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A importante parceria da maioria das seguradoras 
com as assessorias, a nível nacional, tem no Grupo Bra-
desco Seguros um modelo de sucesso a ser celebrado.

Desde que iniciamos as operações com essa grande 
seguradora, há mais de duas décadas, o clima de respei-
to, profissionalismo, com resultados práticos no incre-
mento da produção da companhia, comprovam o que 
estamos falando.

Ao implantar a cultura multirramos na companhia, 
nossas assessorias  deram  resposta ao desafio proposto: 
vender mais em todos os segmentos.

No I Workshop da Bradesco para as Assessorias, re-
alizado na sede da empresa, em São Paulo, alvo desta 
edição, os números apresentados pelo diretor da orga-
nização de vendas da Bradesco Seguros, Leonardo de 
Freitas, mostram a realidade da comunhão de propósi-
tos entre essa grande seguradora e as assessorias.

Hoje, são 39 atuando em todo território nacional, 
com cerca de 6.500 corretores, com um resultado 
magnífico no primeiro trimestre – lucro líquido de 
R$ 1,8 bilhão e crescimento de 23,4% comparado ao 
primeiro trimestre de 2018. 

É neste contexto que a Universidade Aconseg se des-
taca como aliada poderosa na capacitação e aperfeiçoa-
mento dos profissionais das assessorias e das corretoras 
de todo Brasil, colocando, ao alcance de todos, cursos 
online, tendência mundial na formação à distância. Nes-
ta edição, comemoramos a formatura de mais uma tur-
ma de Saúde Suplementar.

O reconhecimento da nossa Universidade Corpora-
tiva vem de todo o mercado. No mesmo evento, Ney 
Dias, diretor-geral de Auto e RE da Bradesco, elogiou 
a iniciativa da Aconseg-RJ de investir em qualificação 
para o setor. 

Sem dúvidas, a sinergia das assessorias com a 
Bradesco Seguros reflete positivamente na produti-
vidade dos corretores.

Luiz Philipe Baeta Neves
Presidente da Aconseg-RJ
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Os dias 10 e 11 de 
julho de 2019 foram 
muito especiais para 
as assessorias de 
seguros de todo o 
Brasil. Uma iniciativa 
pioneira da Bradesco 
Seguros, líder do 
ranking segurador 
brasileiro, segundo 
dados da Susep, 
reuniu os diretores 
dessas empresas 
para um workshop 
na sede da empresa, 
em Alphaville. Desde 
que começou a 
operar com as 
assessorias de 
seguros, em 2002, 
a companhia tem 
mantido um grau de 
relacionamento cada 
vez mais estreito 
e harmonioso, 
disponibilizando 
o seu imenso 
potencial de 
negócios a esse 
canal inovador 
de distribuição 
da produção de 
seguros

Portas 
abertas 
para as

 assessorias
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 assessorias
Lucro Líquido

R$ 1,8 bilhão

crescimento

23,4% 
comparado ao 

1º trimestre/2018 

provisões técnicas 
mais de 

R$ 260 bilhões 
(26% do totaL do mercado)

ativos financeiros

superiores a 
R$ 290 bilhões 

indenizações/
benefícios pagos

R$ 7 bilhões 
(r$ 112 miLhões/dia)

corretores ativos 
21 mil

operando em assessorias

6.500

assessorias credenciadas 
39

Bradesco Seguros
1º trimestre/2019
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Este grau de entrosamento pode ser me-
dido pelo entusiasmo com que o dire-

tor da organização de vendas da Bradesco 
Seguros, Leonardo de Freitas, saudou os 
participantes do evento: “São milhares 
de corretores que contam com o suporte 
das assessorias, esse é um canal muito re-
levante para a organização. Idealizamos 
esse encontro para fortalecer nossos laços 
e trabalharmos juntos para que os correto-
res impulsionem seus negócios e estimu-
lem a cultura multirramo do seguro”.

Os números revelados por Freitas 
mostram a grande contribuição que as 
assessorias têm dado no suporte às ven-
das da empresa: “Existem 21 mil corre-
tores ativos na seguradora, sendo 6.500 
que produzem através das assessorias. 
Ao todo, são 39 assessorias que aten-
dem o Grupo Bradesco Seguros atual-
mente, em todo Brasil. Capacitar estes 
profissionais é vital e essencial para o 
crescimento do grupo”.

Com base nessa premissa, surgiu a 
proposta do workshop. O propósito é 
mudar o mindset de atuação das asses-
sorias de seguros a partir de um alinha-
mento de estratégias e direcionamentos. 
Segundo o executivo, a intenção é torná-
-las impulsionadoras de oportunidades 
de negócios para os corretores. “Essa 
relação faz com que a Bradesco Seguros 
torne seus parceiros multiplicadores de 
conhecimento, fomentadores de negó-

Assessorias 
valorizadas
Empresas dão suporte ao crescimento 
acelerado da seguradora

cios e estimuladores da cultura multir-
ramo do seguro no Brasil”.

Ele explica que as assessorias são 
responsáveis por criar um elo entre a 
seguradora e os corretores de mercado.
Por meio de um atendimento perso-

Portas 
abertas 
para as

 assessorias

nalizado, elas dão apoio e reforçam a 
importância do trabalho do pequeno e 
médio corretor no mercado segurador. 
Além de darem o suporte e atendimen-
to necessário aos assuntos relacionados 
aos produtos e serviços da  seguradora.

Leonardo de Freitas na abertura do evento: “39 
assessorias atendem o Grupo Bradesco Seguros”
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Especial

Sinergia com assessorias 
encorpa crescimento

Facilitadores – Com foco 
na disseminação da cultura 
do seguro, a Bradesco vem 
reforçando a distribuição 
dos seus produtos e serviços 
pelo Brasil. A realização do I 
Workshop das Assessorias de 
Seguros é um exemplo desta 
prática. Além de proporcio-
nar conhecimento e visão de 
mercado, mostrou aos partici-
pantes um panorama otimista 
de oportunidades, visando 
alavancar negócios dos cor-
retores com base na “cultura 
multirramo” estabelecida pela 
companhia.
Para isso, a seguradora conta 
com o apoio essencial das 
assessorias. “Elas se trans-
formaram num canal de 
distribuição consolidado no 
mercado segurador. Estrate-
gicamente, são importantes 
para democratizar o acesso 
dos corretores aos produtos 
da Bradesco. Portanto, ca-
pacitá-las é vital e essencial 
ao crescimento do Grupo”, 
argumenta.
Nessa mesma linha, o execu-
tivo admite que a parceria que 
a seguradora mantém com a 
Aconseg-RJ “é proveitosa para 
as assessorias, para os corre-
tores e principalmente para a 
companhia. A Aconseg- RJ, 
assim como a Bradesco Segu-
ros, tem o mesmo objetivo, de 
fomentar o desenvolvimento 
das assessorias de seguros, 
aprimorando seus conheci-
mentos e contribuindo para o 
crescimento do setor”, afirma.

