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Amil A
faz bem para vocé.

Faz bem para
oS seus clientes.

Ja parou para pensar no que faz bem para o seu cliente?
Pode ser sua musica favorita, o contato com a natureza,

estar perto da familia ou saber com quem contar na hora

de cuidar da saude.

Por isso, had mais de 40 anos, o cuidado certo da Amil
garante o melhor para a saude fisica e mental de seus clientes.

Oferegca Amil.
Faz bem para vocé, faz bem para os seus clientes.
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https://institucional.amil.com.br/

Palavra do Presidente

Uma nova fase para as assessorias

0ssos almocgos presenciais voltaram a todo vapor

mostrando a importancia de estarmos proximos para

entender as melhores formas de facilitar o trabalho
dos corretores. Neles, tanto a diretoria da Tokio Marine como
da SulAmérica reforgaram o papel das assessorias em suas es-
tratégias de negocios centradas no corretor de seguros.

Inclusive, Ricardo Bottas, CEO da SulAmérica, nosso entrevistado des-
taedicao, nos conta sobre a nova fase do sangue laranja e os resultados
apos a segmentacao das areas e a criacdo de uma jornada de contrata-
cao fluida e sem friccao, além do conceito de gestora de Saude Integral.

Sim, nds assessorias atuamos na formagéo de corretores melhorando
suas performances como consultores de protecao e, como bem definiu
Bottas, somos importantes para acelerar as jornadas digitais dos correto-
res. Por isso, investimos em treinamentos de marketing digital para todas
as nossas associadas, de forma que elas possam expandir o melhor uso
das ferramentas para todos os parceiros com os quais trabalham.

Vale a pena conferir na nossa versao digital, a segunda parte do
caderno especial em que as assessorias falam sobre as ferramentas
digitais, qualificacao e oportunidades. O material pode ser acessado
por meio do QR Code disponivel nesta edi¢ao.

Claramente, por todo o trabalho realizado por cada assessoria, sobre-
tudo pelo empenho de todas elas sob o guarda-chuva da Aconseg-SP,
otrabalho desempenhado por nés adquiriu uma reputacao. Hoje, as as-
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sessorias sa0 procuradas pelos corretores de seguros e também pelas
seguradoras e operadoras com os mais diferentes perfis de atuacao.

Nesta edi¢ao, executivos de trés companhias multinacionais contam
como iniciaram o trabalho com as assessorias em seguros de diferentes
formas e periodos, mas todas com o mesmo proposito: ampliar a capilari-
dade e oferecer um atendimento sob medida para os corretores.

Essa crescente procura € o maior reconhecimento ao trabalho de-
senvolvido pelas assessorias aos corretores e um legado importante
dos 19 anos de a¢des da Aconseg-SP. Seguimos com 0 NOsSO pro-
posito de atuar como representantes das companhias para melhor
atender os corretores, sempre com ética e transparéncia.
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WL | Wilson Lima | wilsonlima@wlseguros.com.br | (11) 99659-7017
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Uma jornadade
contratacao fluida
e sem friccao

Solucoes que ajudem a planejar a vida criam
oportunidades para que as assessorias e 0s corretores
facam ofertas cada vez mais contextualizadas para o
momento de cada pessoa, segundo Ricardo Bottas

esmo com as adversidades causadas pelos dois

M anos de pandemia, a SulAmérica continua em sua

trajetoria positiva que, segundo o CEO Ricardo Bot-

tas, demonstra a sua resiliéncia e a capacidade de crescer e de
se fortalecer como uma gestora de Saude Integral.

Em fevereiro deste ano, a companhia anunciou o acordo
com a Rede D’Or, a maior rede hospitalar do Pais e, no final de
maio, concluiu a aquisicao da operacao de saude da Sompo no
Brasil, transacdo que adicionou 116 mil vidas a carteira, aumen-
tando o market share em Sao Paulo.

“Estamos atuando para retornar para os niveis de sinistrali-
dade pré-pandemia, o que envolve a recuperagao dos prémios
medios, os reajustes adequados aos aumentos de custos e
frequéncias verificados nestes ultimos trimestres e, principal-
mente, 0 aumento das vendas, em que temos nos destacado
inclusive em relacao as operadoras verticalizadas - aqui com
grande apoio das assessorias, concessionarias e dos correto-
res de seguros”, comenta Bottas.

Conforme ele, as assessorias em seguros e o0s corretores de
seguros podem contar com parceria, ferramentas inteligentes e

As assessorias tém um papel fundamental

na formacao de corretores, melhorando sua
performance como consultores de protecao, além

de ampliarem a distribuicao dos nossos produtos.

Elas oferecem suporte aos corretores e, a0 mesmo
tempo, ajudam a homogeneizar o alinhamento em
—— [@laCA0 & compreensao dos produtos”

Ricardo Bottas
que ajudem na SulAmeérica
pratica e remu-
neragcao competi-
tiva, além de cam-
panhas que reforcam
cada vez mais o corretor
como o principal parceiro
na jornada. “Vamos continu-
ar investindo em produtos cada
vez mais competitivos e em como
facilitar a rotina dos nossos mais de 30 mil
corretores em todo o Brasil. Nossas areas comerciais de Saude
e Odonto, Vida, Previdéncia e Investimentos estao preparadas e
com o sangue laranja a todo vapor para fazer nossos corretores
venderem muito em 2022".

Gestora de Saude Integral

Bottas destaca que o conceito de saude foi ressignificado duran-
te a pandemia, pois as pessoas buscam um conceito ampliado de
bem-estar. Inclusive, uma pesquisa realizada pela propria compa-
nhia apontou oportunidades

l l quando o assunto € protecao.

Dentre alguns pontos,

o CEO cita o aumento da
preocupagao dos brasilei-
ros em relagao aos trés as-
pectos da Saude Integral.
Afinal, 44% apontaram pre-
ocupacao com a saude fi-
nanceira, 30% pela saude fi-
sica e 26% pela emocional.
“Outro ponto interessante
que vimos na pesquisa foi
que a geragao Z € a que pos-
sui maior grau de preocupa-
¢ao com a situagao financei-
ra, enquanto a preocupacao

Ricardo Bottas, CEO da SulAmérica com a saude fisica & espe-
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cialmente maior para os baby boomers e, a mental, para a gera-
¢ao Y. Metade da populagao revela ter habitos regulares de saude

fisica, e 0 mesmo numero também diz ter habitos regulares de

cuidados com a sua saude emocional e mental”, explica.

O CEO ainda lembra que, no Brasil, ha uma subpe-
netracao nos setores onde a SulAmeérica atua, o que
indica uma grande oportunidade de crescimento.
“Apenas 23% da populacao tém seguro saude,
14% seguro odontologico, 19% seguro de vida e
6% tém previdéncia privada”, chama a atencao.

Como atesta a pesquisa, as pessoas estao
mais abertas para solugdes que as ajudem a
planejar a vida e trazer um pouco mais de se-

guranca para o futuro. “Isso cria oportunida-
des para que as assessorias e 0s corretores
facam ofertas cada vez mais contex-
tualizadas para o momento de
cada pessoa e isso aumenta
significativamente a opor-
tunidade de fechamento
de negocios”, argumenta.
“Aumentamos nossa rele-
vancia ao criarmos solu-
¢coes inovadoras e simples
para que o corretor tenha
uma jornada de contratacao
cada vez mais fluida e sem fric-
¢ao. Na SulAmérica, investimos
em trazer a melhor experiéncia
do momento da cotagéao, fecha-
mento do negocio, onboarding
e em todo o ciclo de vida do
cliente”, acrescenta.

As consultorias tém um pa-
pel importante no propdsito
de ampliar a disseminagao das

protecoes. “As assessorias tém

Saude e Odonto:

2 6 milhoes beneficiarios
J de saude;

2 milhoées de beneficiarios de odonto;

3 6 O/ de clientes de saude
O possuem odonto;

440/ de clientes de odonto
O possuem saude;

Vida, Previdéncia e Gestao de Ativos:
Vida e Acidentes Pessoais:

4 milhéesde vidas seguradas.

