu o com-
promisso de criar um sistema de ensino
a distancia que facilitasse nossas opera-
coes. Assim nasceu O Novo Corretor,
que prevé um programa de workshops,
palestras e cursos regulares, com foco
em assuntos que realmente ajudem a
impulsionar o crescimento profissional
dos corretores”, destacou.

As palestras realizadas na sede do Sin-
dicato passardao a ser filmadas e ficarao
disponiveis no novo canal para que todos

Corretor

@ DALVINO SANTINO

“O MERCADO ESTA
MUDANDO E O
CORRETOR PRECISA
SE ADEQUAR AOS
NOVOS HABITOS DO
CONSUMIDOR, POIS
AS EXPERIENCIAS DE
CONSUMO SAO MAIS
SUSTENTAVEIS.”

LEONARDO FREITAS

possam assistir: o material sera editado e
transformado em ‘pilulas de conhecimen-
to’, videos curtos de 4 a 5 minutos de du-
racao. Arley Boullosa informa que o ma-
terial didatico ja esta sendo preparado por
profissionais renomados do mercado e
que o Sincor-RJ fara avaliagdes periodicas
para que os alunos avancem nos treina-
mentos por modulos. Alguns cursos que
sao oferecidos: Curso Basico de Seguros,
Seguro Automovel, Seguro Responsabili-
dade Civil Geral, Marketing Digital, Téc-
nicas de Vendas, Seguros de Riscos de
Engenharia e Seguro Fianca Locaticia.
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Com a palavra, o corretor de seguros

Maiores beneficiarios do lancamento da plataforma de ensino a distancia, os corretores
de seguros falam sobre suas expectativas com a nova oportunidade de treinamento e
qualificacdo, que passarao a ter com o projeto O Novo Corretor.

“Vivemos a era da informacao. O segurado
tem na palma da mao toda a informacao
que precisa. O corretor ndo pode mais ser
um mero repetidor de informacdes das
seguradoras, precisa ser um consultor,

um orientador, levar para o segurado as
solucdes que ele precisa, com a expertise
que ele adquiriu em sua experiéncia como
canal de distribuicao. O Sindicato enxergou
isso e quer empoderar o corretor, dando a
oportunidade para ele possa se aprimorar

independentemente de onde ele estiver.”

ANDRE GOMES
Representante sindical da Regiao dos Lagos.

“Atualizacao de conhecimentos é bem
dificil para os corretores que atuam fora

da capital. As seguradoras costumam fazer
palestras nas regides, mas € pouco em
relacdo ao potencial de conhecimento a que
podemos ter acesso. A falta de qualificacao
€ nosso maior desafio, pois a industria de
seguros esta em constante transformacao.
Esperamos que a plataforma do Sincor-RJ
contribua para que os profissionais atinjam
seu melhor desempenho, pois 0 mercado

oferece muitas possibilidades.”

JONAS MARQUES
Representante sindical de Trés Rios e Regiao

“Os cursos online vao facilitar muito a nossa
vida, pois a qualificacao tem sido crucial

para os corretores. Diante da grande oferta

de produtos pelas seguradoras, o corretor
deve atuar como um consultor multiproduto,
ampliando seus ganhos ao saber explorar o
potencial de consumo do cliente. Muitos ainda
nao diversificaram suas carteiras por falta de
conhecimento, de saber como proceder. Eu
mesmo atuo principalmente com automéveis e
salide, mas pretendo agora partir para seguro

de vida e outros ramos.”

LUIZ CARLOS BARRETO
Representante sindical da Zona Oeste.

“Uma plataforma de educacao a distancia é
um antigo anseio dos corretores do interior,
que perdem um dia inteiro para ter acesso

a um curso de trés horas na capital. Quem
mora em Cabo Frio e Macaé leva ainda mais
tempo. O sindicato tem oferecido cursos muito
importantes que nao conseguimos frequentar.
E o corretor que nao se atualizar esta fadado
ao fracasso. E um mercado em constante
transformacao, principalmente pelo uso de
novas tecnologias. Precisamos fazer parte da
transformacao digital de que tanto se fala.”

OSIR ZIMMERMANN
Presidente da Comissao de Eventos do Sincor-RJ.
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“Esta era uma antiga reivindicacao dos corretores de
seguros do interior do estado, pois nem sempre é
possivel nossa participacao nos eventos. Na maioria
das vezes, nao por falta de vontade, mas por inlmeros
fatores que influenciam o deslocamento até a capital.
Agora, com a plataforma online, teremos oportunidade
de nos preparar dignamente e obter uma qualificacao
melhor, que nos permita concorrer de forma justa e

consciente com os corretores de seguros da capital.”

JORGE LUIZ NASCIMENTO
Representante sindical de Itaborai.

“Parabéns ao Sincor-RJ pela iniciativa e a Bradesco
pelo apoio. A ferramenta é de grande importancia
para os corretores do interior, pois o conhecimento
€ um instrumento de transformacao para todos e
queremos ter acesso a qualificacdo de qualidade.
Temos que estar atentos as transformacoes do
mercado e integrados por meio de ferramentas
que encurtem as distancias, territoriais ou de
conhecimento, para tirar proveito maximo do nosso
negécio. E importante transformar e empoderar o

corretor, o principal ator do setor de seguros.”

MARCELO REIDL
Representante sindical em Macaé.

“O lancamento de um projeto de ensino a distancia
é de fundamental importancia para o exercicio da
nossa profissao, principalmente para os corretores
que, como eu, vivem e trabalham nas cidades do
interior do estado. As palestras e cursos somam
muito para o nosso dia a dia, pois possibilitam

a ampliacao da carteira para outros ramos e
qualificam o corretor para ter conhecimento

especifico sobre os produtos que for oferecer.”

CLAUDIO F. CRISTIANO
Delegado regional do Sincor-RJ na Regiao Serrana.

Corretor

Bem-vindos!

“Trabalho com produtos de previdéncia ha

20 anos. Agora decidi ampliar meu leque de
atuacao para todos os ramos e preciso me
atualizar. Espero aprender muito com os cursos
que serao oferecidos na plataforma, porque
moro e trabalho na Barra da Tijuca e atravessar
a cidade para fazer um curso presencial é
inviavel: perco muito tempo no transito e
deixo de atender os clientes. A iniciativa
certamente vai ajudar o corretor a ampliar seus

conhecimentos e seus negocios.”

SERGIO SILVA
Corretora Bliberal.

“O ensino a distancia € um sonho que sempre
alimentei, porque fui fundador da franquia de
seguros para o pequeno corretor, em 1994. Esta
parceria do Sincor-RJ com a Bradesco traz a
baila o que ha de mais importante e atual para
o exercicio da profissao. O corretor qualificado
alavanca seus negocios e ajuda a desenvolver o

mercado como um todo.”

SERGIO CLARK
Chairman do Grupo JLT.

“Esta iniciativa do Sincor-RJ é essencial para
que o pequeno corretor possa se desenvolver
e alavancar seus negdcios heste mundo tao
tecnolégico. Eu sou muito grata e imagino que
todos que poderao se beneficiar também tém
0 mesmo senso de agradecimento, pois 0s
cursos de qualificacao hoje disponiveis exigem
presenca fisica e sdio muito caros para quem
tem um pequeno portfélio de negocios. Se eu

fosse dar uma nota, seria 10!”

ROSELI BRAAT
Corretora de seguros pessoa fisica.
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Seguradoras trazem solucoes
para o trabalho do corretor

POR VANIA MEZZONATO

“O que sua seguradora esta fazendo
para o corretor de seguros?” A per-
gunta direcionada aos representantes
das sete principais seguradoras do
pais norteou as palestras da manha do
| Encontro de Corretores de Seguros
da Zona Oeste: Bradesco (Marco An-
tonio Goncalves), HDI (Murilo Ried),
Icatu (Luciano Snel), Mapfre Jonson
Marques de Souza), Porto Seguro (Ri-
valdo Leite), Sompo (Eduardo Fazio) e
SulAmérica (André Lauzana).

Promovido pelo Sincor-RJ, o evento
ocorreu no Hotel Windsor Marapendi,
na Barra da Tijuca, no dia 15 de agos-
to, e contou com a participacdao de
cerca de 400 corretores de seguros. A
organizacao ficou a cargo de Luiz Car-
los Barreto, representante do Sindicato
na Zona Oeste. Um dos pontos altos
do encontro foi a palestra de Nilton
Molina (Mongeral Aegon) sobre lon-
gevidade, que fechou os trabalhos da
parte da manha (veja box).

“Estamos juntos, seguradores e cor-
retores, num esforco para trazer cada
vez mais produtos para a sociedade.
E, para atender melhor o segurado,
o corretor tem que estar preparado e
se manter informado sobre as novida-
des do mercado”, pontuou Henrique
Brandao, presidente do Sincor-RJ, na
abertura do evento.

@ DALVINO SANTINO

B Audiéncia alta. O pubico lotou o auditério do hotel e participou ativamente das
palestras, que reuniram os principais players do mercado de seguros

Planejamento — A primeira palestra
coube a Luciano Snel, presidente da
Icatu, que apresentou o portfélio de
produtos e servicos que a seguradora
oferece e destacou a importancia dos
parceiros comerciais para o desenvolvi-
mento do mercado. “Precisamos de vo-
cés para construir o futuro. O corretor
tem um papel fundamental nesta jor-
nada, nés nao chegamos aqui sozinhos.
Os produtos de previdéncia sao hoje
de primeira necessidade. A previdéncia
tem que ser oferecida junto com um

seguro de vida, senao, o planejamento
ndo estara completo”, sugeriu.