“Quanto maior for o conhecimen-
to das assessorias sobre a nossa 

companhia, nossos produtos/serviços e 
processos/pessoas, maior será o compro-
metimento individual que cada um terá 
com as nossas metas. O I Workshop das 
Assessorias de Seguros reflete a estraté-
gia apoiada em vantagens competitivas 
do grupo segurador, como a atuação mul-
tilinha e a sinergia com o Bradesco. Nós 
garantimos presença em todo o território 
nacional, amplificando sobremaneira nos-
sa capilaridade”, afirma o executivo. 

Para se ter uma ideia dessa evolução 

que Freitas destaca, os números falam 
por si: a companhia obteve um cresci-
mento positivo nos resultados de qua-
se todas as linhas de negócios: Saúde, 
80,5%; Auto/RE, 65%; Vida, 15,5%; e 
Capitalização, 9,1%.

 “O resultado representa expansão de 
16% em relação ao obtido em igual pe-
ríodo de 2018 e fortemente influenciado 
pelo crescimento das operações de Segu-
ros, Previdência e Capitalização. O grupo 
segurador atingiu R$ 7,4 bilhões no pri-
meiro semestre de 2019, o que representa 
o crescimento de 16,9%”.

Resultado de R$ 7,4 bilhões no 1° semestre 
de 2019, crescimento de 16,9%

Participantes das assessorias da Aconseg-RJ e da Bradesco,  da esquerda 
para direita: Antonio Liberato (Bradesco); Gilberto Villela (Plataforma); Cesar 
Braga (CDS); Luis Carlos (Bradesco); Marcia Simplicio (Nova Four Unions); 
Cesar Frias (Império); Renato Borges (Borny); Leonardo de Freitas (Bradesco); 
Luciano Valle (Paper); Joffre Nolasco (Rapport); Jaqueline Rocha (Nova 
Fortaleza); Luiz Philipe Baeta Neves (Baeta Assessoria); Abilio Ferreira Riomayor 
e Pablo Guimarães (Bradesco)
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“O corretor precisa começar a 
pensar fora da caixa”, procla-

ma Freitas. Outros ensinamentos do 
executivo passam por desafios que 
estão nas mãos dos corretores ven-
cer, tais como, quebrar o paradigma 
de que só se vende seguro Auto, di-
versificando a carteira com oferta de 
novos produtos; acompanhar o mo-
vimento da sociedade, que está ade-
rindo cada vez mais a outros tipos de 
seguros, como o seguro de vida. “A 
expectativa de vida aumentou, a po-
pulação vive mais. Estima-se que, em 
2050, 98 milhões de pessoas terão 50 
anos ou mais, o que vai intensificar a 
procura por esse seguro”.

Com base na estratégia multirramo de 
negócio, o corretor tem um papel funda-
mental nesse processo. Freitas acredita 
no aumento das vendas por intermédio 
do corretor, em especial as dos seguros 
ainda pouco explorados e com foco na 
necessidade do cliente. Como exemplo, 
ele cita o seguro de vida, ainda de baixa 
performance no Brasil. “Atinge apenas 
2,3% do PIB e somente 20% da popula-
ção brasileira possui algum tipo de pro-
duto desse segmento, o que indica uma 
perspectiva importante”, afirma. 

Ele acredita que os corretores pos-
sam desempenhar um papel fundamen-
tal para a sociedade, aumentando a par-
ticipação do produto em suas carteiras. 

Em paralelo, ainda promover a cultura 
de proteção e planejamento financeiro.

“Na base de clientes da Bradesco 
Seguros, atingimos uma penetração de 
37%. É importante, também, agregar ao 
produto benefícios dos quais os clientes 

possam desfrutar em vida, de modo a 
aumentar sua percepção de valor. Dian-
te disso, o corretor ainda tem o desafio 
de quebrar paradigmas e fomentar a cul-
tura do seguro no Brasil”, argumenta o 
executivo.

O papel do 
corretor de seguros
De olho no futuro, categoria deve estar 
preparada para vencer desafios

Portas 
abertas 
para as

 assessorias
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Segundo Freitas, alguns 
aspectos são destaques 
no canal de distribuição 
assessorias. São eles:

n  Atendimento: canalização 
de suporte da seguradora 
com atendimento 
personalizado;

n  Treinamento: capacitação 
e palestras sobre produtos, 
serviços e campanhas da 
seguradora;

n  Cálculo e Transmissão: 
equipe desenvolvida para 
realização de cálculo e 
transmissões de seguros dos 
corretores parceiros.

“Com isso, a companhia 
entende que as assessorias 
de seguros dão o suporte 
necessário para que os 
pequenos e médios corretores 
de seguros desenvolvam as 
melhores oportunidades de 
negócios, de acordo com o 
perfil de cada cliente”, avalia e 
atribui o enorme valor que as 
assessorias têm para o Grupo.

Apoio das 
assessorias
aos corretores 
é diferencial

“O brasileiro ainda não pensa no se-
guro como um item primordial do 

cotidiano”, afirma o diretor. Mas ele crê que 
o Grupo Bradesco Seguros tem trabalhado 
em estratégias para trazer essa consciência 
aos brasileiros para uma prática de preven-
ção diante dos imprevistos. “Mostramos, 
por exemplo, que o seguro de vida tem a ver 
com o presente, com o agora, e não com o 
distante fim da vida. O Brasil ainda não en-
xerga que ter um seguro é uma maneira de 
se preparar financeiramente para os muitos 
anos de vida que teremos pela frente”.

O esforço da seguradora tem sido para 

fomentar a cultura do seguro por meio da 
educação financeira e de campanhas insti-
tucionais para conscientizar a sociedade, 
como a Quinzena do Seguro. Os corre-
tores também são aliados nessa frente de 
batalha. Freitas informa que a seguradora 
busca aprimorar os conhecimentos dos 
corretores quanto aos seus produtos e pro-
cura impulsionar oportunidades de negó-
cios promovendo a cultura multirramo do 
seguro. “A seguradora entende que, quan-
to maior for o conhecimento dos correto-
res, maior será a sua capacidade de ofertar 
consultoria e proteção”.