Q Entrevista
I

Estratégia de segmentacao

Uma das mudancas estratégicas da companhia foi a
segmentacdo em Saude e Odonto, e Vida, Investimentos
e Previdéncia. Dentre as resolugoes estao solucoes cada
vez mais centradas nas necessidades reais dos clientes,
corretores, prestadores e parceiros de negocio de cada
segmento. “Esta segmentacdo nos da clareza de quais
sdo as dores e oportunidades que devemos priorizar em
nosso negocio e entao extrair o maior valor de cada fren-
te. Até agora, os resultados que ja verificamos nos mos-
tram uma concentracao em linhas de protecao de pesso-
as com aumento de cross-sell, sinergias entre produtos e
um pacote mais completo de beneficios para que os cor-
retores possam oferecer para seus clientes a partir de uma
unica empresa seguradora”, comenta Ricardo Bottas.

“A SulAmérica ¢ uma empresa que tem como principal
pilar a Saude Integral, conceito que destaca a importan-
cia do cuidado das saudes fisica, emocional e financeira,
com o objetivo de termos uma melhor qualidade de vida.
Desta maneira, todas as nossas acoes sao orientadas
para oferecer aos nossos clientes um cuidado integral e
completo, com foco na qualidade assistencial, experién-
cia dos beneficiarios e ampliacdo de acesso”, comenta
Juliana Caligiuri, vice-presidente de Saude e Odonto.

Os resultados comprovam que a companhia ja & reco-
nhecida pela qualidade dos servigos oferecidos nos seg-
mentos de seguros e previdéncia privada. Segundo Marce-
lo Mello, VP de Investimento, Vida e Previdéncia, a asset da
companhia possui uma estrutura robusta voltada a gestao
e administracao de ativos, oferece uma grade de produtos
que contempla todos os perfis de investidores e atende aos
mais diferentes objetivos de investimentos.

“Alinhado ao nosso olhar integrado de protecao, acre-
ditamos que os corretores que se dedicam a este campo
ajudam na promogao do equilibrio entre a saude fisica,
emocional e financeira de seus clientes, além de fomen-
tarem a sinergia entre corretor e consumidor”, diz Mello.

um papel fundamental na formacéao de corretores, melhoran-
do sua performance como consultores de protecao, além de
ampliarem a distribuicdo dos nossos produtos. Elas oferecem
suporte aos corretores e, a0 mesmo tempo, ajudam a homoge-
neizar o alinhamento em relagao a compreensao dos produtos.
Este ¢ um dos modelos do nosso segmento que nos possibilita
realizar uma venda mais consultiva, entregando na pratica a
proposta de Saude Integral”, argumenta Bottas.

Neste novo contexto, ele diz que as assessorias podem
explorar cada vez mais a venda consultiva. “Isso trara para
0 nosso setor ganhos ainda mais relevantes, seja na satisfa-
¢ao do cliente, no aumento do ticket médio e, consequen-
temente, no aumento do tempo do cliente na carteira. As
assessorias sdo também um elo fundamental para acelerar
as jornadas digitais dos corretores. Vemos que o cross-sell
esta ganhando cada vez mais forgca e a Saude Integral vai
totalmente ao encontro desta proposta”.

ABRIL/MAIO/JUNHO DE 2022
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Encontros Aconseg-SP

Importancia das
assessorias parao
desenvolvimento

dos negocios

Diretoria da Tokio Marine reafirmou a parceria em encontro promovido pela Aconseg-SP

pos-pandemia em abiril, no Terrago Italia, em Sao Paulo,
ecebendo a diretoria da Tokio Marine Seguradora.

Das 37 assessorias associadas a Aconseg-SP, 22 sdo par-
ceiras da Tokio Marine, sendo 14 na capital e oito no interior
do estado. A seguradora tem parceria com 29 assessorias do
estado de sdo Paulo, responsaveis pelo atendimento a 5,260
corretores de seguros.

“Temos um relacionamento solido com a Tokio Marine em
nossas empresas. E a companhia que melhor entende o traba-
lho das assessorias. Sempre quando a Tokio fala de corretor,
ela fala de assessorias, isso parece um detalhe, mas faz toda a
diferenca. Essa foi a forma que encontrou de toda a companhia
se comprometer com o canal de assessorias e esse € um gran-
de diferencial para nés. Temos respeitado essa parceria”, de-
clarou o presidente da Aconseg-SP, Helio Opipari Junior. “Nes-
ses ultimos dois anos passamos por momento importante de
aprendizado, mas passamos bem, crescemos 0 numero de as-
sociadas, tivemos novas seguradoras entrando no NOsso seg-
mento, enxergando como grande oportunidade a parceria, e
NOS COMO assessorias crescemos muito em relacdo ao uso das
ferramentas digitais. Com a pandemia aprimoramos a forma
de mostrar nossas marcas, tivemos capacitagoes on-line para
melhorarmos ainda mais nossa comunicagdo com o mercado
e usar as ferramentas para que 0s nossos corretores possam fa-
zer uma venda melhor para os clientes”, relatou.

O vice-presidente da Aconseg-SP, Jairo Christ, comentou
sobre as vantagens em pertencer a entidade. “As segurado-
ras tém acesso a assessorias com solidez e estrutura de alto
padrao; expansao dos canais de atendimento gerando maior
capilaridade em diversas regides; incremento das vendas
por meio da diversificagado de produtos junto a uma base
maior de corretores de seguros; e reducao das despesas
administrativas operacionais. Ja as assessorias tém acesso,
relacionamento e fortalecimento junto as maiores operado-
ras; acesso a melhores praticas, inovagoes e padroes éticos;
acesso a beneficios por meio de parcerias junto a fornecedo-

A:\conseg—SP realizou seu primeiro encontro presencial
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res de tecnologia, marketing e capacitacao, e acesso a infor-
macoes relevantes do mercado de forma &gil. As corretoras
tém acesso facilitado a servigos especializados, consultoria e
diversos produtos de seguradoras, além de campanhas das
assessorias e descontos em servigos; manutengédo da iden-
tidade da corretora sem precisar atuar via outros modelos;
personalizagdo do atendimento sem custos operacionais, e
acesso a capacitagéo e treinamentos”.

A Tokio Marine é parceira da Aconseg-SP ha 11 anos, segun-
do o diretor Comercial da companhia, Jodo Luiz Lima. “Inicia-
mos em 2011 e a missao era crescer dois digitos a cada ano,
para crescer acima da meédia de mercado. A partir de 2011 co-
mecamos a ter um circulo extremamente virtuoso no resultado,
crescimento em todos esses anos. Em 2010, tinhamos cerca de
350 mil itens em seguro automoével, com a limpeza que foi feita
da carteira, no proximo més de maio nds devemos comemorar
2 bilhoes e meio de itens na carteira de automovel, e muito se
deve a parceria com as assessorias”.

Joao Luiz ressaltou que na carteira de vida, que a compa-
nhia tem acdes direcionadas durante todo o ano, a companhia
cresceu 11% e as assessorias cresceram praticamente 30%. No
primeiro trimestre de 2022 a carteira de auto cresceu 58%, e as
assessorias 66%, muito acima da companhia.

O presidente da companhia, José Adalberto Ferrara, deu um
recado aos lideres das assessorias: “Procurem diversificar mais
as carteiras, € saudavel para os negocios das assessorias e dos
corretores, e para nossa seguradora também. Vimos fazendo
este trabalho, reduzimos de mais de 70% para 58% a participa-
¢ao da carteira de automovel em nosso portfolio, isso nao quer
dizer que estamos diminuindo, pelo contrario, até porque tive-
mos excelente crescimento, mas queremos ter um portfolio um
pouco mais equilibrado. Nao sabemos o futuro da industria de
automovel, vemos movimento forte de carros por assinatura,
por exemplo, e tem oportunidades em tantos segmentos em
crescimento no Brasil, € preciso expandir a atuacao. Precisa-
mos que VOCes, assessorias, que tém esses 17 mil corretores,
trabalhem conosco de uma forma alinhada”, finalizou.

ABRIL/MAIO/JUNHO DE 2022



SulAmérica quer avancar

Encontros Aconseg-SP

Ccom as assessorias em seguros

Relevancia das assessorias e a essencialidade do corretor foram ressaltadas pelos executivos da companhia

nos ultimos trés anos com a venda de Auto e Massi-

ficado para a Allianz, a compra da carteira de Saude
da Sompo Seguros a segmentacdo da companhia separando
0 Saude e o Odonto, do Vida, Previdéncia e Investimentos, e
a parceria com a Rede D'Or. Dentre as inumeras mudancas, a
SulAmérica manteve a aposta nos corretores de seguros e nas
assessorias em seguros. “Muito mais do que uma parceira, a
SulAmérica é o berco das assessorias”, destacou Helio Opipari
Junior, presidente da Aconseg-SP.