Marco Antonio Gongalves, diretor-geral
da Bradesco Seguros, ressaltou a impor-
tancia dos seguros em todas as situacoes
vividas hoje pelos brasileiros: seguranca
publica, desejo de ter um plano de sau-
de e a reforma da previdéncia, que vem
impulsionando os planos privados como
garantidores do futuro das familias. “Es-
tamos na solucao dos problemas. O pais
se tornara mais forte através da institui-
cao do seguro”, afirmoul.



Destacando que “produto bom é aquele

que vende bem”, o executivo lembrou
que é preciso levar produtos acessiveis
as classes sociais mais baixas, que ainda
nao consomem seguro. Quanto a temi-
da tecnologia, afirmou: “As inovagoes
trazidas pela tecnologia nao sao uma
ameaca, mas podem ser uma concor-
rente. O cliente quer conveniéncia, mas
o corretor nunca vai perder a gestao do
risco. Para saber o produto mais ade-
quado para sua necessidade, o segura-
dor precisa da consultoria do corretor.

“ESTAMOS JUNTOS,
SEGURADORES E
CORRETORES, NUM
ESFORCO PARA TRAZER
CADA VEZ MAIS
PRODUTOS PARA A
SOCIEDADE. E PARA
ATENDER MELHOR
O SEGURADO, O
CORRETOR TEM QUE
ESTAR PREPARADO E SE
MANTER INFORMADO
SOBRE AS NOVIDADES
DO MERCADO.”

HENRIQUE BRANDAO

Usem a tecnologia para prestar um ser-
vico mais adequado”, sugeriu.

Rivaldo Leite, diretor-executivo de Pro-
ducao da Porto Seguro, abordou as faci-
lidades trazidas pela tecnologia, lembran-
do que a companhia tem 18 aplicativos
voltados para clientes e corretores e quer
ampliar ainda mais a presenca digital na
sua atuacao, para reduzir custos e riscos e
facilitar a jornada do cliente. “O corretor
é essencial para o mercado, mas tem que
abrir o leque de possibilidades para além
do seguro de auto. Ninguém mais quer

ter carro e ha um mar de outras oportuni-
dades esperando por vocés”, conclamou.

Tecnologia — A resiliéncia do mercado de
seguros diante da crise foi lembrada por
André Lauzana, vice-presidente Comercial
da SulAmérica, que apresentou os name-
ros da companhia e sua participacdo no
mercado do Rio, creditando os resultados
a parceria com os corretores. “Vocés sao 0s
ouvidos e sensores dos clientes e sabem
melhor que ninguém o que devemos ofer-
tar”, disse ele, que listou em seguida as ini-
ciativas tecnolégicas da seguradora.

Os ajustes feitos nos multiprodutos da
Mapfre, para facilitar as vendas e atender
melhor ao cliente, pontuaram a exposicao
de Jonson Marques, diretor Comercial. Ele
destacou o projeto Ativacao, que deu félego
novo para a base de corretores pouco atu-
ante: 430% de crescimento, e apresentou
as tendéncias futuras do setor, afirmando
que o talento humano nunca sera substi-
tuido no negocio do seguro. “A tecnologia
ajuda a reduzir custos e facilita 0 nosso tra-
balho, mas ndo nos afastara dos distribuido-
res dos nossos produtos”, ressaltou.

Expansao — Diretor Comercial do RJ,
Norte e Nordeste da Sompo, Eduardo Fa-
zio chamou a aten¢ao para a importancia
do Brasil para a seguradora (@ segunda
maior operacao do grupo fora do Japao)
e falou sobre a nova sede inaugurada no
Rio de Janeiro. Segundo ele, a companhia
vai inaugurar ainda este ano trés novas
filiais (Vitoria, Cuiaba e Campo Grande),
totalizando 45 unidades.
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LUCIANO SNEL
presidente da Icatu

“A Icatu ja tem como
rotina se reunir com
grupos de corretores
semanalmente. E o
evento na Zona Oeste,
uma drea especifica
do Rio de Janeiro, nos
deu uma oportunidade
tnica de saber quais
sdo as prioridades da
regidao, de conhecer
melhor as percepcoes
e as necessidades dos
corretores que atuam
nestes locais, e de
trocar experiéncias.
Certamente vamos
abrir um escritério
nesta regiao.”

PREVIDENCIA & SEGUROS * N° 662

MARCO ANTONIO
GONCALVES
diretor-geral da Bradesco
Seguros

“A Bradesco sempre

estd presente nesses
eventos porque o
corretor € nosso principal
canal de distribuicao. O
Sincor-RJ tem investido
na aglutinacéao dos
corretores para que eles
possam se fortalecer e se
preparar para os desafios
e as oportunidades. O
evento mostrou este
potencial. Encurtar
distdncias entre as
seguradoras e o corretor
€ fundamental para a
evolucao do mercado.”

RIVALDO LEITE
diretor-executivo de
Producao da Porto Seguro

“Nao tem como falar
de negaocio no nosso
mundo sem falar do
corretor, que é de
suma importdncia

para nossa existéncia

e nosso futuro. O local
estava lotado, o que
mostra a forca do
Sincor-RJ e o carisma do
Henrique Brandéao para
aglutinar seguradoras

e corretores. A
oportunidade de
divulgar nossos
produtos é excelente

e apoiaremos sempre
esses eventos.”

ANDRE LAUZANA
vice-presidente Comercial
da SulAmeérica

“Muito rica e valiosa

a proximidade que o
Sincor-RJ promove
entre seguradoras e
corretor, pois passamos
a entender melhor

as demandas e as
necessidades do cliente
para ampliar nosso
negocio. O corretor

do Rio se desenvolveu
muito, se reinventou,

e entendeu que o
cliente € o foco. O
evento foi muito rico e
a SulAlmérica gosta de
estar presente, ouvindo
e aprendendo.”

Expectativa de vida cresce e
desafia a sobrevivéncia na velhice

ndmeros que deixam clara a necessida-
de de o pais promover uma reforma ur-
gente na previdéncia social. “Nao conte
com o estado no futuro, porque nao ha
como atender quem contribui por 30
anos, se aposenta aos 60 e vai viver mais
30. A conta nao fecha”, enfatizou.

Um dos pontos altos do evento foi a
palestra sobre longevidade apresen-
tada por Nilton Molina, presidente
do Conselho de Administracdo da
Mongeral Aegon, que fechou os pai-
néis da manha. Depois de ressaltar
que o problema da aposentadoria
deve ser observado sob o prisma de
quatro dimensées (individual, familia,
estado e seguro), Molina apresentou

Segundo Molina, o estado brasileiro nao
tem como proteger um “exército de ve-
lhos improdutivos”, que ndo tem mais

B Nilton Molina: “O mercado tem
que enfrentar este problema de
forma virtuosa.”
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JONSON MARQUES
diretor Comercial da
Mapfre

“Estar aonde as coisas
acontecem sempre nNos
leva a aprender muito.
Ouvir os concorrentes,
ver o que eles estdo
fazendo e entender o
que podemos melhorar
para aproximar

mais o corretor da
companhia. Nada como
estar na regiaGo em

que o corretor atua e
perceber a temperatura,
os sentimentos, as
dificuldades e as
oportunidades. Foi uma
troca de experiéncia
muito positiva.”

EDUARDO FAZIO
diretor Comercial RJ, Norte
e Nordeste da Sompo

“A Sompo nao abre
mao de participar
desses eventos, que

sdo estratégicos para
nosso negocio, porque

o corretor € nossa
principal fonte de
distribuicdao no Brasil. A
companhia tem portfolio
amplo e forte, muitas
novidades, e precisamos
nos comunicar com o
corretor, falar sobre
nossos produtos.

Esses eventos sdo
fundamentais para que
possamos executar bem
nossas estratégias.”

MURILO REIDL
presidente da HDI

“Foi uma boa
oportunidade para
falar de nossos
problemas em comum,
pois somos elementos
de um mesmo
organismo. Conversar
e entender o que
podemos fazer juntos
para o nosso mercado é
um interesse reciproco.
E uma oportunidade
especial, fora dos
problemas cotidianos,
para que possamos
falar do futuro no curto
prazo. O mercado tem
mudado muito e nos
traz muitos desafios.”

capacidade laborativa para se sustentar.
No Brasil, os gastos com a previdéncia
representam 13% do PIB e, na China,
1%. “Quem ndo se preocupa com O
futuro entrega sua aposentadoria nas
maos do estado, mas este & um proble-
ma da familia”, ressaltou.

Na avaliacdo de Molina, também pre-
sidente do Instituto de Longevidade da
Mongeral, a solucao passa pela pou-
panca individual em todos os niveis de
renda, pois a expectativa de sobrevida
vem crescendo em todos os segmentos
etarios. “"E como se trata o velho? Com
seguro de vida, de salide e previdéncia

privada. O mercado tem que enfrentar
este problema de forma virtuosa”, alertou.

Os dados apresentados na palestra mos-
tram que a taxa de fecundidade das mu-
Iheres no pais caiu 57,7% entre 1990 e
2015, de 4,1 filhos nascidos vivos por mu-
Iher para 1,7. A projecao para 2034 é de
1,5 filho, indice abaixo da taxa de repo-
sicdo. Mesmo assim, ressaltou Molina, a
populacao aumenta porque a expectativa
de vida esta aumentando. Em 2060, have-
ra menos pessoas economicamente ativas
(-6,7%) em relacao a 2015, enquanto o nu-
mero de idosos no mesmo periodo saltara
de 11,5% da populacao para 44,4%.

O envelhecimento da frota de vei-
culos brasileira foi o foco da palestra
de Murilo Riedl, presidente da HDI,
que apresentou graficos mostrando a
evolucdo do setor automobilistico. Se-
gundo ele, 65% da massa segurada
atual é de carros com até cinco anos
de idade. A queda nas vendas de ve-
iculos zero quildmetro, registrada nos
Gltimos anos em funcao da crise, pro-
vocou uma reducdao no ndmero de
automaéveis segurados.