Educação e cultura do 
seguro são fundamentais
Seguro é preparo financeiro para toda vida

Caderno
Especial

Formandos da Universidade Aconseg: reforço na capacitação 
dos profissionais das assessorias
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Os 
lançamentos 
mais 
recentes da 
companhia 
corroboram 
“a visão 360 
graus do 
negócio”, 
oferecendo 
soluções com 
diferentes 
recortes, de 
acordo com a 
necessidade 
específica de 
cada área de 
atuação:

Produtos inovadores 
ao gosto do consumidor 
Seguradora diversifica e ganha 
rentabilidade e competitividade

Portas 
abertas 
para as

 assessorias

Saúde – lançamento de produto com ótica 
regional, o Bradesco Saúde Rio. O núme-
ro de vidas para se ter acesso ao plano foi 
reduzido, beneficiando pequenas e médias 
empresas. O atendimento é exclusivo para os 
clientes do Rio de Janeiro e 12 municípios da 
Região Metropolitana.

 
Vida – lançamento de produto com diver-

sas opções de coberturas e assistências “que 
impactou de forma muito positiva o fatura-
mento global do segmento, particularmente 
no segundo trimestre de 2019”. 

Automóvel – lançamento do Auto Corren-
tista, seguro que oferece vantagens e benefí-
cios ao cliente pessoa física do Bradesco, re-
forçando a sinergia entre o grupo segurador 
e o banco. Outra novidade é o oferecimento 
de solicitação de assistência 24h para veícu-
los por meio da BIA, Bradesco Inteligência 
Artificial, assistente virtual do Bradesco ba-
seada na plataforma cognitiva Watson, da 
IBM. “Em junho de 2019, atingimos a marca 
de cerca de 500 mil usuários/mês em nossos 
aplicativos”, registra, contabilizando.      

Previdência Privada – Destaque também 
para o bom desempenho da nova grade de 
fundos de Previdência, lançada em 2018. 
Mais flexível e totalmente integrada à pla-
taforma de investimentos do Bradesco, tanto 
no segmento de alta renda quanto no varejo.

Essa prateleira diversificada de produtos 

modernos trouxe rentabilidade competitiva. 
O patrimônio líquido desses produtos dobrou 
nos seis primeiros meses de 2019, apesar da 
conjuntura pouco favorável ao setor. Agora 
o radar da empresa está voltado para a ve-
locidade da evolução do mundo digital, que 
vem modificando a comercialização de segu-
ros no Brasil e no mundo. “Temos investido 
muito em soluções desta área, beneficiando 
tanto clientes quanto corretores.”

Outros nichos – As alternativas para bons 
negócios se multiplicam. É o caso do Segu-
ro Odontológico, que obteve crescimento 
contínuo. “Percebemos muitas oportunida-
des para a oferta de pessoa física”. Freitas 
atribui este momento positivo do segmento 
às melhorias do segmento e à divulgação de 
ações que destacam a importância da atenção 
primária com a saúde bucal.

Com o aumento da expectativa de vida, 
estima-se que, em 2050, 98 milhões de pes-
soas terão 50 anos ou mais. Em contraparti-
da, tudo indica que quem não tiver um bom 
modelo de gestão financeira não terá um pla-
no de saúde ou mesmo um aporte previden-
ciário eficiente. “Recentemente, lançamos o 
‘Meu Seguro Bradesco’, um seguro que ofe-
rece facilidade na contratação e manutenção 
do seguro, com coberturas que se adequam 
ao momento de vida das pessoas. Este é um 
tipo de seguro, desenvolvido para acompa-
nhar cada fase de vida do segurado, por meio 
de um amplo número de opções de cobertu-
ras e assistências”.
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A   companhia promoveu uma visita da 
imprensa especializada em seguros à nova 

sede carioca, no dia 23 de agosto. Com 40 mil 
metros quadrados e 18 andares de escritórios, 
o edifício de alto padrão abrigará as atividades 
do Grupo concentradas na cidade.

Além da localização do empreendimento 
– de frente para a Baía de Guanabara, ao lado 
das principais vias de acesso da cidade, como 
Avenida Brasil, Linha Vermelha e Ponte 
Rio-Niterói, próximo aos aeroportos Santos 
Dumont e Galeão –, outro fator determinante 
para a escolha foi o perfil sustentável do 
empreendimento, que alia alta tecnologia ao 
uso racional dos recursos naturais.

Possui sistema próprio de 
reaproveitamento da água, inclusive 
da chuva, e outros mecanismos que 
garantem o uso renovável dos recursos 
naturais. O prédio preenche todos os 
requisitos das certificações internacionais 
de sustentabilidade, como a Leed Gold, 
concedida pelo Green Building Council, dos 
Estados Unidos. Com lajes de 2 mil metros 
quadrados, o empreendimento possui padrão 
Triple A, em linha com os mais sofisticados 
empreendimentos corporativos ao redor do 
mundo.

O Grupo Bradesco Seguros tem uma 
ligação histórica com a cidade do Rio de 
Janeiro. Com o novo prédio, que se destaca 
pela modernidade, ecoeficiência e posição 
privilegiada, o laço foi reforçado. Um 
ambiente agradável, confortável, para acolher 
as equipes e parceiros comerciais.

Instalações 
arrojadas no Porto
Nascida no Rio de Janeiro, 
a companhia se mudou para 
área revitalizada da cidade

Caderno
Especial

Prédio novo em região revitalizada reforça a ligação histórica 
da companhia com o Rio de Janeiro
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Casado com Fabiana, com quem teve duas filhas: 
Manuela, de 9 anos, e Isabela, de 8 anos. É com 

elas que Leonardo de Freitas gosta de ficar quando não 
está trabalhando. E, de preferência, assistindo filmes 
ou viajando com a família que tanto ama. “Um pão de 
queijo também é sempre bem-vindo”, completa.

Com seu jeito simples, mineiramente, vai nos con-
tando que “se orgulha de ter iniciado a carreira no Gru-
po Bradesco como office boy”.