Durante o almog¢o promovido pela Aconseg-SP, em maio,
com a diretoria da companhia, o CEO Ricardo Bottas lembrou
o desafiador momento da venda da area de Auto e RE para a
Allianz, pois a maioria dos corretores que trabalhavam com a
companhia vendiam Automaovel, embora a produgao de Saude
fosse mais alta. No entanto, a estratégia se mostrou acertada.
“Foi uma aposta que valeu a pena, nao so pelo valor, mas pelo
modelo que conseguimos construir de sinergia e representa-
tividade. Acreditamos que a sinergia das linhas de negocios
que ficaram, muito mais voltadas a protecao de pessoas, tém
um potencial de cross-sell, de sinergias mais 6bvias do que
combinar protecdo de pessoas com protecao de patrimonios
e bens”, pontuou Bottas.

A segmentacao promovida pela companhia enfatiza o foco
em seu proposito de Saude Integral.

Em 2021, a SulAmérica cresceu 7%, enquanto as assessorias
de Sao Paulo cresceram 10%. “Isso por si SO ja demonstra o peso
que as assessorias tém dentro da SulAmérica, especificamente
em Sdo Paulo”, destacou o diretor comercial Luciano Lima.

Daqui em diante, a companhia conta ainda mais com o apoio
das assessorias e, claro, dos corretores de seguros que, de al-
guma forma, precisam olhar para as areas de Vida, Previdéncia,
Odonto, Saude e Investimentos. “O canal para crescimento da
SulAmérica € o corretor de seguros. Nos somos grandes por-
que existe um corretor na ponta”, acrescentou o diretor.

ASulAme’rica é a seguradora que mais se transformou

Mais Saude, Odonto, Vida, Previdéncia e Investimentos

Para Bottas, 0 grande desafio no saude é garantir pregos que
sejam acessiveis. Para isso, a companhia tem investido nos
planos regionais denominados Direto. “Tentamos buscar um
ticket mais baixo e viabilizar que mais pessoas tenham acesso a
um plano de saude, mas temos uma proposta competitiva para
dar alta qualidade com preco acessivel. Temos investido em
gestao de sinistro”, completou Juliana Caligiuri, vice-presiden-
te de Saude e Odonto.

“O futuro passa por um jornada com menos friccdo e mais
capacidade de geracao de lead para vocés”, disse Marcelo
Mello, VP de Investimentos, Vida e Previdéncia, que ressaltou o
papel da SulAmérica Investimentos que, no passado, trabalhou
a aproximacdo dos corretores aos produtos investimentos.
“Hoje, temos a necessidade de o corretor tocar nesse assunto
para nao perder o cliente.”

Segundo o0s executivos, a companhia tera muitas novidades
ainda em 2022. “Tudo que vem sendo feito é na diregao de le-
var um produto mais atualizado, uma experiéncia mais digital
e uma capacidade de atendimento cada vez mais consultivo”,
comentou Mello.

Se de um lado a companhia desenvolve produtos, do outro
a Aconseg-SP estad preparando as assessorias para, cada vez
mais, oferecerem apoio para os corretores abrirem caminho em
novos nichos.

“Estamos trazendo novas ferramentas para os corretores
crescerem mais no mercado com o nosso apoio”, enfatizou Le-
andro Henrique, diretor administrativo e responsavel pelo Co-
mité de Marketing e Tecnologia da entidade.

“E vender o produto certo e o cliente saber o que esta com-
prando. Nossa preocupacado ndo é so vender, mas fazer uma ven-
da mais consultiva e que, realmente, vai preencher todas as ne-
cessidades do segurado”, pontuou o presidente da Aconseg-SP.

ABRIL/MAIO/JUNHO DE 2022
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Oportunidade de negdcios

Q

PMEs sao grande

potencial para -
seguros empresariais
e de beneficios

Empreendedorismo brasileiro amplia mercado para seguradoras
e operadoras de saude, que desenvolvem produtos e ferramentas

+

para apoiar os negocios das assessorias e corretores

numero de pessoas que deci-
em empreender e abrir seu
proprio negocio cresce a cada

ano. Segundo dados do SEBRAE, houve
um crescimento de 8,7% para 9,9% da po-
pulacéo brasileira, com mais de 14 milhdes
de empreendedores estabelecidos no Pais.
Somente em 2021 foram abertas mais de
3,9 milhdes pequenas empresas, um cresci-
mento de 19,8% em relagdo ao ano anterior.
Este, certamente, € um segmento a ser ex-
plorado pelos corretores de seguros.

A contratagdo do seguro empresarial €
fundamental para garantir a reposicao do
patriménio de qualquer empresa e a conti-
nuidade do negadcio em caso de sinistro, pois
possui coberturas que amparam o prédio e
todo seu conteudo (mercadorias, matérias-
primas, maquinas, moveis, utensilios). “O se-
guro Tokio Marine Empresarial ampara varios
eventos que podem ocorrer nas empresas,
tais como incéndios, roubos, danos causados
porvendavais e até pagamento a terceiros por
danos ocorridos dentro do local segurado. E
destinado a empresas de todos os tamanhos
e segmentos e profissionais liberais e para al-
gumas atividades (como academias, clinicas
e consultérios, escolas, escritorios e saldes de
beleza e estética) oferecemos coberturas es-
pecificas e continuaremos estudando cada
atividade para entender suas especificida-
des”, explica Alexsandro Priuli, superintenden-
te Regional Varejo SP Capital da Tokio Marine.

O segurado, com o suporte do seu corre-
tor, pode escolher as coberturas mais ade-
quadas as necessidades de sua empresa
ou negocio. Além disso, ainda contacom os
servigcos de Assisténcia 24 horas para aten-
der a imprevistos e emergéncias. “A Tokio

Marine estd internalizando a Assisténcia
24h até o fim do 1° semestre para oferecer
um servico com maior qualidade e agilida-
de”, garante Priuli. “O Brasil € considerado
0 8° pais com o0 maior potencial para 0 mer-
cado de seguros e estatisticas divulgadas
recentemente pelo Sincor-SP demonstram
que, em média, apenas 25% das empresas
contratam seguro de incéndio, contrarian-

Marcos Evangelista da Silva, Sompo Seguros

g

¢

G & W

doinclusive a legislacdo em vigor”, aponta.

O seguro Empresarial da Sompo Seguros
também conta com ampla quantidade de
coberturas que podem ser contratadas de
acordo com a necessidade da empresa segu-
rada, além de descontos por experiéncia do
segurado, volume de coberturas contratadas,
por sistemas protecionais contra incéndio e
roubo e mais. “Os parceiros corretores de se-
guros contam com todo o suporte da Sompo
Seguros e das assessorias de seguros parcei-
ras para alcan¢arem novas oportunidades de
negocios nesse ramo”, diz Marcos Evangelista
da Silva, gerente de Gestdo de Assessorias €
Conglomerados da Sompo Seguros.

Na area de beneficios, a Bradesco Sau-
de tem uma linha de planos de saude
com otica regional que, somente no ul-
timo ano, registrou crescimento de 48%
no numero de empresas clientes contra-
tantes do segmento de PMEs, alcangan-
do 127 mil beneficiarios em 2021. “Os
produtos regionais da Bradesco Saude
estdo presentes em 18 regides, o que
demostra alta capilaridade da operado-
ra em ofertar produtos customizados a
realidades locais diferentes, em parceria
com prestadores de servigos regionais.
Além dos planos Efetivos (principal linha
nessa categoria), os produtos regionais
Rio+ e Sao Paulo+ também se destaca-
ram dentro desse aumento anual no
numero de beneficiarios”, comenta Leo-
nardo Freitas, diretor da Organizagao de
Vendas do Grupo Bradesco Seguros.

Outro destaque do portfélio € o pro-
duto Bradesco Saude Ideal, que atingiu
rapidamente mais de 20 mil beneficia-
rios. “Desenvolvido para atender empre-
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sas de grande porte e grupos a partir de
trés vidas, possui uma rede credenciada
cuidadosamente selecionada, formada
por mais de 19 mil prestadores médico-
-hospitalares em todo o Brasil”, explica.

A SulAmeérica também possui uma vasta
oferta de produtos de saude para o seg-
mento PME, com possibilidades de prote-
¢ao nao so6 dos funcionarios da empresa,
mas, também, dos seus familiares. “Temos
opgoes sem e com coparticipacgao, tipos de
acomodacao, redes segmentadas e especi-
ficas de prestadores, dentre outras”, conta
Luciano Lima, diretor Comercial.