“Foram trés anos consecutivos de di-
minuicao de vendas de carro zero, o
que impactou diretamente na massa
de segurados de novos e seminovos”,
afirmou. Mas chamou a atencdo dos
corretores para o potencial que a frota
envelhecida pode representar para o
mercado. “Temos que viabilizar pro-
dutos que facam sentido para a frota
velha e para o consumidor”, concluiu.

Ao final de cada palestra, os organi-
zadores abriram os debates para os
corretores presentes, que fizeram
perguntas pontuais sobre dificulda-
des que enfrentam na comercializa-
cao dos produtos, como negativa de
cobertura das seguradoras e valor do
prémio calculado pelo CEP, o que
penaliza ainda mais as classes menos
favorecidas. Os palestrantes promete-
ram estudar solucoes.

No painel da tarde, os representantes
regionais das seguradoras falaram so-
bre novos produtos para o portfélio
do corretor. Estiveram presentes Car-
los Henrique Sumarino dos Santos
(Mapfre), Joao Paulo Cunha (Porto
Seguro), Solange Zaquem (SulAméri-
ca), Antonio Carlos Costa (HDI, Leila-
ne Ramos (Sompo) e Pablo Rodrigues
Guimaraes (Bradesco Seguros).
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Entrevista

Marcos Silva - diretor Comercial da

Porto Seguro RJ/ES/Norte e Nordeste

PREVIDENCIA & SEGUROS « N° 662

Porto Seguro reforca estratégia
de ampliar a atuacao no estado

POR LUIZ LOURENCO

O potencial do mercado do Rio de Ja-
neiro e a parceria com os corretores de
seguros para atingir as metas de cres-
cimento da Porto Seguro no estado
sao apostas do novo diretor Comercial
da seguradora no Rio de Janeiro, Espi-
rito Santo e Regides Norte e Nordeste.
Com 31 anos de carreira no mercado,
Marcos Silva assumiu o cargo depois
de passar cerca de 20 anos atuando
em outras regides do pais.

“O mercado do Rio de Janeiro passa
por um momento especial, que nos
leva a identificar novas chances de fa-
zer negocios nos diversos segmentos
de seguros”, afirma ele, acrescentando
que o estado é estratégico para os ne-
gobcios da Porto Seguro, que acaba de
inaugurar mais um Centro Automo-
tivo na capital. Veja a seguir os prin-
cipais trechos da entrevista exclusiva
que Marcos Silva concedeu a Revista
Previdéncia & Seguros.

Quais serao suas prioridades nes-
sa nova missao a frente da direto-
ria da Porto?

Temos grandes desafios e oportuni-
dades pela frente. O mercado do Rio
de Janeiro passa por um momento es-
pecial, que nos leva a identificar novas
chances de fazer negdcios nos diversos
segmentos de seguros. A prioridade é

“CRIAR NOVAS
OPORTUNIDADES DE
NEGOCIOS E CONTINUAR
INVESTINDO EM
TECNOLOGIA E SOLUCOES
INTELIGENTES PARA OS
CLIENTES SAO INICIATIVAS
ESSENCIAIS PARA MANTER
NOSSO DESEMPENHO NO
MERCADO.”

) DIVULGAGAO PORTO SEGURO

manter o relacionamento e o compro-
Misso com os corretores e apoia-los em
suas demandas. Nosso objetivo é ofe-
recer sempre aos clientes as melhores
opcdes e inovar na oferta de produtos.

Como esta o relacionamento da
Porto Seguro com os corretores
de seguros?

A Porto Seguro busca oferecer muitos
atrativos para os corretores que optam
por trabalhar com seus produtos e tra-
balha para estar alinhada ao desenvol-



“A PORTO SEGURO
BUSCA OFERECER
MUITOS ATRATIVOS PARA
OS CORRETORES DE
SEGUROS QUE OPTAM POR
TRABALHAR COM SEUS
PRODUTOS E TRABALHA
PARA ESTAR ALINHADA AO
DESENVOLVIMENTO DESSES
PROFISSIONAIS.”

vimento desses profissionais. A seguradora
conta com um time comercial capacitado
para atender as demandas dos corretores
e especialistas para cada segmento, de for-
ma a analisar e atender suas necessidades.
Porto Seguro, Azul e Itat oferecem produ-
tos diferenciados, de acordo com o consu-
midor. No caso do seguro auto, por exem-
plo, uma diferenca eventual no valor do
prémio deve-se a quantidade de servicos
oferecidos e contratados. Tudo de acordo
com a necessidade do segurado.

Quais os projetos da companhia que
podem impactar o desempenho dos
corretores?

O mercado de seguros comeca a dar si-
nais de reaquecimento e deve gerar no-
vos ganhos no segundo semestre. O setor
automobilistico ja caminha neste sentido,
com as montadoras retomando a produ-
¢do, o que consequentemente reflete no

cliente que volta a usar o seguro de auto-
moveis. A sociedade como um todo mos-
tra-se mais disposta a voltar a consumir.
Este ano vamos lancar um seguro para
Bike, nicho em expansao no Espirito San-
to, Rio de Janeiro e demais pracas. Além
disso, outros produtos vém ganhando for-
¢a na regiao, como o seguro residencial.

Qual a relevancia do Rio de Janeiro
para a Porto Seguro?

O Rio de Janeiro faz parte da histéria da
Porto Seguro e € um mercado estratégi-
co para a companhia. Recentemente, por
exemplo, foi inaugurado mais um Cen-
tro Automotivo Porto Seguro no Centro
da Capital. Atualmente sdo 25 enderecos
distribuidos em varias regides do estado,
entre elas, Niteréi e Duque de Caxias. A
abertura desta nova unidade reforca a es-
tratégia da Porto de ampliar e consolidar
sua atuacao no estado.

A instabilidade econémica ainda tem
reflexos nos negécios?

O mercado, de forma geral, foi impactado
pela crise econémica vivida pelo pais. En-
tretanto, o cenario econémico vem dando
sinais de recuperacdao. Os desafios dos
Gltimos anos nos levaram a necessidade
de desenvolver novas estratégias para
alcancar bons resultados operacionais.
Criar novas oportunidades de negécios
e continuar investindo em tecnologia e
solucdes inteligentes para nossos clientes
sdo iniciativas essenciais para manter nos-
so desempenho no mercado. No primei-
ro semestre, registramos crescimento em

relacdo ao mesmo periodo de 2017 nas
diversas linhas de produtos.

Como a Porto Seguro vé as solucoes
e as ferramentas possibilitadas pela
internet?

As pessoas estao cada vez mais conectadas
a internet. E esse universo é importante
para entender e atender aos diversos per-
fis de clientes. Os investimentos “ON" s&o
necessarios para levar conhecimento e ca-
pacitacao ao corretor. A Porto disponibiliza
o aplicativo Corretor Online, ferramenta de
consulta voltada aos profissionais, que tem
diversas funcionalidades de apoio as ven-
das e pode ser usada com ou sem acesso a
internet; e desenvolveu ainda a ferramen-
ta Promodigital, que permite a confeccao
de material digital para o corretor enviar
a seus dlientes e/ou publicacao nas redes
sociais. Essas plataformas tém otimizado
tempo e permitido ganhos de escala ope-
racional e técnica. Por outro lado, nosso
relacionamento é presencial, € genuino, e
o0s recursos online como os canais de co-
municacao agilizam nossa operacao.

Qual sua avaliacao do projeto “O Novo
Corretor”, desenvolvido pelo Sincor-
-RJ, para promover ensino presencial e
a distancia para o corretor?

O projeto € uma iniciativa importante para
o setor. O mercado passa por um momen-
to de transformacao e precisamos de acoes
e iniciativas diferenciadas como essa, que
nos ajudem a criar novos modelos de ne-
gocios para atender um novo consumidor
cada vez mais exigente.
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Planos contratados para menores
garantem a faculdade no futuro

POR LETICIA NUNES

O filho passa no vestibular de Medi-
cina e a familia comemora. Mas, de
repente, vem o susto: a faculdade é
particular e a mensalidade gira em tor-
no de RS 10 mil, fora os custos com
livros. Situacdes assim estao levando
muita gente a investir em planos de
previdéncia privada para menores.
Somente de janeiro a maio deste ano,
foram investidos RS 728,5 milhdes em
planos de previdéncia para menor, se-
gundo a FenaPrevi. No ano passado,
o montante chegou a R$ 1,86 bilhdo
— apesar da crise econdmica, que afe-
ta a renda das familias e faz com que
sobre menos dinheiro para planejar o
futuro dos jovens.

Embora o nimero de participantes
venha crescendo, apenas 14,7% da
populacdao ocupada possui um plano
de previdéncia privada no pais. “A re-
tomada da economia e do emprego
abrira espaco para ampliar essa base,
incluindo trabalhadores com carteira
assinada, profissionais liberais e outros
que necessitam de um planejamento
financeiro de longo prazo”, prevé Ed-
son Franco, presidente da FenaPrevi.

Os dados indicam que no ano passado
13.324.124 de brasileiros tinham planos
de previdéncia privada contratados,
dos quais 264.453 eram novos partici-
pantes no sistema. Do total, 10.240.139

sao contratos de planos individuais (in-
cluindo previdéncias para menores) e
3.083.985 de planos coletivos.

Reforma da Previdéncia — E preciso
considerar também outro fator. A ex-
pectativa pela Reforma da Previdéncia
— e as novas regras que entrarao em
vigor — tem levado muita gente a bus-
car um plano privado para garantir a
aposentadoria dos filhos, que ficarao
longe de se aposentar pela previdén-
cia publica. Antigamente, uma jovem
que entrasse no mercado de trabalho
aos 20 anos se aposentaria aos 50. Um
rapaz, aos 55. A reforma em debate
no Congresso Nacional prevé a idade
minima de 65 anos para quem quiser
parar de trabalhar, independentemente
do sexo e da idade que a pessoa tinha
quando iniciou sua vida profissional.