Daí em diante adquiriu uma formação acadêmica só-
lida e aproveitou todas as oportunidades ofertadas pela 
organização Bradesco, que o credenciou a percorrer vá-
rias etapas da carreira profissional dentro da seguradora 
até chegar ao cargo atual de diretor-executivo:

“A organização Bradesco transforma meninos em 
homens. São quase 25 anos de história, 11 mudanças 
de cidades, entre aprendizados e grandes amizades 
construídas em todos os lugares que passei”, recorda 
o executivo.

Formou-se em Administração de Empresas, MBA 
em Gestão de Seguros pelo IBMEC/Rio, MBA em Ges-
tão de Negócios pela UNA/MG e realizou o Program 
for Management  Development pelo IESE Business 
School – University of Navarra.

As coisas simples da vida inspiram Leonardo de 
Freitas: “quando conseguimos entender que as coisas 
singelas da vida, a família e a relação que se tem com 
Deus, são o que efetivamente tem valor nesta vida, pas-
samos  a enxergar o mundo com outras perspectivas, 
aprendemos a valorizar as pequenas coisas que fazem 
parte do nosso cotidiano. Desta forma, passamos a ser 
gratos não apenas pelos bens materiais, mas sobretudo 
pelas pessoas que nos rodeiam, as oportunidades que 
temos e cada experiência vivida”.

Hábitos simples 
e dedicação à família
O gosto pelo pão de queijo e pelo Atlético Mineiro ainda fazem 
parte da vida do mineiro de Abaeté Leonardo de Freitas

Portas 
abertas 
para as

 assessorias

De office-boy à diretoria: trajetória profissional 
exemplar foi reconhecida
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Luiz Philipe Baeta Neves, presidente da Aconseg-RJ

“A iniciativa da Bradesco de realizar o I Workshop das As-
sessorias foi muito bem recebida e saudada pela entidade 

e por suas associadas.
Ao reunir todas as assessorias brasileiras num evento desta 

magnitude, em sua sede, em Alphaville, ficou demonstrado que 
esta grande companhia não só apoia o nosso trabalho, bem como 
quer interagir cada vez mais com as assessorias, ouvi-las, trocar 
ideias e alinhar estratégias em prol de resultados positivos.

Reconhecemos nesta ação pioneira, calcada num diálogo 
franco e rico em informações, que existe uma tentativa concreta 
de estreitar laços, estimular os canais e solidificar a nossa parce-
ria que só faz crescer e aparecer. Somos um elo importante entre 
a seguradora e os corretores e as oportunidades de negócios se-
rão beneficiadas por esta aproximação.

As assessorias foram criadas no Estado do Rio de Janeiro, aqui 
plantaram suas raízes, e não é à toa que estão aqui em nosso estado 
os melhores resultados de produção realizados pelas assessorias 
filiadas à Aconseg-RJ. São mais de R$ 1,5 bilhão em prêmios.

A cultura do multirramo do seguro implantada pela Brades-
co foi rapidamente absorvida pelas assessorias e a Universidade 
Aconseg-RJ entrou como forte aliado na diversificação dos ne-
gócios nas assessorias, disponibilizando os mais variados cursos 
técnicos sobre todos os ramos de seguros. O treinamento que 
vem sendo realizado tem colaborado para levar um conhecimen-
to plural aos nossos corretores para que estejam preparados para 
levar aos seus clientes todos os produtos da seguradora.

O momento é de mirar em outros nichos com demanda cres-
cente, como o Saúde, o Odontológico, Vida e todos os produtos 
de Ramos Elementares. As nossas assessorias estão focadas em 
cumprir o objetivo de comercializar cada vez mais e melhor to-
dos os ramos de seguros e os produtos oferecidos pela Bradesco 
Seguros.

É um objetivo que foi reforçado em nosso encontro, mas que 
já vem sendo observado e alcançado para garantir que essa par-
ceria seja cada vez mais profícua e vantajosa para todos nós”.

Apoio integral da Aconseg-RJ 
e suas associadas

Caderno
Especial

Rapidamente absorvida pelas assessorias, a cultura multirramo 
da Bradesco contou com o apoio da Universidade Aconseg
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Portas 
abertas 
para as

 assessorias

‘ ‘ ‘ ‘ 
“O I Workshop 
da Bradesco 
mostrou que a 
companhia conta 
com as assessorias 
para crescer em 
todos os ramos 
comercializados pela 
seguradora”

Luiz Philipe Baeta 
Neves,
Baeta Assessoria

“O evento promovido 
pela Bradesco com 
todas as assessorias 
revela a importância 
que estas empresas 
adquiriram para esta 
grande companhia 
de seguros”

Márcia Simplício, 
Nova Four Unions

“Constatamos 
durante este 
grande evento 
que a parceria da 
Bradesco com as 
assessorias vem 
se demonstrando 
crescente e 
sólida”

Cesar Braga, 
CDS Assessoria

“Eventos como 
o I Workshop 
promovido 
pela Bradesco 
destacam a 
importância que 
as assessoria têm 
hoje para todas 
as seguradoras 
parceiras”

Joffre Nolasco, 
Rapport
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Especial

‘ ‘ ‘ ‘ ‘ 
“O I Workshop da 
Bradesco para 
as assessorias 
forneceu 
aprendizado e 
novas ferramentas 
para alavancar 
as vendas de 
seguros”

Jaqueline 
Rocha, 
Nova Fortaleza

“Todos saíram 
vitoriosos e 
mais confiantes 
no sucesso da 
parceria após o 
encontro entre 
a Bradesco e 
as assessorias”

Gilberto 
Villela, 
Plataforma

“Durante o 
Workshop, vimos 
que os investimentos 
feitos pela Bradesco 
em TI vão torná-la 
mais forte, ágil e 
moderna, além de 
ampliar a parceria 
com as assessorias”

Rogério 
Soucassaux, 
CP Assessoria

“Encontros 
como este 
promovido pela 
Bradesco com 
as assessorias 
nos ajudam a 
fortalecer os laços 
desta importante 
parceria”

Renato Borges, 
Borny Assessoria

“Durante o 
encontro 
promovido pela 
Bradesco, ficou 
demonstrada a 
relevância que 
a seguradora dá 
à parceria que 
mantém com as 
assessorias”

Luciano Valle, 
Paper
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PAINEL

Com mais de 15 anos de atuação em seguradoras 
multinacionais na área comercial e gestão de pesso-
as, Daniel Nogueira de Souza é o novo gerente-co-
mercial da Fator Seguradora no interior de São Paulo.

