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ENTREVISTA

Seguros&Previdéncia

Sincor-RS ve expansao do mercado
de seguros e previdencia no RS

Presidente do Sindicato dos
Corretores de Seguros do Rio
Grande do Sul (Sincor-RS),
André Thozeski fala sobre o
momento do mercado gaiicho

Gabriel Margonar, especial para o JC

O presidente do Sindicato dos
Corretores de Seguros do Rio Grande
do Sul (Sincor-RS), André Thozeski,
avalia que o mercado galicho de se-
guros e previdéncia privada vive um
momento de expansao, impulsiona-
do tanto pela tradi¢ao previdenciaria
da populacao quanto pelo impacto
da enchente historica de 2024, que
reforcou a percepcao sobre a impor-
tancia da protecao financeira.

Jornal do Comércio - Como ava-
lia hoje 0 mercado de seguros e pre-
vidéncia privada no RS?

André Thozeski - Os gaiichos
tém uma forte tradicao previdencia-
ria. Nosso Estado historicamente se
destaca em comparacao aos demais
nos indices de adesao tanto aos se-
guros quanto a previdéncia privada.
Isso vem acontecendo.

JC - Quais sao os produtos que
mais crescem entre o0s gaiichos?

Thozeski - Nos dltimos anos,
mas especialmente no Gltimo, perce-
bemos uma mudanca importante no
comportamento do consumidor. Ha
uma consciéncia maior em relagao
as protegoes. Corretores relatam uma
procura crescente por seguros que
nao se limitam a indeniza¢ao finan-
ceira, mas oferecem servicos agrega-
dos, como telemedicina e assisténcia

a familia.

JC- 0 consumidor do Estado esta
mais consciente da importancia de
seguros e previdéncia privada?

Thozeski - O consumidor gaiicho
sempre se caracterizou por ser escla-
recido, mas hoje notamos algo além:
ele esta mais participativo no proces-
so de contratacdo. Ha uma interacao
maior com o corretor para desenhar
contratos que atendam de forma
mais ampla as necessidades. Riscos
que antes eram vistos como distantes
agora fazem parte das prioridades,
como a protecao contra perda de ren-
da por doenca ou acidente, cobertu-
ras para doencas graves e, cada vez
mais, previdéncia privada, dado o
desencanto com 0 modelo pblico.

JC - Que mudangas de perfil
vocés tém observado nos dltimos
anos?

Thozeski - Uma das transfor-
macdes mais visiveis é a entrada de
consumidores de menor poder aqui-
sitivo. Antes, muitas pessoas acre-
ditavam que seguro era algo caro,
inacessivel. Agora, cada vez mais
entendem que a protecao cabe no or-
camento. Os corretores tiveram papel
fundamental nisso, pois passaram
a formatar produtos acessiveis, com
pagamento mensal, que se adaptam
melhor as financas familiares.

JC - Como a enchente de 2024
impactou a percep¢ao da populacao
sobre a importancia da protecao fi-
nanceira?

Thozeski - O impacto foi devas-
tador, mas mostrou a sociedade a
relevancia do mercado segurador.
Nossa resposta foi rapida: indeniza-
mos mais de R$ 6 bilhdes em pouco

tempo. Em cerca de 60 dias, amaioria
dos clientes ja estava em processo de
reconstrucao de suas vidas e proprie-
dades. Isso reforcou a confianca na
nossa atuagao. Muitas pessoas que
nao tinham seguro perceberam, ao
ver familiares e amigos amparados,
que poderiam ter enfrentado a tragé-
dia com mais tranquilidade. Esse tes-
temunho foi decisivo para despertaro
interesse de novos consumidores.

JC- Qual & hoje a principal fun-
¢ao do corretor de seguros diante da
digitalizacao e da concorréncia das
insurtechs?

Thozeski - Nada substitui o aten-
dimento humano e especializado. O
corretor de seguros é para a familia
tao importante quanto um médico.
Nao é porque existem milhdes de me-
dicamentos disponiveis que alguém
vai sair comprando sem orientagao. O
mesmo vale para o seguro. O corretor
analisa detalhadamente as necessi-
dades reais do cliente, examina cada
contrato, compara entre diversas se-
guradoras e encontra a solu¢ao com
melhor custo-beneficio - que muitas
vezes nao significa 0 mais barato, mas
0 mais adequado. Além disso, acom-
panha o cliente em todo o0 processo,
inclusive no momento mais delicado,
que é o sinistro. E ele quem garante a
indenizacao correta e rapida.

JC- De que forma a relacao entre
corretores e clientes mudou com os
canais digitais?

Thozeski - Os canais digitais sur-
giram para facilitar o dialogo, mas nao
para substituir a relacao pessoal. Um
cliente que entende a importancia da
consultoria especializada jamais a tro-
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Para Thozeski, nenhuma tecnologia substitui o atendimento humano

um aplicativo de celular. Eu mesmo
converso com clientes pessoalmente,
por telefone, e-mail, WhatsApp e até
redes sociais. O que nao muda é a es-
séncia: continuo falando diretamente
com meus clientes.

JC - Quais sao os principais de-
safios enfrentados pelos corretores
noRS?

Thozeski - O grande desafio é
conseguir chegar a tantos consumi-
dores e dedicar a atencao necessa-
ria a cada um. As necessidades sao
especificas e variam de pessoa para
pessoa. Isso exige tempo, dedicagao
e preparo.

JC - As insurtechs representam
uma ameaca ou uma oportunidade
para os corretores tradicionais?

Thozeski - Sempre convivemos
com a tecnologia, ela nao nos assus-
ta. Os bons profissionais sempre sou-
beram incorporar novas ferramentas
ao seu trabalho. Entdo, nao vemos as
insurtechs como ameaca. Hoje, 90%
dos seguros no Brasil ainda sao dis-
tribuidos por corretores. Isso porque
as pessoas querem ser atendidas por
gente, nao por maquinas.

JC- E quais ferramentas digitais

Desde 1990 conectando profissionais
e promovendo a valorizagcao do setor de
Seguros de Pessoas no Rio Grande do Sul.

o Sincor-RS tem incentivado seus
associados a utilizar?

Thozeski - Acompanhamos de
perto todas as novidades. Fomos pio-
neiros no Pais ao oferecer aos nossos
associados ferramentas de calculo,
gestao de carteira de clientes e CRMs.
Também estimulamos a presenca ati-
va nas redes sociais, com conteido
relevante. As inteligéncias artificiais
530 apenas mais uma etapa desse
processo. Novamente, a tecnologia é
uma ferramenta, nao um substituto
do trabalho humano.

JC - Quais sao as tendéncias
mais fortes para os proximos anos
no mercado?

Thozeski - A personalizagao
é, sem divida, a tendéncia mais
forte. O consumidor nao quer mais
pacotes prontos, iguais para todos.
Ele busca solucdes sob medida. A
protecao necessaria para um jovem
solteiro € diferente da de um casal
que espera o primeiro filho ou da
de quem esta na melhor idade. E s6
uma consultoria profissional € capaz
de personalizar cada contrato e ga-
rantir que as coberturas sejam real-
mente adequadas.

O CVG RS atua para fortalecer e atualizar continuamente esse mercado.
0 seguro de vida nao é sobre perdas, é sobre cuidado, continuidade e
amor. E através de quem acredita na protecdo que essa seguranca
chega a quem mais precisa.
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