“A busca por esse tipo de plano de
previdéncia também esta muito foca-
da no momento em que o pais atra-
vessa. As noticias sobre a Reforma da
Previdéncia e a falta de seguranca so-
bre a aposentadoria formal levam as
pessoas a pensarem sobre o que vai
acontecer na hora em que o filho qui-
ser se aposentar”, observa Guilherme
Sabatini, diretor Comercial da Lugano
Corretora de Seguros.

Antes de pensar na aposentadoria,
portanto, é preciso se preparar para
bancar a educacao dos filhos. Diretora
de Vida, Previdéncia e Investimentos
da Porto Seguro, Fernanda Pasquarelli

lembra que, antes de adquirir a mo-
dalidade infantil, é importante tracar
um obijetivo de longo prazo. Segundo
ela, se o cliente fizer um plano para
um recém-nascido, contribuindo men-
salmente com R$ 300, aos 18 anos, o
fundo acumulado sera de cerca de RS
100 mil, com uma rentabilidade esti-
mada de 6% ao ano.

“Quando atingir o montante desejado, o
plano podera ser transformado em ren-
da por um determinado periodo ou ser
sacado de uma (nica vez para pagar os
estudos, no Brasil ou no exterior. Quan-
to mais cedo comecar e quanto mais
aportes fizer, maior sera a reserva de
dinheiro la na frente”, afirma Fernanda.

A preocupacao com o futuro das crian-
cas nao é exclusividade dos pais, que
representam 90% dos interessados.
Mas a preocupacao se estende a avos,
que respondem por 6%, e tios, que
somam 2%, que também procuram
seguradoras e fazem o plano de pre-
vidéncia como forma de presentear o
neto ou sobrinho. O mercado oferece
planos com aportes a partir de RS 25.

Tributacao diferente — E como esco-
lher o plano mais adequado? Quem vai
investir precisa entender que cada plano
tem uma tributacao diferente. O PGBL
(Plano Gerador de Beneficio Livre) é a
opcao para quem deseja abater o inves-
timento no Imposto de Renda, ja que
podera descontar até 12% da renda,
desde que faca a declaracao no mode-



0 0 lo completo. Na hora do saque, o imposto
‘ sera cobrado sobre todo o montante aplica-

“A RETOMADA DA “QUANDO ATINGIR O do e nao apenas sobre os rendimentos.
ECONOM!A E DO EMPREGO MONTANTE DESEJAI?O, Para quem faz a declaracio de Imposto
ABRIRA ESPACO PARA O PLANO PODERA de Renda simplificada, o VGBL é a opcao
INCLUIR TRABALHADORES SER TRANSFORMADO mais adequada. O investimento nio pode
COM CARTEIRA ASSINADA, EM RENDA POR UM ser abatido, mas, em compensacdo, ao
PROFISSIONAIS LIBERAIS E DETERMINADO PERIODO resgatar o dinheiro acumulado, o impos-
OUTROS QUE NECESSITAM OU SER SACADO DE UMA to incide apenas sobre os rendimentos.
DE UM PLANEJAMENTO UNICA VEZ PARA PAGAR OS Qualquer que seja a op¢ao, cabe lembrar
FINANCEIRO DE LONGO ESTUDOS, NO BRASIL OU que o usudrio paga algumas taxas. A de
PRAZO.” NO EXTERIOR.” administracao, por exemplo, fica, em mé-

dia, em torno de 1,5%, e é cobrada anual-
mente. Algumas instituicdes também co-

0 0 bram taxas para aportes ou para resgates,
mas os valores variam.

EDSON FRANCO FERNANDA PASQUARELLI

3 rerropucho mrENET G pais contratam um plano no mo-

mento da gravidez, ndo apenas terao
mais tempo para poupar como poderao
aumentar o valor da contribuicdo grada-
tivamente, conforme forem conquistando
mais estabilidade financeira”, observa o
economista José Eustaquio Moreira de
Carvalho, diretor da Clinica de Economia
Comportamental.

Em seu livro “Falando de grana”, a jorna-
lista Patricia Broggi lembra que, além de
pensar na faculdade dos filhos, os pais de-
vem ter em mente que, nem sempre o jo-
vem consegue um emprego, apés pegar
o diploma. Se a familia tiver condicoes de
pagar os estudos, pode deixar o resgate
da previdéncia privada para o momento
em que o recém-formado comecar a se
estabelecer no mercado de trabalho ou
optar por fazer uma poés-graduacéo.
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A Importancia do corretor
como distribuidor de seguros

POR BIANCA ROCHA

A sétima edicdo do Encontro de Correto-
res de Seguros do Estado do Rio de Janei-
ro (VIl Enconseg) ja tem data e local mar-
cados: dia 26 de outubro, no Centro de
Convencgdes Cidade Nova. Considerado
um dos mais importantes e tradicionais do
setor de seguros, o evento é organizado
pelo Sincor-RJ e conta com dois patrocina-
dores de peso, a Bradesco Seguros e a Su-
IAmérica Seguros. Este ano, sdo esperadas
cerca de 1,5 mil pessoas, entre autoridades
do mercado, corretores de seguros e re-
presentantes de seguradoras.

Realizado a cada dois anos, o encontro
€ uma excelente oportunidade para dis-
cussdo de temas relevantes para o setor,
troca de experiéncias e relacionamento
entre corretores de seguros. A sétima

“QUEREMOS REFORCAR
QUE O CORRETOR E E
CONTINUARA SENDO

O PRINCIPAL CANAL DE
DISTRIBUICAO DE SEGUROS
NO BRASIL. A FORCA
ESTA NAS NOSSAS MAOS,
INDEPENDENTEMENTE DAS
NOVAS TECNOLOGIAS QUE
VEM SURGINDO.”

RICARDO GARRIDO
il

B Sucesso de pdblico. Os organizadores esperam a participacdo de 1.5 mil pessoas, garantindo
a lotacdo do auditorio do Centro de Convencées Cidade Nova, como nas edicoes anteriores

edicao tera como tema ‘Distribuicao, essa
forca é nossal” “Queremos reforcar que o
corretor € e continuara sendo o principal
canal de distribuicao de seguros no Brasil.
A forca esta nas nossas maos, indepen-
dentemente das novas tecnologias que
vém surgindo”, explicou o vice-presiden-
te do Sincor-RJ, Ricardo Garrido.

Na sua avaliacdo, é preciso chamar a
atencao dos corretores para os beneficios
que as ferramentas tecnoldgicas podem
trazer para o exercicio profissional e seu
uso a favor do trabalho cotidiano, em vez
de tentar competir com as inovacdes. A

ideia é que essas ferramentas agreguem
valor a distribuicao e venda de seguros.
“A tecnologia nao pode ser encarada
Ccomo uma ameagca, pode agregar muito
valor ao trabalho dos corretores, desde
que os profissionais saibam utiliza-las de
maneira correta. Dai a necessidade do
aperfeicoamento constante”, completa.

Palestras confirmadas — A programa-
¢ao do VII Enconseg esta disponivel no
site. do Sincor-RJ (www.sincor-rj.org.br)
e conta com representantes de peso de
diversas areas relacionadas aos ramos de
seguros e de vendas. Entre os palestran-



mais importantes momentos de debate e atu-
alizacdo, tanto para o corretor quanto para
seguradores. “Nesse mundo, em constante e
acelerada transformacgao, temos que compar-
tilhar conhecimentos, repensar nossas acoes,
atuar com foco na inovacao de produtos e ser-
vicos e utilizar a tecnologia a favor de relacdes
humanas, cada vez mais personalizadas. Eum
ambiente desafiador para o mercado de segu-
ros. Nossos dlientes, cada vez mais informados
e exigentes, demandam solucdes de seguros
completas, com ampla prestacdo de servico e
conveniéncia. Eventos como o Enconseg nos
ajudam a definir agdes conjuntas para entregar
0 que este novo mercado nos exige.”

Maturidade — A periodicidade bienal con-
tribui para que o Enconseg tenha mais em-
basamento e forneca um amplo leque de
contetido e temas que podem ser aprofun-
dados pelos palestrantes. A concentracdao das
discussées em apenas um dia (8h as 18h30)
também é uma escolha estratégica, de acor-
do com Ricardo Garrido, pois um dia intenso
e de imersdo nos assuntos vao proporcionar

@ STEFANO AGUIAR - SULAMERICA

reflexdes importantes para o desenvolvimen-
to da carreira dos profissionais. Na sétima
edicao, o evento ja é considerado suficien-
temente maduro para agradar e atender as
necessidades dos corretores de seguros.

“Apés cada edicdo do evento, fazemos pes-
Na opiniao do diretor-geral do Grupo Bra-
desco Seguros, Marco Antonio Gongalves,
0 encontro estreita lacos com os corretores,
parceiros estratégicos da empresa, e con-
tribui para aumentar a participacao do Rio

quisas de satisfacao para entender quais
foram os pontos que mais agradaram e
aqueles que nao fizeram tanto sucesso. O
resultado é sempre altamente positivo, o
que nos leva a crer que estamos no caminho
certo”, informa o executivo, acrescentando

tes, estarao o presidente do Banco Bradesco,
Octavio de Lazari Junior, e a do consultor de
Economia Ricardo Amorim. Sao esperadas
ainda apresentacdes da Susep e das princi-
pais seguradoras do pais. “Como sempre
fizemos, o encontro tera a presenca de di-
versas autoridades do setor e palestras que
abordarao os temas mais atuais do mercado
de seguros. E a chance que o corretor de se-
guros tem para se atualizar”, resume o presi-
dente do Sincor-RJ, Henrique Brandao.