O profissional acumula uma ampla experiência 
no atendimento a clientes do segmento Corporate 
nas regiões de Campinas e São Paulo, além de ser 
formado em Administração de Empresas com ênfa-
se em RH, pós-graduado em Gestão Comercial e 
Desenvolvimento Humano de Gestores pela FGV.

Já realizou diversos cursos especializados em 
Transporte, D&O, Risco de Engenharia, Garantia, Ris-
co de Petróleo, RC Ambiental e RC Geral, Engenha-
ria de Riscos e Resseguro. O novo gerente-comercial 
da Fator chegou para agregar ainda mais valor ao 
seu time de profissionais altamente capacitados. 

NOVO GERENTE-COMERCIAL 
DA FATOR SEGURADORA

SUHAI SEGURADORA CONCORRE AO OSCAR 
DE MELHOR ATENDIMENTO BRASILEIRO

Daniel 
Nogueira de 
Souza 

Um conjunto de ações diferenciadas em prol 
da excelência no atendimento colocou a Suhai 
Seguradora entre as indicadas, na categoria Se-
guradoras, para a edição 2019 do Prêmio Época 
Negócios ReclameAqui. A premiação homena-
geia empresas de diferentes setores com a me-
lhor reputação em atendimento do Brasil.

“A indicação reforça o voto de confiança do nos-
so cliente e essa 
recompensa te-
nho certeza que 
já ganhamos. 
Posso me orgu-
lhar do que so-
mos hoje e de 
ter uma equipe 
que sabe que 
servir e atender 
andam de mãos 
dadas”, comemora Eliane Percino, diretora de ope-
rações da seguradora. A votação ocorre no site do 
Prêmio Reclame Aqui.

Já reconhecida pela experiência positiva que 
entrega aos seus clientes, a Suhai recebeu o Selo 
RA1000, concedido a empresas que possuem ex-
celentes índices de atendimento. “É nossa respon-

sabilidade servir de forma descomplicada, sem 
preconceito de marca, ano ou modelo do veículo e 
sem burocracia. Construir uma base de relaciona-
mento com o cliente e moldar sua confiança é um 
trabalho que exige se colocar no lugar dele e sentir 
o que ele precisa”, pondera a executiva.

Entre as iniciativas da companhia para des-
complicar a vida de seus segurados, estão a 

oferta de diver-
sos canais de 
contato – como 
central de aten-
dimento, chat, 
atendente vir-
tual “Su”, What-
sApp, Facebook 
ou Instagram –, 
a produção de 
e-books sobre 

seguros e o disparo de e-mails sobre locais com 
maior risco de assalto, dicas de rotas de fuga 
ou ação preventiva. Além disso, existe a opção 
de realizar a vistoria do veículo pelo celular ou 
tablet, de maneira simples e eficiente, evitando 
a necessidade de deslocamento até um posto fí-
sico de atendimento.



ACESSE: SULAMERICATACOMTUDO.COM.BR
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Ofereça
SulAmérica
para os seus
clientes.
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• Mais uma inovação SulAmérica
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As mudanças demográficas no Brasil 
estão cada vez mais intensas. Em 1980, 
a expectativa de vida era de 62,6 anos. 
Quase 40 anos depois, em 2018, a ex-
pectativa saltou para 76 anos. Foi nesse 
contexto que a seguradora multinacio-
nal Mongeral Aegon apresentou a iné-
dita exposição gratuita “Longevidade: 
os caminhos para viver mais e melhor”, 
que aconteceu de 2 de agosto a 15 de se-
tembro, no Centro Cultural Correios, no 
Centro do Rio de Janeiro. 

“Esta exposição é uma grande opor-
tunidade de trazermos para o Rio de Ja-
neiro o debate de um tema que impacta 
tanto a nossa sociedade: a longevidade. 
Também temos como objetivo mostrar 
que este é um assunto relevante para to-
das as gerações, desde crianças, jovens a 
adultos”, explica Mirella Lavrini, supe-
rintendente de Comunicação da Monge-
ral Aegon.

A mostra foi dividida em duas salas: 
Almanaque e Playground, e contou de 
forma lúdica, divertida e interativa os 
caminhos que levaram à consolidação 
do fenômeno da longevidade no Brasil e, 

consequentemente, a viver mais. 
No ambiente Almanaque, os visitan-

tes conheceram as diferentes gerações: 
entreguerras (maiores de 74 anos), baby 
boomers (55 a 73 anos), geração X (39 
a 54 anos), geração Y (23 a 38 anos) e 
geração Z (menores de 22 anos). 

Com linguagem lúdica e simples 
como de um almanaque, a exposição 
também trouxe dados e fatos que marca-
ram cada uma dessas épocas e que foram 
fundamentais para o avanço da expecta-
tiva de vida, como a vacina da febre ama-
rela, erradicação de doenças e diminui-
ção da taxa de mortalidade infantil. 

Objetos do mundo das comunicações 
que ajudaram a disseminar as informa-
ções para cada geração, como jornais, 
rádio, televisão de tubo, até chegar aos 
dias de hoje, além de um acervo de fotos, 
fizeram parte da exposição. 

Na sala Playground, os visitantes pu-
deram criar um painel que se transfor-
mou em um grande diagnóstico sobre 
os hábitos de vida através de respostas 
a perguntas como nível de estresse, tipo 
de alimentação e a prática de atividades 
físicas. “O grande foco desta sala é pro-
mover a interatividade para as diferentes 
faixas etárias com recursos que fogem às 
telas sensíveis ao toque. As experiências 
têm como objetivo mostrar aos visitan-
tes como as nossas escolhas individuais 
e coletivas impactam na longevidade”, 
completa Mirella. 

Uma das ações que teve grande enga-
jamento foi a experiência da cápsula do 
tempo. Por meio dela, os visitantes es-
creveram uma carta para si ou para outra 
pessoa com uma mensagem. No envelo-
pe, foi definida a data da leitura. Ou seja, 
uma carta do presente para ser lida no 
futuro, depositada em uma urna dos Cor-
reios instalada no local para fazer a co-
leta e o envio gratuito aos destinatários. 