Dentro dessas opgdes, se destacam os
produtos regionais da linha Direto que foram
langados em 2019 que t&m como objetivo
levar assisténcia meédica de qualidade aos
brasileiros a um preco mais acessivel. “Em
2021, o Direto, presente hoje em 11 pracas,
teve crescimento de 325% emrelacao a 2020,
e hoje atende mais de 53 mil beneficiarios”,
releva. O SulAmérica Direto tem valores mais
atrativos porque combina parcerias locais
com hospitais € clinicas. “O mercado PME
vem crescendo de forma constante nos Ulti-
mos anos. De 2017 até o primeiro trimestre de
2022, o numero de beneficiarios no mercado
PME cresceu 27%", dizo diretor.

Carolina Lorenzatto, diretora de Produ-
tos da Amil, conta que em 2021 a empresa
teve um aumento de 19% em clientes PME
em relacao ao ano de 2020. “Trata-se de
um prato cheio de oportunidades. E na Amil
estamos preparados para atender em cheio
esse publico, com um mix de produtos am-
plamente diversificados, atendendo diver-
sos perfis e necessidades de clientes”.

Apoio nos negocios

Os corretores sao parte fundamental do
setor de seguros por serem o elo com 0s
consumidores, dando toda a orientagao
de que eles precisam e entregando as so-
lucdes mais adequadas. Por isso, as com-
panhias oferecem qualificacdo a esses
profissionais, inclusive via assessorias.

“Consideramos esses profissionais como
nossos parceiros de negocios indispen-
saveis e, por isso, trabalhamos em prol da
evolucédo da experiéncia desses profissio-
nais, com a oferta de novas tecnologias e
ferramentas analiticas que lhes permitam
exercer um papel cada vez mais consulti-
vo na relagdo com os segurados”, afirma
Leonardo Freitas. Um exemplo ¢ a plata-
forma Universeg, que funciona como um

ABRIL/MAIO/JUNHO DE 2022

ponto de convergéncia de conteudos mul-
tidisciplinares, similar a uma plataforma de
streaming. “Essa plataforma foi criada para
auxiliar o corretor no ambito educacional,
permitindo que ele obtenha resultados ain-
da melhores”, diz. Ainda do ponto de vista
da tecnologia, a empresa oferece platafor-
mas digitais como o Portal de Negocios e 0
Aplicativo BS Corretor, facilitando o traba-
lho do corretor e o processo de venda.
Recentemente, a SulAmérica langou a pla-
taforma DivulgaSula, para facilitar a geragao

Leonardo Freitas, Grupo Bradesco Seguros

Luciano Lima, SulAmérica

\'OYY‘

Carolina Lorenzatto, Amil

Oportunidade de negdcios

de novos negocios, agilizando o acesso aos
materiais de divulgacdo da companhia para
corretores e parceiros. “Por meio de um unico
portal, os corretores tém acesso a personali-
zagao de pegas para divulgacao dos nossos
produtos. Além de encontrar pecas editaveis,
0 corretor também tera acesso a materiais de
prospecgao, videos, cards e ainda informa-
¢Oes sobre lancamento de produtos e deta-
lhes de argumentos de venda”, conta Lima.
Aempresa também disponibiliza, via assesso-
rias, treinamentos especificos para seus cor-
retores, tanto de produtos como técnicas de
venda, além do proprio suporte das assesso-
rias para visitas e fechamentos em conjunto.

A Sompo Seguros tem investido para que
os corretores de seguros tenham condicoes
para serem assertivos no processo de pros-
peccéo e venda dos produtos. “No Sompo
Empresarial, investimos em um novo co-
tador com layout moderno e responsivo,
que por meio de uma navegacao pratica e
intuitiva permite agilidade na cotagao, com
célculo do prémio de forma instantanea.
Nossa area de relacionamento com asses-
sorias também efetua o acompanhamento
do desempenho de vendas pelas assesso-
rias de todo o Pais”, diz o gerente de Gestao
de Assessorias e Conglomerados.

A Tokio Marine semanalmente disponibi-
liza para as assessorias um relatorio com as
cotacoes realizadas do produto empresarial
para abordagem, repique e efetivacao jun-
tos aos corretores. “As assessorias possuem
uma relacao (guideline) das atividades foco
da companhia, com isso as assessorias con-
seguem filtrar e definir o enquadramento
das atividades aceitas e ndo aceitas, agili-
zando os processos de aceitacao e garan-
tindo uma melhor conversao dos célculos
realizados”, indica Priuli.

Carolina afirma que hoje o canal assesso-
ria € visto como uma unidade de negocios
dentro da filial SP da Amil. “Tem uma gestao
especifica, dedicada e especializada, com
foco nas reais necessidades do canal. Pode-
mos dizer que o canal assessoria faz parte da
nossa estratégia de negocios, que temcomo
um dos focos ampliar nossa penetracao jun-
to aos corretores de seguros”. Ela ressalta
que a area de beneficios tem muito poten-
cial, mas trata-se de um segmento técnico,
com regras especificas, 0 que exige capa-
citacao, treinamento e empenho. “Estamos
preparados e de portas abertas para apoiar
o corretor no dia a dia ofertando as melhores
solugoes para eles e para os clientes”.
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Aposta nas assessorias

O melhor canal para
chegar ao corretor

Mais companhias buscam o estratégico

braco comercial das assessorias em seguros

Crescer geograficamente, au-
mentar a capilaridade, ofere-
cer um atendimento mais per-
sonalizado aos corretores de seguros e
ampliar a fragdo da populagao coberta
pelo seguro. Esses sdo apenas alguns
destaques apontados pelas compa-
nhias quando vao buscar a parceria das
assessorias e consultorias em seguros.

A verdade é que, cada vez mais, as as-
sessorias sdo acessadas pelas segurado-
ras justamente pela reputagdo como bra-
¢o comercial no atendimento ao corretor.

Na HDI Seguros, a parceria com as as-
sessorias foi iniciada em 2018, mas este
ano ganhou um novo ritmo. “Para 2022,
queremos ampliar esse trabalho com
um foco cada vez mais voltado em ser
uma seguradora mais forte e centrada
nas necessidades dos clientes e corre-
tores. Como resultado, esperamos que
essa seja uma oportunidade de ampliar-
mos nosso alcance, atingindo o maior
numero de clientes possivel”, comenta
o presidente Eduardo Dal Ri.

A parceria contempla trabalhar a linha
completa de produtos da companhia,
principalmente com o objetivo de elevar
a participacao no seguro de automovel

dl >\ ADA

Eduardo Dal Rj HDI Seguros
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e avancar na diversificagcao de produtos
no estado de Sao Paulo.

O que motivou a HDI a estabelecer
parceria com as assessorias em segu-
ros foi o desejo de querer estar cada vez
mais conectada com a rotina e as neces-
sidades dos corretores. Como diz Eduar-
do Dal R, seja por meio da apresentacao
do portfolio ou da disponibilizacao de
solugodes que facilitem o dia a dia desse
profissional. “Por isso, nao poderiamos
deixar de inclui-los na nossa estraté-
gia de negocio. Visto que o papel das
assessorias € oferecer suporte comer-
cial e operacional para o corretor, nos
as consideramos um canal de vendas
importante e parceiras essenciais para
ampliarmos nosso alcance, atingindo o
maior numero de clientes possivel”.

A companhia opera em todo o estado
através da Filial Assessorias, com atendi-
mento diferenciado e exclusivo através
de uma filial completa dedicada ao canal.
“Além do atendimento para as demandas
operacionais e administrativas, a nossa
equipe da filial proporciona visitas de nego-
cios, treinamentos presenciais ou virtuais e
definicao de campanhas e estratégias em
conjunto com as assessorias”, completa.

'/

¢

Frente estratégica

A seguradora multilinha e multiprodu-
to Zurich inseriu a parceria com as as-
sessorias como parte da sua estratégia
de expansao geografica e aumento da
distribuicdo dos produtos.