Na avaliacado do presidente da SulAmérica,
Gabriel Portella, o Enconseg entrou para o
calendario de eventos do setor como um dos

de Janeiro no mercado de seguros. “Para
nds é uma satisfacdo muito grande apoiar
novamente a iniciativa do Sincor-RJ. Como
seguradora multirramo, a Bradesco investe
continuamente em plataformas tecnolé-
gicas que permitem, cada vez mais, que
clientes e corretores sejam atendidos em
diversos canais e com agilidade em todos
0s processos”, afirma.

que a pauta do evento comeca a ser discu-
tida com um ano de antecedéncia. “Orga-
nizamos reuniées mensais para acertar os
minimos detalhes e oferecer aos corretores
o0 evento que eles merecem em termos de
organizacao, local e contetido, para garantir
0 mesmo sucesso observado das edicoes
anteriores”, conclui.

il il
“A BRADESCO INVESTE “NOSSOS CLIENTES
CONTINUAMENTE DEMANDAM SOLUCOES DE
EM PLATAFORMAS SEGUROS COMPLETAS, COM
TECNOLOGICAS QUE PRESTACAO DE SERVICO E
PERMITEM, CADA VEZ MAIS, CONVENIENCIA. EVENTOS

QUE CLIENTES E CORRETORES
SEJAM ATENDIDOS EM
DIVERSOS CANAIS E COM
AGILIDADE EM TODOS OS

COMO O ENCONSEG NOS
AJUDAM A DEFINIR ACOES
CONJUNTAS PARA ENTREGAR
O QUE ESTE NOVO

PROCESSOS.” MERCADO NOS EXIGE.”
MARCO ANTONIO GONGALVES GABRIEL PORTELA
il il
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Para o vice-presidente do Sindicato, a
missao de passar mensagens interessan-
tes, reais e propositivas para os correto-
res de seguros é atingida com sucesso
pelo Enconseg. A interacao entre os pro-
fissionais e a troca de experiéncias apos
as palestras € uma forma riquissima,
segundo ele, para aperfeicoar processos
de trabalho. “Essa € uma das maiores
vantagens de se estar presente em en-
contros como esse”, afirma.

Tecnologia — Tecnologia é assunto de
debate em quase todas as reunides de
empresas, independentemente do seg-
mento. E ndo poderia deixar de ser na
area de seguros. A despeito do tema
do encontro desse ano — distribuicdo
de seguros —, as novas ferramentas
tecnolégicas disponiveis para correto-
res e clientes ainda devem permanecer
como objeto de discussao entre os pro-
fissionais. Segundo Garrido, é preciso
inventar uma férmula que una tecnolo-
gicamente as trés pontas envolvidas no
processo de venda de seguros: segu-
radora, corretor e cliente. “Precisamos
avancar no conceito de tecnologia e
encontrar alternativas que beneficiem
essas trés pontas, simultaneamente.”

Um dos pontos fundamentais é o corre-
tor se perceber e se valorizar como um
consultor de seguros, aquele profissional
que leva informacao de qualidade e ad-
ministra as apdlices de seus clientes. Sob
esse ponto de vista, ndo existe concor-
réncia tecnologica que ameace a profis-
sao do corretor. “O consumidor dispde
atualmente de diversos meios de contra-
tar uma apdlice de seguros, através de
bancos, lojas de eletrodomésticos, pela
internet. Mas em que situacao o segu-
rado estara mais bem cercado de infor-
macao e seguranca? Sem duvidas, com
o corretor, que é um profissional espe-
cializado no assunto”, destaca Garrido.

Palestras retinem
nomes de peso

A periodicidade do Enconseg
passou a ser bienal em 2012. Na
Ultima edicao, em 2016, os partici-
pantes tiveram acesso a palestra de
Radl Candeloro, considerado um
dos maiores especialistas em ven-
das do Brasil, abordou temas como
gestao, lideranca e novas técnicas
de venda e o que os clientes espe-
ram dos corretores.

Na pendltima edicao, em 2014, o
presidente e fundador do Habib’s,
Alberto Saraiva, compartilhou com
0s corretores sua experiéncia no co-
mando de uma das maiores redes
de fast-food do pais. O evento con-
tou ainda com a palestra-show do
publicitario Clévis Tavares (foto), que
abordou temas como inovacao, ven-
das, lideranca e gestao de equipes.

@ STEFANO AGUIAR - SULAMERICA

Para se inscrever no VII Encon-
seg, basta entrar no site www.
enconseg.com.br e clicar na aba
Inscricoes. Até 31 de agosto, o va-
lor do ingresso para associados era
RS 150; para nado associados,
RS 250, e para outros, RS 350. Até
18 de outubro, o preco para corre-
tores associados é RS 200; para nao
associados, RS 350; e para outros,
RS 450. Ao realizar a inscricao, o
boleto bancario chegara no e-mail
do profissional em até 24 horas.

E importante manter o cadastro
atualizado e informar os dados cor-
retamente. Em caso de duvidas,
entrar em contato pelo telefone
(21) 3505-5900. A inscricao é con-
firmada no sistema apds o paga-
mento do boleto.



Corretor de seguros n° 1
completa 100 anos

POR LUIZ LOURENCO

Conhecido como o “Corretor de Seguros
Ndamero 1 do Brasil’, o ex-presidente do
Sincor-RJ, Christévao de Moura, acaba de
completar 100 anos de idade. Incisivo, in-
teligente, determinado e polémico, Moura
dedicou boa parte da sua vida as grandes
causas do mercado de seguros e, particu-
larmente, da categoria a que tanto se or-
gulha de pertencer.

“Quando entrei no Sindicato, uma de nossas
lutas era contra a comercializacdo de seguros
pelos bancos. As apélices ficavam na gaveta
do gerente e nao chegavam aos segurados”,
testemunhou Moura, no livro editado em
comemoracdo aos 80 anos do Sincor-RJ.

Nascido em 25 de julho de 1918, Chris-
tévao teve atuacdo decisiva em fatos his-
téricos como a regulamentacao da profis-
sao de corretor de seguros, através da Lei
4.594/64, cuja aprovacdo foi alcancada
apos oito anos de luta dos dirigentes sin-
dicais. Ap6s a histérica conquista, ele foi
agraciado com o registro profissional 001
na Susep (o que lhe valeu o apelido de
“Corretor de Seguros n° 1 do Brasil").

Desde entao, manteve ativa participacao
no dia a dia do mercado, colaborando
com acdes do Sincor-RJ e demais entida-
des representativas da classe, sempre que
convocado a ajudar. Ainda assim, sempre
modesto, passou a enfatizar e agradecer
a atuacdo decisiva do “emeérito jurista” e
ex-deputado Raymundo de Brito (autor do
texto final da Lei) na defesa dos corretores.

Até recentemente, nas oportunidades em
que foi chamado para falar sobre a Lei
4.594, Moura nao escondia a satisfacao

com o fato de o texto aprovado — embora
franqueasse o livre ingresso na profissao
de corretor — ter exigido que fossem aten-
didos requisitos de qualificacao profissional
e de comprovada idoneidade pessoal.

Assegurava-se, assim, 0 ingresso no mer-
cado de profissionais habilitados a prestar
servicos técnicos ao segurado e ao segura-
dor, atribuindo-lhes a funcao de represen-
tante legal do segurado. Uma conquista
que escreveu definitivamente o nome de
Christévao de Moura na histéria do mer-
cado de seguros brasileiro.

Quem teve o privilégio de conviver com
ele s6 tem elogios a sua atuacao frente
aos interesses da categoria. Para Henri-
que Brandao, presidente do Sincor-RJ,
Christévao é ainda hoje uma das maiores
liderancas do mercado, responsavel pela
aprovacao das duas leis mais importantes
da inddstria de seguros: a que regulamen-
tou a profissdo dos corretores e o Decreto
73/1966, que dispds sobre o SNSP e regu-
lou as operacdes de seguros e resseguros.

MIRIAN FICHTNER

“Ele tem que ser lembrado e coroado por
todo o legado que deixou para os corretores.
E uma referéncia para todos nés, uma figura
ilustre. Rendo minhas homenagens a ele e a
esposa, Bernadete, que sempre esteve a seu
lado nesta longa caminhada”, afirmou.

O ex-presidente do Sincor-MG e da Fena-
cor, Roberto Barbosa, recorda que conhe-
ceu Christévao quando entrou na politica
do setor de seguros e ele era presidente
do Sincor-RJ. “Foi um profissional dedica-
do e participativo, que lutou muito pelos
corretores. Gracas a ele foi promulgada a
lei que nos deu uma estrutura de classe
organizada”, destacou.

O ex-presidente do Sincor-RJ Nilson Garri-
do descreve Christévao como um homem
muito questionador, de personalidade for-
te e que defendia seu ponto de vista com
afinco. “Ele se dedicava muito as causas da
categoria e vivia em Brasilia defendendo
nossos interesses. Eu 0 acompanhei em al-
gumas destas viagens. Ele é o dono da lei
que nos trouxe dignidade”, pontuou.
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Greve dos caminhoneiros
aumenta procura por seguro

porte de
argas

Trans
@

POR FRANCISCO LUIZ NOEL

A paralisacao do transporte rodoviario de
cargas durante 11 dias, em maio, espa-
lhou impactos negativos pelo pais, agra-
vados pelo bloqueio de estradas pelos ca-
minhoneiros: atraso na entrega de bens
de consumo e matérias-primas, deteriora-
¢ao de produtos e interrupgao de servicos
representaram prejuizos para todos os
setores da economia. O movimento foi
encerrado em troca do subsidio governa-
mental ao diesel, mas aumentou o inte-
resse por seguros em funcao do receio
de que o episddio (sem precedente na
logistica brasileira) se repita.