LONGEVIDADE
EXPOSIÇÃO 

INÉDITA SOBRE

Mostra interativa 
foi promovida pela 

Mongeral Aegon, no 
Rio de Janeiro

“ ” 
“Temos como objetivo mostrar que este é um 
assunto relevante para todas as gerações, desde 
crianças, jovens a adultos”  

Mirella Lavrini, superintendente de Comunicação da Mongeral Aegon
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Segundo dados da Superintendência 
de Seguros Privados (Susep), o ramo de 
Seguro Condomínio movimentou R$ 
185,7 milhões em prêmios emitidos no 
período de janeiro a maio deste ano no 
Brasil. Esse valor é 4% superior aos R$ 
178,5 milhões alcançados no mesmo pe-
ríodo de 2018. 

A Sompo Seguros aproveitou a par-
ticipação na Expo Síndico, realizada em 
Salvador (BA), para apresentar as solu-
ções da companhia na área de Seguro 
Condomínio. “O Seguro Condomínio 
é uma importante ferramenta que pode 
ser essencial na administração e saúde 
financeira do condomínio. Aproveitamos 
a oportunidade para apresentar de forma 
ampla esse tipo de contratação e os dife-
renciais do produto da companhia”, con-
siderou Marcelo Dias, gerente-comercial 
da Sompo no Rio de Janeiro. 

“Sabemos o esforço de síndicos e 
administradores para gerir o caixa dos 
condomínios. Mostrar os benefícios, fa-
cilidades e vantagens do nosso seguro, 
que está entre os três mais contratados do 
mercado, traz tranquilidade e a seguran-

ça de que em meio a qualquer ocorrência 
eles estarão amparados”, observa.

O Seguro Sompo Condomínio - Todo 
tipo de condomínio (verticais ou hori-
zontais, sejam de unidades residenciais, 
comerciais, mistas, consultórios, sho-
pping centers etc.) devem contratar o 
Seguro Condomínio, que é obrigatório 
de acordo com o Decreto-Lei 73/1966, 
Lei 4.591/1964, e Código Civil (Lei 
10.406/2002, artigos 1.346 e 1.348, inci-
so IX).  Há dois tipos de coberturas obri-
gatórias por lei:

A básica simples disponibiliza cober-
tura no condomínio em caso de incêndio, 
queda de raio dentro do terreno onde está 
localizado o imóvel segurado e explosão 
de qualquer natureza. O Seguro Condo-
mínio Sompo Seguros, nessa modalida-
de, tem ainda como vantagens exclusivas 
a cobertura de explosão de qualquer tipo, 
em qualquer lugar do condomínio e o se-
gurado define a data de pagamento das 
parcelas.

Também há coberturas adicionais de 
indenização de danos causados em ve-
ículos por portões automáticos e queda 
de objetos (responsabilidade civil gara-
gista); indenização de responsabilidade 
civil danos morais (decorrentes de si-
nistro amparado pela cobertura de res-
ponsabilidade civil e síndico); inclusão 
da cobertura de Responsabilidade Civil 
Síndico nas coberturas básicas; indeni-
zação aos condôminos por vazamentos 
de colunas ou barrilete; cobertura para 
fachadas externas envidraçadas e vida 
dos funcionários. 

Já a cobertura básica ampla é um 
produto que cobre, até o limite máximo 
de indenização contratado, todos os da-
nos materiais ao imóvel decorrentes de 
acidentes de origem súbita e imprevis-
ta, menos os riscos excluídos, definidos 
na apólice.

SEGURO CONDOMÍNIO 
SOMPO 
EXPLICA

Demanda por essa 
modalidade de 

seguro cresceu 4% 
de janeiro a maio 

deste ano em relação 
ao mesmo período 

do ano passado

“ ” 
“O Seguro Condomínio é uma importante 
ferramenta que pode ser essencial na administração e 
saúde financeira do condomínio”

Marcelo Dias, gerente-comercial da Sompo Seguros
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A Universidade Aconseg realizou, 
neste trimestre, mais uma entrega de 
certificados. A turma de Saúde Suple-
mentar se reuniu para celebrar a con-
clusão do curso na sede da Aconseg-
-RJ, no Centro do Rio. 

O presidente da Associação das Em-
presas de Assessoria e Consultoria de 
Seguros do Estado do Rio de Janeiro 
(Aconseg-RJ) e reitor da universidade, 
Luiz Philipe Baeta Neves, participou do 
encontro, realizando a entrega dos docu-
mentos e ressaltando a importância da 
capacitação profissional.

Esta foi a segunda formatura realiza-
da este ano. Desde a sua criação, a Uni-
versidade Aconseg já recebeu em suas 
aulas 400 alunos, abordando também 
outros temas, como tecnologia, gestão e 

comercial. “Todos nesta turma são novos 
no ramo de Saúde, o que revela o grande 
potencial de capacitação de mão de obra 
e oportunidades de negócios para os alu-
nos da nossa Universidade”, contou Ba-
eta Neves.

O decano Wagner Attina também 
reforça que a Universidade Aconseg 
está sendo, para muitos profissionais, 
o primeiro contato com os conceitos 
de determinados segmentos. “Estamos 
percebendo isso ao conversar com os 
alunos. Acredito que o fato de ofere-
cermos capacitação de alto nível por 
valores muito acessíveis é determinan-
te”, diz.

Tudo sobre os cursos da Universida-
de Aconseg pode ser consultado no site: 
www.universidadeaconseg.com.

CERTIFICADOS EM SAÚDE
UNIVERSIDADE 

ACONSEG:
“ ” 

“Todos nesta turma são novos no ramo de Saúde, o que revela o 
grande potencial de capacitação de mão de obra e oportunidades 
de negócios para os alunos da nossa Universidade” 

Luiz Philipe Baeta Neves, reitor da Universidade Aconseg e 
presidente da Aconseg-RJ
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Apesar do esforço que tem sido feito 
pela equipe econômica na implantação 
das reformas econômicas necessárias 
para impulsionar o mercado brasileiro, 
a taxa de desemprego deve fechar o se-
mestre em nível elevado. O dado mais 
recente divulgado pelo Instituto Brasilei-
ro de Geografia e Estatística (IBGE), que 
mensura este cenário, trouxe o alarman-
te número de 13,2 milhões de pessoas 
economicamente ativas sem emprego no 
Brasil, o que representa 12,5% da popu-
lação pertencente a esse espectro.

Uma das alternativas encontradas 
para driblar essa situação é o trabalho 
por conta própria, sem carteira assinada e 
independente de uma empresa. Também 
segundo o IBGE, existem hoje no Brasil 
23,9 milhões de pessoas nessa categoria 
de ocupação, sejam elas atuantes em am-
bientes externos (como entregadores de 
aplicativos, por exemplo), sejam em es-
paços físicos. 