Segundo Luiz Gasperi, superintenden-
te de Relacionamento com os Corretores
e Assessorias da companhia no Brasil, o
objetivo é estreitar relacionamento, a fim
de expandir a base de corretores ativos
para garantir um mix balanceado por
segmento, ampliar crescimento dos ne-
gocios e ganhar Share of Wallet (SoWw).
“Comegamos o ano impulsionando ain-
da mais nossa atuacao por meio das As-
sessorias, em complementa¢ao a nossa
rede de 27 filiais fisicas, levando em con-
sideracao o fortalecimento da atuacao
da nossa estrutura comercial para aten-
der a crescente demanda nos grandes
polos, além das localidades distantes
das nossas filiais”, acrescenta.

Hoje, a companhia soma mais de 50
assessorias, mais do que o dobro de
2020, quando comegou a atuar com es-
sas parceiras. “Atualmente, as assesso-
rias suportam a Zurich no atendimento
a mais de 2 mil corretores, dos quais 1,5

As assessorias sdo um canal direto que conversa
com o corretor e transmite, de forma clara e
objetiva, o que o mercado pode fazer por esses
profissionais. Ter uma parceria forte e duradoura
com essas instituicoes é saber que os nossos
servicos e solucdes serao ofertados pelas
pessoas certas para quem realmente precisa” ===
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mil sdo novos associados”, diz.

“Desde que comegamos a atuar com as
assessorias, ampliamos nossa presenca
fisica de dez para 19 estados brasileiros,
consolidando e ratificando nossa presen-
¢a em regioes onde ndo atudvamos. E o
objetivo é fecharmos 2022 com mais de
60 assessorias parceiras”, acrescenta.

i1

As assessorias

em seguros sao,
definitivamente, uma
frente estratégica

para a Zurich, pois, por
meio das assessorias

é possivel aumentar
nossa capilaridade,
ampliar a presenca
nas cinco regides

do Pais e intensificar
asinergiade
relacionamento com
um dos pilares mais
centrais da companhia
- 0s corretores,

que impulsionam o
crescimento da Zurich
em todo o Brasil”

Luiz Gasperi, Zurich
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Com as assessorias, a Zurich trabalha
produtos voltados as pessoas fisicas -
auto, residencial e vida individual. No
entanto, segundo Gasperi, ja sd0 mape-
ados outros segmentos com grande po-
tencial em cada uma das regides aten-
didas pelas cinco diretorias comerciais:
Sao Paulo capital; interior de Sao Paulo;
regido Sul; regioes Nordeste e Norte e
os estados do Rio de Janeiro e Espirito
Santo, e regido Centro-Oeste, além de
Minas Gerais.

“A Zurich montou um modelo de ne-
gocio para que cada assessoria atenda
a 150 corretores, no maximo, e essa
governanca visa estabelecer relaciona-
mento e assegurar exceléncia no atendi-
mento”, destaca Gasperi.

Eficiéncia, solidez e rentabilidade

Segundo Karine Barros, diretora-exe-
cutiva Comercial da Allianz Seguros,
acreditar e confiar no potencial das as-
sessorias sao fatores fundamentais para
fortalecer a parceria com esse canal de
distribuicdo. “A Allianz reconhece a im-
portancia dessas parceiras estratégicas
para garantir a capilaridade do atendi-
mento comercial a milhares de correto-
res. E um canal de distribuicao de extre-
ma relevancia para as seguradoras”.

Nesse contexto, a aquisicdo das
operagoes de Auto e Massificados da
SulAmérica ampliou a possibilidade
de a companhia passar a vender
seguros pelas assessorias. “Com a
aquisicao desse modelo de negocios,
a Allianz trouxe para a companhia
a experiéncia de atender por meio
desse canal de distribuigao. Isso foi ha
dois anos, em julho de 2020, e, desde

== AS assessorias

sao alavancas
fundamentais no
movimento estratégico
de diversificacao

e capilaridade da
Allianz, que provém

as melhores solucdes
de produtos e

servicos para que os
parceiros de negocio
desenvolvam esse
canal de distribuicao
com eficiéncia, solidez
erentabilidade” =

entdo, temos desenvolvido cada vez
mais a integracdo do trabalho das
assessorias com a Allianz. Acreditamos
que as assessorias tém um potencial
muito forte para aumentar a base de
corretores da Allianz, atuar no modelo
de diversificagdo com sucesso e crescer
com a companhia”.

Para atender as assessorias em todo
o Brasil, a companhia oferece uma es-
trutura comercial adequada. No total,
sdo mais de 60 assessorias em todos os
estados brasileiros, assistindo 9 mil cor-
retores. “Apenas em Sao Paulo, a parce-
ria € com 21 assessorias e mais de 5 mil
corretores cadastrados, cotando e ven-
dendo os produtos da Allianz”, destaca
a diretora da companhia, que possui ac-
counts e gerentes dedicados as assesso-
rias em todas as regionais em que atua.
“No caso de Sao Paulo sao trés accounts
dedicados em uma geréncia exclusiva.
As assessorias recebem 0 mesmo apoio
e suporte comercial das corretoras e
demais parceiros que atuam conosco.
Dessa forma, continuaremos a apoiar
as assessorias com as quais mantemos
relacionamento, que deve ser cada vez
mais solido e aprofundado”.

ACONSEG'sP 11



Qualificacao ( )

12

ACONSEG 'SP

Conheca alguns
cursos que o
mercado oferece
aos corretores

mercado de seguros reserva grandes oportu-

O nidades para quem estéa preparado. O corretor,
nas mais diferentes areas, demanda por treina-

mento, conhecimento, modernizagao e atengao. Os pro-
fissionais podem contar com entidades e empresas do
setor para encontrar esses novos caminhos. Confira al-
guns destaques de cursos que estao sendo oferecidosx.

Amil

Nome do curso: Especialistas Amil

Carga horaria: 6h (Jornada de 1h por semana)
Docente: Edécio - gerente Regional Amil Nordeste;
Leonardo Coelho, Jaime Coelho, Rildo Machado e
Caio Fiordeliz, gerentes de Produtos, e Marcia Souza,
coordenadora da Universidade de Vendas Amil
Quando: inicio em 29 de julho

Como participar: através de link de inscricao enviado
ao e-mail cadastrado no inicio de julho.

- Para conhecer toda a grade de cursos
disponivel entre em contato com as companhias.

U EXPEDIENTE T

A Revista da Aconseg-SP € uma publicacao da Associacao
das Empresas de Assessoria e Consultoria do Estado de
Sao Paulo - Sao Paulo - SP | Telefone/Fax: (11) 3451-4897
Contato publicidade: revista@aconsegsp.com.br

Site: www.aconsegsp.com.br

Comissao Editorial: Marcos Colantonio, Ricardo
Montenegro, Alberto Novais, Leandro Henrique, Milton
Ferreira, Jairo Henrique Christ e Helio Opipari Junior.
Conteudo Editorial, Projeto Grafico e Diagramacéao:
Editora Cobertura | Rua da Uniao, 368 Bairro: Vila Mariana
CEP: 04107-011 Sao Paulo - SP

Comercial: (11) 94596-1434 Redacao: (11) 99686-1382
e-mail: aconsegsp@skweb.com.br

Tiragem: 7 mil exemplares

Distribuicao digital: 50 mil e-mails

Periodicidade: Trimestral - Distribuicao gratuita

O conteudo de artigos e matérias assinados sao de
responsabilidade exclusiva de seus autores.

Escola de Negdcios e Seguros (ENS)
Nome do curso: Programa Sou Corretor -
O Inicio da Jornada (aulas on-line ao vivo)
Carga horaria: 10h

Docente: Eduardo Gama - Graduado em
Processamento de Dados pelo Centro
Universitario da Cidade (UniverCidade), MBA
Executivo em Negocios de Seguros pela
Escola de Negocios e Seguros (ENS), Corretor
de Seguros habilitado pela ENS. Sécio nas
empresas WeSure Seguros Integrados e
DaGama Corretora de Seguros, ele possui 20
anos de experiéncia no mercado de seguros
em grandes seguradoras e corretoras
nacionais. Atuou como instrutor e analista
sénior na seguradora Porto Seguro, analista
Comercial na seguradora Brasil Veiculos,
supervisor Comercial no Grupo Assuré
Corretagem de Seguros e coordenador
Operacional na SCK Corretora de Seguros.
Atualmente é professor do Curso para
Habilitacao de Corretores de Seguros, tutor
da Escola Virtual (EAD) da ENS, membro

da banca de provas da ENS, membro dos
projetos pedagoégicos da ENS, colaborador
da revista Apolice e do site da ENS Tudo
Sobre Seguros.