As operacdes de transporte de cargas nas
rodovias contam com a protecao de dois
tipos de seguros, mas apenas um deles
oferece garantia contra danos causados
por movimento grevista ou paralisacao
promovida por transportadoras, o cha-
mado lockout. A protecdo especifica para
greve é prevista no seguro obrigatério de
transporte contratado pelo embarcador
(empresa proprietaria da mercadoria),
mas deve ser adquirida adicionalmente
ao pacote de coberturas basicas.

O outro seguro obrigatério, de Responsa-
bilidade Civil do Transportador Rodovidrio,
nao cobre prejuizos gerados por paralisa-
¢ao reivindicatéria, pois destina-se somen-
te a custear a indenizacao devida pelo
transportador em caso de problemas com
a entrega. As regras do produto eximem o
transportador de ressarcir seu contratante

em casos de forca maior (situacdes como
a greve), o que dispensa a seguradora de
efetuar o pagamento do sinistro.

Riscos associados — Apesar de o segu-
ro de transporte do embarcador prever a
possibilidade de cobertura dos riscos asso-
ciados a greve e lockout, a constatacao no
mercado é de que a maioria dos danos
causados pela paralisacio de maio nédo
dispunha da protecdo. “Até entdo, essa
cobertura ndo era procurada”’, informa o
vice-presidente Operacional da Corretora
Pamcary, Artur Santos, especialista em Se-
guros de Transporte e professor de MBA
de Gestao de Seguros e Resseguros na
Escola Nacional de Seguros (ENS).

“SOMENTE APOS A
REGULACAO DO SINISTRO,
QUANDO SAO AVALIADOS

TODOS OS FATOS QUE
OCASIONARAM PERDAS
OU DANOS, E QUE SAO
DEFINIDOS AQUELES QUE
SE ENQUADRAM E QUE
SERAO GARANTIDOS NA
COBERTURA ADICIONAL.”

ALEXANDRE RODRIGUES




“OS GRANDES
EMBARCADORES JA
CONTRATAVAM A COBERTURA
ADICIONAL. MAS OS MEDIOS
E PEQUENOS EMBARCADORES
NAO, POIS O PAIS NUNCA
HAVIA SIDO PARALISADO POR
GREVE TAO LONGA E ESSE
RISCO ERA PRATICAMENTE
INEXISTENTE.”

ARTUR SANTOS
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“Os grandes embarcadores, incluidas muilti-
nacionais que transportam mercadorias com
risco de perda em situacao de greve, como
medicamentos e insumos, ja contratavam a
cobertura adicional. Mas os médios e peque-
nos embarcadores ndo, porque o pais nunca
havia sido paralisado por uma greve tao lon-
ga e esse risco era praticamente inexistente”,
afirma Santos. Ele afirma que, de maio para
¢4, aumentou o namero de empresas inte-
ressadas em se informar sobre coberturas de
danos provocados pelo colapso da logistica
rodoviaria, em decorréncia de greve.

O presidente da Comissdo de Transportes
da FenSeg (Federacdo Nacional de Seguros
Gerais), Alexandre Leal Rodrigues, também
atesta o crescimento da demanda por infor-
macoes sobre cobertura adicional de risco
de greve, em sinal de preocupacdo com
perdas e danos de mercadorias em caso de
novas paralisacdes. “O interesse foi percebi-
do por algumas seguradoras, mas isso nao
quer dizer que os interessados tenham con-
tratado novos seguros”, pontuou.

Cobertura de greves — Entre as empresas
embarcadoras que contavam com a cober-
tura de riscos de greves, varias solicitaram
indenizacdes as seguradoras e, em alguns
casos, os pedidos vém gerando controvér-
sias. “Somente apds a regulacao do sinistro,
quando sao avaliados todos os fatos que
ocasionaram perdas ou danos, é que sao

B Paralizacéo em maio.
O movimento encerrado em troca
do subsidio ao valor do diesel
aumentou o interesse por seguros
em fungdo do receio de que o
episodio, sem precedente na logistica
brasileira, se repita

definidos aqueles que se enquadram e que
serao garantidos na cobertura adicional.”

O seguro de transporte do embarcador nao
cobre, por exemplo, prejuizos decorrentes
da interrupcdo de atividades econdmicas,
salienta o representante da FenSeg. Esses
danos sdo garantidos apenas por cober-
turas de interrupcao de negécios e lucros
cessantes, previstas em apoélices de outros
ramos do setor de seguros, no caso de com-
provacao inequivoca de que 0s prejuizos a
atividade econdmica foram causados por
movimento de paralisacdo da logistica de
insumos ou de produtos para revenda.

Para Artur Santos, a necessidade de contar com
0 seguro, frente ao risco de greve e lockout no
transporte rodoviario, abre para o setor de se-
guros a oportunidade de rever a apresentacao
desse produto acessivel aos embarcadores de
cargas. “A dlausula adicional de greve precisa
ser melhor definida. Ja que vamos passar a
usa-la com mais frequéncia, as seguradoras
deveriam tornar sua redacdao mais clara, sem
margem para davidas, para que o segurado
entenda perfeitamente o que esta comprando.”

As clausulas atuais da cobertura adicional de
paralisacdo na logistica, explica Artur San-
tos, € quase uma traducao literal da redacao
em inglés, constante do plano padronizado
para o seguro do embarcador, previsto na
Circular 354/2007, da Susep. Ele sugere
que a cobertura de greve seja incluida no
pacote do seguro, com acréscimo corres-
pondente no prémio. “Nao faz sentido esse
risco ser tratado como adicional. Nao é um
risco tao grave e de impacto tao significativo
e frequente”, afirma o professor da ENS.
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Almocos tradicionals em
homenagem a maes e pals

POR BIANCA ROCHA

A Churrascaria Assador Rio’s, que ocu-
pa o espaco onde antes funcionava o
Porcao Rio, no Aterro do Flamengo, foi
palco dos ja tradicionais almocos que o
Sincor-RJ organiza anualmente em ho-
menagem ao Dia das Maes e Dia dos
Pais. Patrocinados pela Bradesco Segu-
ros, os eventos de confraternizacao reu-
niram, cada um, cerca de 250 pessoas,
entre corretores de seguros associados e
seus familiares, que lotaram o saldao do
restaurante reservado exclusivamente
para os convidados do Sindicato.

Inaugurando o novo espaco, a homena-
gem ao Dia das Maes superou as ex-
pectativas. Na avaliacao do diretor Social
do Sincor-RJ, Nilo Rocha, o retorno dos
associados foi muito positivo. “Sao en-
contros familiares, num ambiente sau-
davel de comemoracao, que a diretoria
do Sindicato preza muito. Nao servimos
bebida alcdolica, o que contribuiu para a
tranquilidade do evento”, ressaltou.

A corretora Deusa Maria da Silva, socia
da Adegé Corretora de Seguros, foi ao
evento acompanhada do marido. “Foi
minha primeira participacdo e gostei
muito do clima de festa em familia”,
disse ela. Rita Campos, proprietaria da
corretora e administradora de seguros
que leva seu nome, faz coro aos elogios
a organizacdo. “Participo desses almo-
cos ha mais de 10 anos. E uma 6tima

B Local inédito. Eventos foram organizados na Churrascaria Assador Rio’s, as margens
da Baia de Guanabara, e atrairam um ndmero de pessoas que superou as expectativas

oportunidade de rever colegas e trocar
experiéncias de trabalho.”, destaca.

Dia dos Pais — Depois de fazer uma
saudacdo a todos os pais presentes,
o presidente do Sincor-RJ, Henrique
Brandao, falou sobre a importancia de
0 corretor se preparar para compre-
ender as mudang¢as que surgem no
mercado constantemente, a reboque
das inovacdes tecnolégicas e de novos
players, como as insurtechs, e de se
adaptar a estes novos cenarios.

“O Sindicato esta a postos para ajudar
o corretor a se antecipar as consequén-
cias desses novos tempos no ambiente
profissional”, afirmou Brandao. Segun-
do ele, o ponto de partida é o inovador
projeto “O Novo Corretor” (tema da

capa desta edicao), que oferecera uma
série de cursos para a categoria. “Esta-
mos fazendo um imenso investimento
em ensino e capacitacdo. Mais de dois
mil corretores ja participaram dos cur-
sos que oferecemos. Agora, com esse
projeto, vamos aprofundar ainda mais
o processo de qualificacao”, frisou.

O sorteio de brindes, que também ja
é tradicdo nos eventos comemorati-
vos, este ano incluiram uma maquina
de café Nespresso, uma fritadeira Air
Fryer, ingressos para pecas de teatro
e musicais, distribuidos pela Bradesco
Seguros, e kits de O Boticario, entre
outros mimos. Somente os corretores
e corretoras presentes no almoco pu-
deram participar do sorteio.



Sincor-RJ mantém atendimento
as vitimas de acdentes de transito

POR MARIA LUISA BARROS

O Sincor-RJ assinou no dia 18 de
agosto um convénio com a Segura-
dora Lider, que administra o Seguro
DPVAT, para manter atendimento as
vitimas de acidentes de transito no
estado do Rio de Janeiro. Segundo
o presidente do Sindicato, Henrique
Branddo, a decisao da diretoria esta
em consonancia com o imenso valor
que esse servico de cunho essencial-
mente social representa para toda a
populacdo do Rio de Janeiro. “Néao
podemos deixar a populacdo desam-
parada e sem esse atendimento em
um momento de infortanio”, afirma.

O Sindicato dos Corretores do esta-
do do Rio foi o primeiro a assinar este
convénio, mantendo suas portas aber-
tas para o publico, oferecendo servicos
de orientacdo e encaminhamento de
processos. “O atendimento pode ser
feito tanto na sede do Sincor-RJ, no
Centro do Rio, quanto em trés delega-
cias sindicais: Nova Iguacu, Petropolis
e Niter6i”, informa o diretor Admi-
nistrativo e Financeiro, Jorge
Mariano Leite, acrescentan-

do que sao realizados em

média 300 atendimentos

mensais, que geram cerca
180 processos instaurados com
vistas ao pagamento da indenizacao.