O vice-presidente técnico da HDI Se-
guros, sexta maior seguradora do ramo 
residencial no Brasil, Fábio Leme, cor-
robora o tamanho desse contingente de 
trabalhadores a partir do aumento da pro-
cura pela cobertura do seguro residencial 
oferecido pela companhia para esses fins. 
“Nos últimos três anos, registramos um 
aumento de 500% nas adesões à cober-
tura ‘Escritório em Residência’, especí-
fica para a proteção dos objetos e espaço 
físico de quem transformou um cômodo 
de sua própria casa em escritório, sendo 
mais comum entre advogados, contado-
res, designers, entre outros”, detalha.

Outro caminho possível para manter-
-se na ativa sem depender da CLT é a 
atuação como Microempreendedor In-
dividual, conhecido pela sigla “MEI”. 
Dados do Portal do Empreendedor, ser-
viço do governo federal, mostram que 
há atualmente mais de 8 milhões de 
trabalhadores nessa condição no merca-
do, muitos deles pertencentes ao setor 
de serviços, um dos mais afetados pela 
crise de empregabilidade. A cobertura do 
seguro residencial da HDI voltada para 
essa categoria abrange 24 atividades de 
especialidades variadas, como cabelei-
reiro, adestrador de animais e tatuador, 
que tenham instituído o estabelecimento 
utilizando parte do espaço físico da pró-
pria residência.

O executivo explica que o diferen-
cial estratégico das coberturas é ser 
sensível às necessidades básicas do 
empreendedor, como a indenização por 
roubo, furto e danos causados por fe-
nômenos da natureza a seus instrumen-
tos de trabalho, além da proteção por 
responsabilidade civil, que resguarda 
o trabalhador em eventuais acidentes 
ocorridos com seus clientes nas depen-
dências de seu comércio.

TRABALHADOR INFORMAL

SEGURO 
RESIDENCIAL 

ATENDE

HDI Seguros oferece 
coberturas para 

quem tem escritório 
em casa ou utiliza 
parte da residência 

para operar o próprio 
negócio

“ ” 
“Nos últimos três anos, registramos um aumento de 
500% nas adesões à cobertura Escritório em Residência, 
específica para a proteção dos objetos e espaço físico de 
quem transformou um cômodo de sua casa em escritório” 

Fábio Leme, vice-presidente técnico da HDI Seguros

Fábio Leme
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A carteira de Produtos Pessoa Jurí-
dica da Tokio Marine Seguradora apre-
sentou um crescimento de 14% no Esta-
do do Rio de Janeiro entre os meses de 
janeiro e junho, em comparação com o 
mesmo período do ano passado. O bom 
desempenho, assim como as principais 
oportunidades de realização de negócios 
na área, foram apresentados a cerca de 
cem parceiros de negócios da companhia 
durante o evento Expertise Produtos PJ, 
realizado na capital fluminense. 

Capitaneado pelo diretor-executivo 
comercial, Valmir Rodrigues, o objetivo 
do encontro foi mostrar aos corretores do 
Rio de Janeiro as novidades e o potencial 
dos principais produtos da multinacional 
japonesa, há 60 anos atuando no Brasil. 

O leque variado de 23 produtos forma 
carteiras robustas e sólidas, com a garan-
tia de não serem retiradas repentinamen-

te do mercado. Números apresentados 
durante a exposição dos executivos da 
Tokio Marine dão ideia do gigantismo de 
suas operações em nosso país.

Entre os produtos que registraram 
os maiores crescimentos nos primeiros 
meses estão Riscos de Petróleo (271%); 
Riscos Nomeados e Operacionais 
(135%); Riscos Diversos (24%); Trans-
portes (15%) e Empresarial (10%).  

“Temos uma atuação bastante sólida 
neste segmento, com um amplo portfólio 
de produtos e soluções que atendem des-
de micro e pequenas empresas até grandes 
conglomerados industriais e econômicos. 
Com o evento Expertise, pudemos mos-
trar aos nossos corretores dos canais Va-
rejo e Corporate que há um enorme mer-
cado que necessita de proteção nas mais 
diversas áreas”, afirma o diretor-comer-
cial varejo RJ/ES, Sérgio Brito. 

Durante a rodada de palestras, o dire-
tor-executivo de produtos Pessoa Jurídi-
ca, Felipe Smith, falou sobre os princi-
pais diferenciais da Tokio Marine nesse 
segmento, como solidez financeira, equi-
pe técnica especializada, área de emissão 
dedicada, adaptação de clausulado e ge-
renciamento de riscos, entre outros. 

Depois dele, o diretor de Property, 
Riscos de Engenharia, Energy e Riscos 
Diversos, Sidney Cezarino, destacou os 
produtos da carteira, e, por fim, o diretor 
de Transportes, Valdo Alves, comentou 
sobre a demanda de oferta de seguros 
especialmente para pequenos e médios 
transportadores. A abertura do Expertise 
PJ ficou a cargo do diretor-executivo Co-
mercial, Valmir Rodrigues. 

No Rio de Janeiro, a Tokio Marine 
atende atualmente a quase 4 mil correto-
res. A seguradora mantém seis sucursais 
no estado: Barra; Rio Centro; Niterói; In-
terior RJ; Nova Iguaçu e Assessorias RJ. 

CRESCEM 14% NO RIO

PRODUTOS 
PJ DA TOKIO 

MARINE 

Executivos da 
companhia 

ratificaram as 
oportunidades 
de negócios do 

segmento em evento 
para corretores e 

assessorias

“ ” 
“Temos uma atuação bastante sólida neste segmento, 
com um amplo portfólio de produtos e soluções que 
atendem desde micro e pequenas empresas até grandes 
conglomerados industriais e econômicos”  

Sérgio Brito, diretor-comercial Varejo RJ/ES da Tokio Marine

Os diretores Sérgio Brito, José Luís 
Franco, Felipe Smith, Sidney Cezarino, 
Valmir Rodrigues e Valdo Alves



 

Fazemos parte de um dos 10 maiores grupos de 

seguros e previdência do mundo e somos a seguradora 

mais longeva do país, pioneira em previdência.

Acreditamos que todos devem ter a oportunidade 

de viver mais e melhor. Por isso, buscamos atender 

às necessidades de proteção financeira das pessoas 

e estar ao seu lado ao longo de toda a vida como 

referência de credibilidade e solidez.