Quando: de 8 a 12 de agosto

Como participar: inscricoes no

site da ENS (ens.edu.br).

Nome do curso: Programa Sou Corretor

- Gestao Estratégica para Corretores de
Seguros (aulas on-line ao vivo)

Carga horaria: 12h

Docente: Renato Gongalves - Corretor de
Seguros desde 2002, administrador de
empresas, especialista em Gestao, Marketing
e Vendas Consultivas de Seguros de Vida.
Desde 1994 atua em grandes corretoras e
seguradoras no Brasil, Portugal e Franca
(Tokio Marine, Cosesp, BrightSkySolutions,
Prévoir Vie, Assurances Prévoir). “Leader
Coach - Mentor” formado em Paris/FR em
2015 - coach especialista em Profissionais
do Mercado de Seguros. E socio-diretor da
Movida Consultoria e Corretagem de Seguros,
professor e palestrante da ENS desde 2005, e
da Academia Prévoir Portugal desde 2007.
Quando:dias 13, 14, 15, 20, 21 e 22 de setembro
Como participar: inscricoes no

site da ENS (ens.edu.br).

Obs.: Descontode 25%

na compra dos dois cursos juntos.
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Saude para
variados perfis

Amil oferece portfolio abrangente para
ampliar alcance dos planos entre os brasileiros

de saude evidenciou o papel fundamental da saude

suplementar. Segundo dados da ANS, mais de 48 mi-
lhdes de brasileiros foram beneficiarios de planos de assistén-
cia médica em 2021 o que, além de desafogar o sistema publi-
co, garantiu atendimento de qualidade.

Como forma de promover a equidade na saude, o portfélio
da Amil procura estar em sintonia com as necessidades do mer-
cado e abrange desde o0 segmento mais basico até o premium,
tanto com produtos médicos quanto dentais com abrangéncia
de atendimento regional ou nacional. “Durante a pandemia,
nos adaptamos a uma realidade nunca imaginada em tempo
recorde, reformulamos e criamos processos, cooperamos mais
e usamos o0 meio digital com uma intensidade muito maior.
Langamos planos de saude mais acessiveis para manter e atrair
usuarios; fizemos uso de novas plataformas virtuais de relacio-
namento; fortalecemos a gestao de aquisicao de insumos meédi-
co-hospitalares; implementamos protocolos de enfrentamento
da doenca em nossas unidades hospitalares, e expandimos
leitos”, relata Carolina Lorenzatto, diretora de Produtos da Amil.

Para a criacdo de diversos produtos para atender a todos os
nichos, a Amil conta com um processo continuo de analise de
mercado para mapeamento de regides e segmentos com po-
tencial. “Temos um mix de produtos amplamente diversificado,
atendendo diversos perfis e necessidades de clientes. Os pro-
dutos sdo pensados para atender a necessidade de cada publi-
co e regiao. Alem disso, fazemos revisoes periddicas de nossos
produtos, revendo a rede, preco e atributos, garantindo sempre
um produto de qualidade com pre¢co adequado e competitivo”,
afirma a diretora.

Para ampliar cada vez mais o0 acesso a saude, a empresa tem
um grande potencial do uso das tecnologias, como a teleme-
dicina. “Além de permitir ter um atendimento médico de qua-
lidade em qualquer hora e qualquer lugar, traz mais facilidade,
agilidade e conforto para os pacientes”, justifica Carolina.

A pandemia, de fato, impulsionou o uso da telemedicina, que
era oferecida pela empresa desde 2019 para um grupo seleto
de clientes. “Com a necessidade de isolamento, expandimos
em margo de 2020 a oferta desse servigco para todos 0s N0ssos
3,4 milhoes clientes de planos médicos. Hoje, ja superamos a
marca de 2 milhdes de atendimentos via telessaude, ou seja,
uma demonstragao clara de que nossos beneficiarios almeja-
vam essa tecnologia”.

Asobrecarga provocada pela pandemia no sistema

Carolina Lorenzatto
Amil

Quatro linhas de atuacao

Linha Community | Com foco em produtos regionais
e de entrada, a Linha Community conta com produtos de
baixo custo que tém como diferencial a exceléncia da rede
de atendimento e a experiéncia de atendimento da Amil.
A cobertura dos planos esta focada no eixo Rio-Sao Paulo,
mas com atendimento de urgéncia e emergéncia nacional.

Linha Mid Market | Os produtos dessa linha tém co-
bertura nacional, reembolso, acomodacao coletiva e pri-
vativa e rede de atendimento completa, trazendo uma
otima relacao de custo/beneficio. Além disso, servicos
adicionais, como o resgate Amil, servico de Multiviagem
Internacional, entre outros, podem ser agregados ao pla-
no com valores bem competitivos. Tudo isso com a ex-
periéncia de atendimento da Amil, que traz agilidade e
praticidade no atendimento com diversos servi¢os dispo-
niveis no App e canais digitais da Amil.

Linha Premium | Essa linha de produtos traz o dife-
rencial de atendimento e servicos da marca One, lider
de mercado nesse segmento. Os produtos tém cobertu-
ra nacional, reembolsos em 24h e servigcos adicionais ja
agregados ao plano, como vacinas, Multiviagem Interna-
cional, procedimentos extra rol, entre outros. Conta com
centrais de atendimento exclusiva, embaixada nos prin-
cipais hospitais e concierge para maior comodidade dos
nossos clientes.

Amil Dental | Possui ampla rede de dentistas e planos
com facilidade na hora de contratar e de usar.
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A Amil lancou dois novos produtos com .
novidades aos beneficiarios de planos de a I I . I l
saude: o Amil S580 e o Amil Facil S75 RJ.

Com isso, a operadora amplia a sua grade e disponibiliza aos
consumidores novas opgoes na assisténcia a saude, uma com
cobertura nacional e outra regional, ambas com precos compe-
titivos. Além disso, a Amil anuncia novidades em seus planos de
cobertura nacional, nos produtos S380, S450 e S750.
“Estamos sempre em busca de oferecer aos nossos clientes
opcodes de planos que reinam em diferentes proporgoes
rede abrangente, preco competitivo e beneficios diferen-
ciados. Os novos langcamentos, bem como as melhorias em
produtos ja existentes, englobam desde plano regional com
preco acessivel até planos com os melhores hospitais do
pais, coberturas além das obrigatorias e seguro internacio-
nal”, conta Carolina Lorenzatto, diretora de Produtos da Amil.

Seguro de Vida Individual:
uma protecao para todos

A pandemia aumentou a cons- w TOKIO MARINE
cientizagdo em relacdo & protecéo SEGURADORA

e a saude. Decisdes como a con-

tratacao de um Seguro de Vida podem fazer a diferenca na vida
do segurado e de sua familia - afinal, os beneficios oferecidos
pelo seguro podem ser usufruidos em vida por diversas faixas
etérias - desde 0s mais jovens até os mais experientes.

A Tokio Marine oferece trés categorias de seguro de vida indivi-
dual: Seguro Vida Mulher; Seguro Vida Homem e Seguro Vida
Sénior, que contam com algumas das coberturas mais comple-
tas do mercado como indenizacao para varias doengas graves
e internacéo hospitalar, orientacdo meédica on-line, descontos
em medicamentos e produtos relacionados a saude e bem-
-estar. Além disso, todas as modalidades do Seguro Vida Indivi-
dual da Tokio Marine oferecem o servigo de telemedicina para

Sompo concentra operacao na
area de Seguros Corporativos

& SOMPO A Sompo Seguros anunciou, em maio, um
SEGUROS acordo para a venda de seus negocios
de Varejo para a HDI Seguros. A iniciativa
faz parte da estratégia de reposicionamento por meio da qual
a Sompo Seguros passa a concentrar os investimentos nos
produtos do segmento Corporativo, drea em que mantém
posicao de lideranga em diferentes ramos. Os termos do acordo
ainda estdo sujeitos a aprovacao dos orgaos reguladores.
Ap06s concluida a operagao, o que deve acontecer dentro de
alguns meses, a Sompo Seguros continuara a atuar na area
de Seguros Corporativos nos ramos de Transportes, Riscos
Nomeados e Operacionais, Riscos de Engenharia, Lucros
Cessantes, Compreensivo Empresarial (com Limite Maximo
de Garantia superior a R$ 30 milhoes), Responsabilidade

0 segurado e mais duas pessoas de sua escolha.