A postura adotada pelo Sincor-RJ esta
alinhada com a missdao da entidade
que representa os corretores de segu-
ros: a de proteger a sociedade. “Nos-
S0 proposito é garantir que o DPVAT
possa alcancar seu objetivo de asse-
gurar amparo as vitimas de acidentes
no transito”, frisa Brandao.

Comissao Susep — Diante do impas-
se que envolve o DPVAT, a Susep for-
mou uma comissao especial para tra-
tar do assunto. No relatério divulgado
em julho, a Superintendéncia reforcou
a necessidade de se adequar a essén-
cia da operacdo do Seguro DPVAT e
sua natureza juridica, seja qual for o
modelo a ser adotado.

A Seguradora Lider apresentou um do-
cumento com 19 propostas de mudan-
¢as no Seguro DPVAT, sugerindo, por
exemplo, aumento de 85,1% no valor
da indenizacdo maxima, passando de

RS 13,5 mil para RS 25 mil, nos casos
de morte ou invalidez permanente. Nao
houve consenso e o mercado aguarda
uma solucao para o impasse.

Tido como o “maior seguro social do
mundo”, o DPVAT da cobertura a to-
dos os brasileiros por invalidez per-
manente, morte ou ressarcimento das
despesas médicas e hospitalares, em
caso de acidentes no transito. A cober-
tura é assegurada mesmo se o0 causa-
dor do acidente nao for identificado.

No primeiro semestre deste ano, fo-
ram pagas no Rio de Janeiro 3.943
indenizacdes por invalidez permanen-
te e 1.335 por morte, além de 1.364
ressarcimentos de despesas médicas e
hospitalares. Nos Ultimos dez anos, o
DPVAT pagou, em todo o Brasil, 4,5
milhdes de indenizagdes, o que signi-
fica uma média anual de 450 mil pes-
soas ou familias indenizadas.
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| Debate Leste
Fluminense

Reforcando sua estratégia de pro-
mover a integracao entre correto-
res e seguradoras, com o objetivo
de incentivar o desenvolvimento
do setor e melhorar a satisfacao do
cliente com os produtos do seguro,
o Sincor-RJ promovera em 12 de
setembro, em Niteroi (foto), o | De-
bate Leste Fluminense. A expecta-
tiva & reunir mais de 150 partici-
pantes, entre corretores, diretores
do Sindicato e representantes de
seguradoras, no H Niteréi Hotel.

O tema “Tecnologia em favor do
cliente, sera?” vai nortear as palestras
e debates dos principais players do
setor, que apresentarao propostas,
sugestdes e medidas que o mercado
esta adotando para se adequar ao
novo contexto imposto pelas inova-
¢des tecnoldgicas. “As novas tecnolo-
gias impactaram todos os setores da
sociedade. No nosso segmento ha

a percepcao de que a tecnologia ao
alcance da mao favorece o diente,

0 que é verdade. Mas sera que
também pode ser uma aliada da
nossa categoria?’, indaga Henrique
Brandao, presidente do Sincor-RJ.

Brandao destaca que as mudancas
nos habitos digitais dos consumi-
dores tém impactado as formas de
interacao das pessoas e, como res-
ponsavel por intermediar a relacao
entre segurados e seguradoras, o
corretor precisa encontrar novas
formas de se relacionar com seus
clientes. “A reinvencao do papel do
corretor significa passar a enxergar
a modernizacao do setor como
oportunidade e ndo como amea-
ca. Recentemente, em Cabo Frio,
discutimos os desafios que podem
se transformar em realidade para a
categoria. A tecnologia é um deles,
mas precisamos perceber o que o
consumidor espera da tecnologia
e 0 que as seguradoras podem
oferecer neste sentido. Simples
assim”, concluiu.

Regiao dos
Lagos tem
novo delegado
sindical

Logo apés o Il Debate Lagos, reali-
zado em maio, em Cabo Frio, a dire-
toria do Sincor-RJ nomeou um novo
representante para a Delegacia da
Regiao dos Lagos. O corretor André
Gomes, 43 anos, de Araruama, que
substitui o falecido Marcos Vinicius
da Silva Nogueira, disse que aceitou
o desafio com o objetivo de ampliar
para a regiao as propostas de valo-
rizacao da categoria ja consolidadas
na capital e na Regiao Metropolita-
na, onde ha maior concentracao de
clientes e negdcios. “Precisamos unir
forcas para superar os grandes de-
safios que a categoria enfrenta num
mercado de seguros globalizado

e de tantas solucdes tecnolégicas”,
afirmou André, que é graduado em
Ciéncias Atuariais, pela Universidade
Federal Fluminense.

Segundo dados cadastrais do Sincor-
-RJ, a Regiao dos Lagos tem mais de
600 corretores de seguros ativos nos
municipios de Maric4, Ponta Ne-

gra, Jaconé, Saquarema, Araruama,
Iguaba Grande, Sao Pedro D Aldeia,
Bazios, Arraial do Cabo e Cabo

Frio. “Quero trazer para o alcance
dos profissionais da regiao todos os
beneficios e servicos ja disponiveis na
sede do Sindicato, promover palestras
e debates com representantes das
seguradoras e, principalmente, fazer
valer a representatividade do corretor
de seguros”, prometeu.

3505-5900,



Sincor-RJ
homenageia Osir
Zimmermann

A dedicacao e a competéncia do diretor
da Comissao de Eventos do Sincor-RJ,
Osir Zimmermann, na organizacao dos
encontros promovidos pelo Sindicato,
como o lll Debate Lagos, ocorrido em
maio, em Cabo Frio (elogiado por todos
os presentes), lhe rendeu uma homena-
gem especial da diretoria: uma placa de
agradecimento e reconhecimento pelos
servicos prestados. Osir entrou para o
Sindicato na gestao da diretoria atual

e, desde o inicio, se mostrou disposto a
colaborar na organizacao dos eventos,
de forma a aproximar corretores, deba-
ter questdes de interesse da categoria e
levar mais conhecimento a todos, sem-
pre conciliando sua rotina de trabalho
com as demandas do Sindicato. A placa
foi entregue pelo presidente Henrique
Brandao, numa cerimoénia realizada na
sede do Sincor-RJ.

Regido Centro-Sul ganha

ro Paulo de Frontin, Miguel
Pereira, Paty do Alferes e
Vassouras. O representante
é Lothario Henrique Zim-
mermann Vieira, corretor de
seguros ha 30 anos, que tera
a missao de aproximar os

O trabalho dos corretores de
seguros no interior do estado
ganhou um reforco na repre-
sentacao sindical do Sincor-
-RJ na regiao Centro-Sul
Fluminense, que contempla
os municipios de Engenhei-

Café da manha
em Petropolis

Em 26 de junho, o Sincor-RJ promoveu
um café da manha para 30 corretores no
auditério do Clube Diretores Lojistas, em
Petrépolis, com representantes da Sompo
Seguros. O obijetivo foi possibilitar aos pro-
fissionais da regiao alternativas de produtos
de seguros, para que tenham condigdes
de oferecer o mais adequado para seus
segurados, segundo o diretor-executivo do
Sindicato, Mauro Bacherinni.

Os executivos da companhia apresentaram
as condig¢des comerciais para a venda dos
produtos de seguro de automovel, empre-
sarial e de vida, destacaram as facilidades
que podem aumentar a demanda dos
negocios dos corretores e divulgaram infor-
macaoes institucionais da seguradora.

Além de Bacherini, participaram do encon-
tro o delegado Sindical da Regiao Serrana,
Claudio Cristiano, e os gestores da Sompo
Seguros: Alvanir Macedo, gerente da Filial
Niteréi, e Maurilio Janior, executivo de
Vendas da Regiao.

www.sincor-rj.org.br.

Almoco marca
encontro em
Trés Rios

Com o objetivo de atualizar os
corretores da Regiao Centro-Sul
Fluminense sobre as novidades
do mercado de seguros — pro-
dutos, mudancas provocadas

pela tecnologia e desempenho

de alguns segmentos no estado
do Rio e no pais —, a diretoria

do Sincor-RJ participou de um
almoco na Churrascaria Cutuba,
em Trés Rios, com cerca de 50
profissionais, no dia 13 de junho.
Participaram o presidente do
Sindicato, Henrique Brandao,

e os diretores Jorge Mariano
(Administrativo e Financeiro), Nilo
Rocha (Social) e Mauro Baccherini
(diretor-executivo). O encontro foi
organizado pelo representante do
Sincor-RJ em Trés Rios e Regido,
Jonas Marques.

representacao sindical

profissionais da regido com
as principais seguradoras que  cato também serao foco do
atuam no estado, buscando
aprimoramento técnico e

facilitando o uso da tecnolo-
gia na comunicagao com os
clientes. Os cursos que vém

sendo oferecidos pelo Sindi-

trabalho do novo represen-

tante, principalmente os que
passarao a ser disponibiliza-
dos em breve pela platafor-

ma de ensino a distancia.
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O seguro de vida na separacao
judicial e na unido estavel

O tema dessa edicao é a deci-
sdao da 3% Turma do STJ, no REsp
n® 1695148/SP, sob a relatoria da
Min. Nanci Andrighi. Trata-se de pe-
dido de indenizacao do beneficiario/
segurado, na condicao de recorri-
do, que celebrou com seguradora/
recorrente um contrato de seguro
em 1983, no qual figurava também
como beneficiaria sua entao cénjuge,
de quem se separou judicialmente
em 2003. A despeito da separagao, o
segurado manteve com a ex-mulher
uma unido estavel até o momento do
falecimento dela, em 2011.