MAIS E 
MELHORV

IV
ER

Vamos fazer isso juntos?

Você também 
acredita nisso?

Então venha 
ser parceiro da 
Mongeral Aegon.

Tel.: (21) 3722-2250 | 3722-2480 | 
97626-6302
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A Organização Mundial da Saúde 
(OMS) aponta que, em 2020, a depressão 
será a doença mais incapacitante do pla-
neta. No Brasil, quase 6% da população, 
um total de 11,5 milhões de pessoas, têm 
a doença. Os números podem ser ainda 
mais alarmantes, considerando as pesso-
as que evitam buscar ajuda com receio 
de sofrerem preconceito. Estima-se que 
uma em cada dez pessoas terá alguma 
doença mental ao longo da vida.

Foi buscando alcançar esse públi-
co que a operadora de planos de saúde 
Amil instituiu uma estratégia de suporte 
em saúde mental para os beneficiários 
no Rio de Janeiro, em São Paulo e em 
Curitiba. 

Localizada nas unidades do Amil Es-
paço Saúde, uma equipe de profissionais 
composta por psiquiatra, psicólogo e as-
sistente social, com o apoio de um médi-
co de família, acompanha o paciente de 

forma integral. Desde setembro, quando 
o programa de Saúde Mental foi institu-
ído, já foram registradas mais de 5 mil 
consultas. 

Os diagnósticos e relatos mais co-
muns fazem parte da realidade de grande 
parte dos brasileiros: depressão, ansieda-
de, medo, insônia, dependência química 
e intenção de suicídio. O programa aten-
de a pacientes com sofrimento mental 
de leve a grave, sendo os casos leves e 
moderados acompanhados pelo médico 
de família e os casos graves, também por 
um psiquiatra. 

“Essa estratégia possibilita o manejo 
de crises no nível ambulatorial, evitando-
-se internações e proporcionando melhor 
qualidade de vida a essas pessoas e suas 
famílias. O médico de família atua no 
cuidado centrado no indivíduo e na co-
munidade de que ele faz parte, ou seja, 
esse profissional consegue estabelecer 

uma relação de confiança com o 
paciente a ponto de ele e os fami-
liares aceitarem falar sobre assun-
tos considerados tabus, como a 
dependência química e o suicídio, 
por exemplo”, explica Nulvio 
Lermen Junior, diretor do Progra-
ma Amil de Atenção Primária.

Nulvio, que também é médi-
co de família, reforça que, nesses 
casos, muitas vezes é necessário 
o trabalho conjunto com psiquia-
tra, psicólogo e assistente social. 
“Apesar de a internação ser ne-
cessária em casos mais severos 
de transtornos mentais, nosso 
objetivo é sempre proporcionar o 
cuidado certo, preferencialmente 
tratando o paciente de modo que 
ele não tenha que se afastar do 
convívio com a família e amigos, 
que exercem papel fundamental 
no tratamento”, pontua.

SAÚDE MENTAL 
PLANOS 

INVESTEM EM 

Iniciativa ajuda 
a melhorar a 

qualidade de vida 
dos beneficiários. 

Preconceito e 
desconhecimento 
levam pacientes a 

evitarem pedir ajuda

“ ” 
 “O médico de família consegue estabelecer uma relação 
de confiança com o paciente a ponto de ele e os familiares 
aceitarem falar sobre assuntos considerados tabus”   

Nulvio Lermen Junior, diretor do Programa Amil de Atenção Primária



ESCOLHA A OPÇÃO CERTA. 
ESCOLHA O SEGURO   FAIXA-PRETA.
COM MAIS DE 130 ANOS DE TRADIÇÃO E QUALIDADE 

JA P O N E S A ,  A  S O M P O  FA Z  T U D O  P E L A  S U A 

TRANQUIL IDADE. E  CONTRATAR UM SEGURO 

PARA O SEU CARRO FICOU AINDA MAIS FÁCIL. 

O NOVO SEGURO AUTO DA SOMPO TEM MAIS OPÇÕES 

DE COBERTURAS, SERVIÇOS DIFERENCIADOS E 

SOB MEDIDA, PREÇO COMPETITIVO E PAGAMENTO 

EM ATÉ 10X NO CARTÃO DE CRÉDITO. CONSULTE 

SEU CORRETOR.



TECNOLOGIA DE VOZ: A ‘APOSENTARIA’ DOS TECLADOS?

A indústria está apostando 
na voz como a próxima grande 
interface entre humanos e má-
quinas. Essa tecnologia é fun-
damental para o conceito de 
“computação invisível” – a ideia 
de que, em algum momento, 
não dependeremos mais de 
telas para realizarmos a maior 
parte das tarefas. Basta falar, e 
as coisas acontecem.

Uma pesquisa realizada 
pela Pindrop, especializada 
em autenticação por voz, com 
4.057 pessoas, nos Estados 
Unidos, mostra que a maio-
ria (63%) já se comunica com 
seus dispositivos por meio da 
voz, sendo que o uso domés-
tico é o que mais ganha ade-
são. O mais interessante é que 
muitos deles acreditam que os 

teclados se tornarão obsole-
tos. Quase metade dos entre-
vistados (48%) acreditam que 
eles praticamente deixarão de 
ser utilizados até 2023.

A tendência, porém, é que as 
duas tecnologias convivam, se 
adaptem e fiquem mais especia-
lizadas. O teclado e a digitação 
convencional ainda terão um 
papel importante na produção 
de textos que tenham um cará-
ter mais formal, bem como na 
edição de vídeo, por exemplo. 
Mas a sua importância pode, 
sim, diminuir. Com maior diver-
sidade de dispositivos, quem só 
usava um teclado por obrigação 
terá novas alternativas para re-
alizar tarefas que, no fundo, não 
dependem de digitação. 

Fonte: Olhar Digital

TECNOLOGIA

Só quem tem moto sabe a dificuldade
para fazer um bom seguro. Na Suhai ela 
tem proteção contra roubo, furto, perda 
total e colisão, independentemente
da marca, modelo ou ano de fabricação.

Proteja sua moto
com um seguro Suhai.

A moto abre caminhos
para sua vida. Por que
fechar a porta para ela?
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Participe de nossos cursos online 
e receba um diploma.

 Nossos conteúdos abordam 
temas atuais que farão toda 

diferença na sua rotina de 
trabalho.