Grupo Bradesco dissemina
cultura do seguro

Bradesco Seguros

O Grupo Bradesco Seguros
apresentou sua campanha
comercial “Quinzena do Segu-
ro”, inciativa anual criada para
disseminar a cultura do seguro no pais e estimular as
vendas. Aproveitando o més em que é celebrado o Dia
Continental do Seguro (14 de maio), o Grupo Segurador
propos ofertar seus produtos e servicos com condi¢coes
especiais de contratacgao.

Os consumidores podem conferir mais informagoes so-
bre todos os produtos por meio do corretor de seguros,

Civil Geral, Garantia, Fianca Locaticia, Riscos Diversos
- Equipamentos, Agricola, Penhor Rural e Benfeitorias.
Somadas, essas carteiras representaram R$ 1,48 bilhdo em
Prémios de Seguros no ano de 2021.

no app e Internet Banking do Banco Bradesco, além do
hotsite criado especialmente pela seguradora para a
iniciativa, que, este ano, contara com a participacdo do
apresentador Tadeu Schmidt.

DivulgaSula sera o principal canal de marketing da companhia para os corretores

A SulAmérica langou a plataforma DivulgaSula, uma iniciativa desenvolvida para facilitar a geragao de novos
SU I A m e’ ri C a negacios, agilizando o acesso aos materiais de divulgacdo da companhia para corretores e parceiros. A partir

de agora, por meio de um unico portal, 0s corretores terao acesso a personalizacdo das melhores pecas para

divulgacao dos nossos produtos de saude, da linha Direto com praticidade e autonomia.
“Esse langamento marca um importante passo para a SulAmeérica no relacionamento com seus mais de 40 mil parceiros de negocios, os
corretores de seguros. Por meio do DivulgaSula, estaremos ainda mais proximos, auxiliando e oferecendo uma ferramenta que garante per-
sonalizagao e download de materiais das campanhas para o atendimento aos clientes. Estamos entusiasmados com a novidade. Queremos
tornar o DivulgaSula conhecido por todos os corretores, sendo o principal canal de marketing entre eles e a companhia para venda dos
Diretos”, comenta Luciano Lima, diretor comercial da SulAmérica.
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Seguro
Riscos Cibernéticos

Cobertura para danos Sem franquia para

causados a terceiros e custo de remediacao
sofridos pela empresa

is?
Pacote de Antivirus Apodlice Quer saber mais?
e Firewall gratis sob medida Fale com o seu Corretor.

tokiomarine.com.br

: : A Seguradora I\
Tokio Marine Seguradora . TOK[O MARINE
/TokioMarineSejuradora parceira do \\\‘ SEGURADORA

. . seu negdcio.
tokiomarineseguradora

Q@AE>

Este Seguro é garantido pela Tokio Marine Seguradora S/A - CNPJ 33.164.021/0001-00 — Codigo SUSEP 06190. Lucros Cessantes — SUSEP 15414.900926/2018-40. Riscos Cibernéticos — SUSEP
15414.900628/2018-50. Consulte as Condicoes Gerais em www.tokiomarine.com.br. Para abertura de sinistro, Assisténcia 24 horas ou outras informacoes, ligue para 0800 30 TOKIO (0800 30 86546).

O registro do produto é automatico e nao representa aprovagao ou recomendacao por parte da SUSEP. O Segurado podera consultar a situagéo cadastral do Corretor de Seguros e da Sociedade
Seguradora no sitio eletronico www.susep.gov.br. Versao: junho/2022.


https://www.tokiomarine.com.br/
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1. Energia limpa mandatoéria

Os paises compreenderam a urgéncia
de mudangas nas politicas de emis-
soes de gases do efeito estufa, assim
como o mercado entendeu os benefi-
cios econémico-financeiros.
2.Padraode consumosustentavel
O consumo sustentavel ditara as
regras do padrao de consumo, a
medida que a Geragao Z aumenta
seu poder de compra.

3.ESG

Os investimentos em sustentabili-
dade estdao em uma tendéncia de
forte aumento e vao se tornar ins-
titucionais com a adogdo de ESG
por parte de organizacgoes.

4. Compensacdes de Carbono e
o Climate Positive

As compensacoes de carbono remo-
vem gases do efeito estufa, como gas
carbonico, da atmosfera, e ocorrem
através de financiamento de projetosde
captura por empresas e organizagoes.
5. Transparéncia

Cadavezmais, govemos e sociedadevao
exigirtransparéncia das organizagoes.
6.Alémdo lucro

A tendéncia é que a preocupagao
com o lucro esteja alinhada a prati-
cas sustentaveis.

7.Mude ou sofraas consequéncias
Empresas que nao apresentarem um
bom desempenho socioambiental,
tendem a sofrer maiores sangbes dogo-
verno ou mesmo boicote de mercados
consumidores locais e internacionais.
8. Ciénciade dados

Os tomadores de decisao esperam
contar com uma base de dados con-
fidvel para analisar o desempenho
dos seus projetos de ESG.

9. Um ar limpo é primordial

O controle de emissoes, seja por ve-
iculos de transporte, seja por indus-
trias, sera cada vez mais rigoroso.
10.0home office ndovaiembora
Ainiciativa diminui a pressao porener-
gia oriunda de matrizes térmicas, que
emitem gases de efeito estufa.

Aconseg-SP pelo Mercado ( }

1° Encontro de Assessorias HDI

As assessorias em M——arp
seguros da Aconseg-
-SP foram as primei-
ras do Brasil a parti-
cipar dos encontros
que serao realizados
pela HDI Seguros

i LLARS .

para sedimentar a ® s R
parceria entre a com- #VemSerHDI ;
panhia e esse canal : D

de distribuicdo. “A E
HDI € uma nova par-
ceira com a qual algumas assessorias ja trabalhavam e, agora, entramos em um
novo e promissor patamar. O portfolio da companhia abre um leque de opgoes
aos corretores de seguros que trabalham com as assessorias”, comenta o presi-
dente da Aconseg-SP, Helio Opipari Junior.

Debate com a superintendéncia da Susep

$5{ DEBATE COM AT I
PERINTENDENCIA |
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O presidente da Aconseg-SP, Helio Opipari Junior, participou do
Debate com a Superintendéncia da Susep, promovido pelo Sincor-
-SP e 0 Sindseg SP. Na ocasiao, também foram apresentadas as di-
retorias dos dois sindicatos, eleitas no fim de 2021.

Para Opipari Junior, € uma satisfacao ter um corretor de seguros,
que conhece os anseios da categoria, a frente da Susep. “As as-
sessorias representam os corretores de seguros e Camillo atua de
maneira convergente na busca por melhorias na distribuicao de seguros, consequen-
temente no atendimento aos corretores, que sao o0s principais agentes nesse proces-
so de distribuicao”.

Mais cobertura para a populacao

Segundo o superintendente da Susep,
Alexandre Camillo, das 700 mil vitimas
de covid-19, apenas 10% teve direito
a indenizacéo. “A grande questao é o
acesso ao produto seguros”, chamou a
atengao, durante almoco realizado em
junho, pelo CVG-SP.

Helio Opipari Junior e Marcos Colanto-
nio, respectivamente presidente e pre-

sidente do Conselho da Aconseg-SP, Helio Opipari Junior, presidente da Aconseg-SP; Alexandre Ca-
participa ram do a[mo@o que também millo, superintendente da Susep; Marcos COIantoqio, prgsiden—
homenageou Rodrigo Bertacini, da  [EeStmpEsem et sy i

Humana Seguros.
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Mentoria das redes sociais

Em maio, a Aconseg-SP realizou
para as suas associadas uma men-
toria das redes sociais com a espe-
cialista Liliane Ferrari.

Segundo Leandro Henrique, coor-
denador do Comité de Marketing,
da Aconseg-SP, os corretores de se-
guros vivem uma jornada de trans-
formacao que exige estar integrado
ao universo digital e as ferramentas
que combinem posicionamento de
marca, comunicacao e tecnologia
para aproveitar as oportunidades do mercado. “Neste sen-
tido, as assessorias trabalham para facilitar e até mesmo li-
derar acOes junto aos corretores parceiros para que atinjam
alto nivel de produtividade”, comenta.

As acoes do Comité tém como finalidade reunir as assesso-
rias em seguros para que sejam impulsionadoras da trans-
formacao digital nas cerca de 17 mil corretoras de seguros
que atendem.