O beneficiario/segurado nao teve
atendido o pedido de indenizacao em
primeira Instancia e recorreu. Em se-
gunda instancia, teve seu pleito reco-
nhecido sob o fundamento de que a
indenizacao seria devida porque nao
houve a dissolucao do casamento pelo
divércio, de modo que a existéncia de
simples separacao judicial seria insufi-
ciente para a negativa de pagamento
pela recorrente.

Para o deslinde da decisao, a relato-
ra destacou o seguinte ponto: “defi-
nir se apenas a separacao judicial é
suficiente para colocar fim a socie-
dade conjugal e, consequentemen-
te, tornar indevida a indenizacao
securitaria pelo falecimento da ex-
-conjuge, ou se, ao revés, somente
com o divércio ou a morte a referida
indenizacao passaria a ndo mais ser

ARQUIVO PESSOAL

A

exigivel.” E acabou por modificar o
entendimento pacificado na Turma a
partir de 2010 (REsp 1.129.048/SQO).

Para tanto, considerou a evolucao so-
cial, doutrinaria e jurisprudencial, bem
como o comportamento da sociedade
atual, quando se percebe que é longo
o0 espaco de tempo entre a separacao
e o divorcio, mantendo durante esses
anos entre os ex-conjuges uma inde-
sejavel ligacao.

Ha diferenca entre o término da
sociedade conjugal e dissolucao do
casamento valido. No primeiro caso,
acabam os deveres de coabitacido e

de fidelidade e os direitos e deveres
decorrentes do regime de bens do
casamento, podendo haver, inclu-
sive, a partilha do patriménio, mas
permanecem impedidos de novo
casamento. Na dissolucdo do ca-
samento, cessa para os conjuges o
dever de coabitacao e de fidelidade,
os direitos e deveres patrimoniais
decorrentes do regime de bens do
casamento, bem como o préprio
vinculo matrimonial, o que permite
as partes contrair novo matrimonio.
Observa-se, portanto, que as conse-
quéncias juridicas no plano patrimo-
nial sdo exatamente as mesmas em
ambas as hipoteses.

Como o segurado/beneficiario/re-
corrido ndo conseguiu comprovar
a uniao estavel que manteve com a
ex-esposa, apos a separacao judicial,
e por haver terminado a sociedade
conjugal através da separacao judi-
cial, o recurso especial foi julgado
provido, restabelecendo a sentenca
de 17 instancia que julgou improce-
dente o pedido do segurado — ou
seja, o pedido de indenizacao foi ne-
gado pelo Poder Judiciario.

Ruth Maria Honério

Texto de autoria da advogada
Ruth Honario, Consultora Juridica
do Sincor-RJ

Fonte de consulta: Publicacées On-line



Inovacao e crescimento

do seguro

As atividades econémicas estao pas-
sando por rapidas transformacoes
tecnolégicas em suas operacdoes e
no setor de seguros nao é diferente
— tanto que a modernizacdo é um
dos pilares de minha gestao a frente
da Aconseg—RJ. Por esse motivo tam-
bém faco questdo de apoiar iniciativas
que visem trazer mais informacdes e
clareza sobre a tecnologia, como é o
caso do CQCS Insurtech & Inovacao,
maior evento de inovacdo em Seguros
da América Latina, que aconteceu em
Sao Paulo nos dias 1 e 2 de agosto.

O apoio do mercado a este grande
evento foi fundamental para suas
operacoes daqui por diante, tendo
em vista que é um ponto de encontro
de investidores, insurtechs e segura-
doras mais avancadas tecnologica-
mente com 0s principais prestadores
de servicos da indastria e empreen-
dedores de seguros.

Entre as atracdes, personalidades na-
cionais e internacionais como Caribou
Honig, chairman da Insuretech Con-
nect, além de Josep Celaya, diretor
Global de Inovacao da Mapfre; Joao
Marcelo, presidente da Academia
Nacional de Seguros e Previdéncia
(ANSP); Samy Hazan, consultor de
Negocios e Inovacao; e Gustavo Doria
Filho, diretor executivo do CQCS.

Uma das questdes mais importantes
em debate foi como regulamentar to-

[} ARQUIVO ACONSEGRI

das essas ferramentas e procedimen-
tos preservando os direitos dos cida-
daos e dos segurados nesse cenario
marcado por constantes mudancas.
Esse tema foi debatido na mesa-re-
donda composta pelo superintenden-
te da Susep, Joaquim Mendanha de
Ataides, e o presidente da Autoridade
de Supervisdao de Seguros e Fundos
de Pensoes de Portugal (ASF), José Fi-
gueiredo Almacga.

Outra grande atracao do evento foi
a Expolnsurtech, feira de negdcios
que pretende levar o CQCS Insur-
tech & Inovacao a se firmar como o
principal marketplace de Inovacao

em Seguros da América Latina. Afi-
nal, o evento tem o sucesso medido
na proporcao da abertura de novas
oportunidades de negdcios gerados
para os seus participantes.

Precisamos estar muito atentos a
este mundo tecnoldgico que chega a
nossas empresas rapidamente e sem
pedir licenca. E hora de pensar em
agilizar nossos procedimentos, in-
corporar novas ferramentas as nos-
sas operacdes, modernizar ativida-
des para que nao sejamos engolidos
pela efervescéncia tecnoldgica, que,
diariamente, produz novidades, faci-
lidades para a vida do cidadao, ou-
sadia para avancar e solugdes mais
simples e baratas. E um caminho
irreversivel, nao ha como negar ou
driblar esta realidade que se impde a
todas as industrias.

E preciso refletir sobre nossas esco-
Ihas e caminhos, sobre o futuro e as
necessidades das novas geracdes que
desejam produtos e servicos ade-
quados aos novos tempos. Portanto,
é importante que as liderancas do
mercado apoiem e estimulem a par-
ticipacdo de seus profissionais nestes
grandes eventos.

Luiz Philipe Baeta Neves

Presidente Aconseg-RJ,
economista e corretor de seguros

A responsabilidade pelo conteddo desta
coluna é da assessoria da Aconseg-RJ

Aconseg-RJ
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O presidente Michel Temer sancio-
nou em 14 de agosto a Lei Geral de
Protecao de Dados Pessoais (PCL
53/2018), mas vetou, no entanto,

a criacao da Agéncia Nacional de
Protecao de Dados (ANPD), autori-
dade que teria a missdo de garantir
a aplicacao da lei, informando que
vai enviar ao Congresso um novo
projeto sobre o0 mesmo tema.

As empresas publicas e privadas

tém agora 18 meses para entrar em
conformidade com a lei que dispoe
sobre as regras para protecao de
dados pessoais que devem ser segui-
dos por érgaos publicos e privados
que coletam, tratam, armazenam ou
vendem dados pessoais no pais. No
caso do Brasil, a multa sera de até
2% sobre o faturamento global anu-
al da empresa que desobedecer a lei
ou até R$ 50 milhoes por infracao.

App para controlar dividas

O cartao de crédito é o principal tipo
de divida das familias brasileiras, in-
dependentemente da renda, segun-
do pesquisa da CNC, que indicou
que cerca de 78% das familias com
renda domiciliar de até dez salarios
minimos tém dividas no cartao; nos
carnés sao 13,9% e financiamento de
carros, 10,6%. Uma das alternativas
para sair da roda espiral das dividas
é utilizar ferramentas inteligentes
para acompanhar os gastos.

ANS suspende
coparticipacao e
franquia

A Agéncia Nacional de Satide Suple-
mentar (ANS) voltou atras e derrubou
a norma que previa a cobranca de até
40% de coparticipacao dos clientes de
planos de satide e definia regras para
aplicacao de franquia em convénios
médicos. Em reuniao no dia 30 de
julho, a diretoria da agéncia decidiu
revogar a norma e fazer novas audi-
éncias publicas sobre o tema.

A resolucao normativa 433, que
havia sido aprovada pela ANS no
final de junho, foi alvo de criticas de
clientes e entidades de defesa do
consumidor. Apés um pedido de
liminar da Ordem dos Advogados
do Brasil (OAB), o Supremo Tribu-
nal Federal (STF) suspendeu a regra
temporariamente.

Seguro viagem
obrigatorio

O Equador passara a exigir seguro-
-salide de todos os turistas que
quiserem entrar no pais, a partir de
setembro deste ano. A decisao do
governo equatoriano nao € inédita
e esta se tornando uma tendéncia
no mundo. A medida, que ja havia
sido adotada em 1985 pela Europa,
com o Tratado de Schengen, esta-
belece a obrigatoriedade do seguro-
-salide para a circulacdo entre os
paises com uma cobertura de no
minimo 30 mil euros. Ja na América
Latina, Venezuela e Cuba também
exigem o seguro-salide para entrar
no pais. O Equador nao estabelece
um valor minimo para a apolice,
mas exige que o viajante tenha um
seguro-salide que cubra acidentes
ou doencas e que valha para todos
os dias da viagem.



SEU CLIENTE PODE NAO TER
PLANOS PARA O FUTURGO,
MAS NOS TEMOS VARIOS.

O Plano de Vida Icatu oferece seguros de Vida e Previdéncia que combinam com
O seu cliente. S&o as melhores solucdes para a protecédo dele e das pessoas que ele
ama em todos os momentos da vida.

Entre em contato e conheca as solugdes de Vida Ica‘l‘u
e Previdéncia que o Plano de Vida Icatu oferece.

icatuseguros.com.br SEGUROS

- |
SAC Seguros e Previdéncia: 0800 286 0110. SAC Capitalizacao: 0800 286 0109. Ouvidoria: 0800 286 0047, de segunda a sexta, das 8h as 18h, exceto feriados.
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