Para tanto, em 2022 est4 prevista a realizacao de um calen-
dario que combine marketing digital, tecnologia, desen-
volvimento técnico e até mesmo habilidades comporta-
mentais e de gestao. “A fase atual tera dois encontros com
a mentora de midias sociais Liliane Ferrari, ao longo de 45
dias, ocasiao em que os associados pretendem estruturar
ajustes em sua comunicacao digital, principalmente focada
no Instagram”, antecipa Henrique.

Aconseg-SP pelo mercado

Almoco HDI

A diretoria regional Sdo Paulo da HDI Seguros participou de almo-
¢o de relacionamento com a diretoria da Aconseg-SP, em junho.
Paulo Ricardo Cesario Costa, diretor regional Sao Paulo da HDI, fa-
lou sobre a importancia da parceria com as assessorias. “Estamos
solidificando a parceira com a HDI, que tem tudo para render o6ti-
mos frutos para todos, principalmente aos corretores de seguros”,
comenta Helio Opipari Junior, presidente da Aconseg-SP.

Encontro Allianz

Assessorias filiadas a Aconseg-SP participaram de um encontro
na sede da Allianz Seguros, em abril. Segundo o presidente da
Aconseg-SP, Helio Opipari Junior, na ocasido foi realizado um
alinhamento entre a companhia e as consultorias. “Os resultados
do trabalho das assessorias com a Allianz facilitarao o fechamento

dos negacios pelos corretores. Esse € o foco das nossas agoes”.

Apoio na jornada digital

Desde a edicdo 57, a Revista da Aconseg-SP traz um caderno es-
pecial sobre as assessorias associadas em sua versao digital. A
proposta €, a cada edigao, retratar um grupo de assessorias em se-
guros e as suas respectivas visoes sobre ferramentas digitais, qua-
lificagao e oportunidades. Tudo voltado ao corretor de seguros.
“A ideia vai ao encontro de todo o trabalho desenvolvido pelo
nosso Comité de Marketing, que tem desenvolvido acoes e trei-
namentos aos profissionais das assessorias no campo do marke-
ting digital para que auxiliem o corretor em suas jornadas digi-
tais”, explica o presidente da Aconseg-SP, Helio Opipari Junior.
No primeiro caderno participaram as assessorias C6Seg, Marchan,
Maxfort, Valor-Agao, Vitoria e Sanz Assessoria. Agora, na segunda
parte, sdo retratadas Active, F. Luvisi, Friends City, Hits, Humana,
Maximo 360, Novo Milénio, Renaseg, R&S, e Rizk & Almeida.
A proposta € a de que, nas proximas edigoes, até o final de 2022,
todas as assessorias filiadas a Aconseg-SP - atualmente sao 39 -
tenham sido retratadas nos cadernos digitais. “Essa € apenas uma
das acoes voltadas para o digital e conhecimento do que as as-
sessorias estao disponibilizando aos corretores parceiros. Dessa for-
ma, aquele corretor que pensa em trabalhar com uma assessoria também tem acesso as informagoes”,
completa o presidente da entidade sobre os cadernos em que as assessorias retratam o que tém feito no
atual contexto do mercado segurador para facilitar o dia a dia dos corretores de seguros.

Corretor,
conhecaa
sua parceira

A

Acesse a
versao digital
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Redes sociais
|

,Como tracaruma estrategla de
' ‘ﬂ . marketing, relacionamento e vendas

.‘

| g

do e consumindo conteudo. S6 para se ter uma ideia,

0s brasileiros passam, em média, 9 horas diarias nave-
gando na internet; nas redes sociais, sdo mais de 3 horas por
dia, segundo pesquisa realizada pela agéncia We Are Social e
a plataforma Hootsuite.

Segundo a consultora Liliane Ferrari, € muito comum pensar
que basta criar um perfilem uma rede social e colocar algumas
publicacdes para comecar a vender. “Em marketing aprende-
mos que antes de vender existe um caminho a ser percorrido.
E preciso criar, antes de tudo, consciéncia da marca, o famoso
brand awareness. Como funciona isso? As pessoas precisam
saber que a sua marca existe, para que, em um segundo mo-
mento, considerem-na quando buscarem um produto ou servi-
GO que voce oferece”, explica.

Por isso, ¢ fundamental que se comunique muito bem os
diferenciais da empresa. “Especialmente destacar diferenciais
humanos, de atendimento, de personalizagdo. Ainda mais em
um mercado concorrido como o0 de seguros, que as pessoas
veem a apolice como commaodity, € preciso se destacar”.

Para a especialista, no caso das corretoras e assessorias de
seguros, € importante ter o olhar do

As pessoas estdo cada vez mais conectadas, produzin-

':i E gestor do negocio na criagdo da es-
’ ™ - tratégia de redes sociais. “O ges-
N f: — tor do negécio precisa enten-
el o der muito bem quem é seu
Ty X publico e o que procura,
iy

Ou seja, quais sao as
famosas ‘dores’ des-
se publico, onde o
cliente tem du-
vidas e precisa
ser ajudado”.
Segundo ela,
empresas de
pequeno porte
podem produ-
zir o seu con-
teudo, porque
producdo de
conteudo nao é
invencao, € im-
portante “que
os envolvidos
Nno negocio sai-

Especialista no assunto, Liliane Ferrari explica que nao basta
1 criar uma pagina para chegar aos clientes, é preciso planejar a acao

bam o que é interessante. Conteudo nao é para ser mirabolan-
te, € para ser algo que represente mesmo sua expressao no dia
a dia”, diz. “Indico a contratagdo de profissional apenas para
a parte de trafego. Porque midia paga é mais especializado,
€ importante um profissional que tenha parametro, que saiba
planejar os anuncios, estabelecer segmentacoes para cada
tipo de rede social. E uma ciéncia, € uma curva de aprendizado
muito maior do que para fazer um conteudo”.

Ela aconselha inovar nos conteudos, com layout e lingua-
gem leves. “A ideia é conseguir estabelecer nos perfis um dia-
logo mais solto, mais fluido, com uma linguagem que aproveite
os recursos das ferramentas - por exemplo, criar videos do Re-
els, ndo necessariamente tendo uma dancinha do TikTok, mas
usando 0s recursos criativos para passar uma informacao, uma
curiosidade. Procure usar criatividade, entenda que ali ndo é
um lugar institucional, vocé tem liberdade de ser mais descon-
traido, justamente para poder criar didlogo com quem deseja,
que este entenda sua marca e que na hora da decisao pense
nela. Nao precisa fazer uma pagina super comercial para man-
ter o foco do publico”, diz. “No Instagram, por exemplo, além
do Reels tem os stories, os destaques que podem ficar salvos,
os posts no feed, as fotos complementares em carrossel, as li-
ves. E muito valido criar uma programacao de lives com temas
interessantes, convidar pessoas de outros mercados, trazer até
mesmo clientes para tirarem suas duvidas”.

Para fixar a marca e o recado aos consumidores & preciso ter
frequéncia nas publicagoes. “Nao é algo de um més. Pode per-
guntar para varios youtubers ou influenciadores do Instagram,
0 sucesso deles nao veio com os primeiros posts, &€ um trabalho
de médio a longo prazo hoje”.

Liliane explica que as redes sociais envolvem algoritmos e,
pela quantidade de perfis e de anuncios existentes, & mais di-
ficil chamar atengao para uma marca. Mas é possivel fazer isso
com conteudo interessante, que as pessoas tenham vontade
de compartilhar e interagir. “"E depois também é importante
pensar em impulsionamento - hoje, publicagcoes de qualquer
perfil no Instagram organicamente (ou seja, sem pagamento de
impulsionamento de post) chegam em apenas em 3% da base.
O Instagram faz isso para ganhar dinheiro, € uma empresa, ele
te ajuda a entregar conteudo, mas quer ganhar também”.

Por fim, ela d4 uma dica simples, mas pouco usada. “Divul-
gue suas redes sociais em outras midias, coloque na sua assi-
natura de e-mail um link para seu perfil no Instagram, por exem-
plo. Sdo pequenas coisas que podem estimular o crescimento
da sua base de seguidores”.

18 ACONSEG'SP
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https://portal.sulamericaseguros.com.br/home.htm

usivo para Corretor
S a Bradesco Seguros.

bradesco
seguros

Com Vocé. Sempre.

SAC - Servigo de Atendimento ao Consumidor: 0800 727 9966 | SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 7012708 | Ouvidoria: 0800 701 7000 @@@@@
CNPJ: 33.055.146/0001-93


https://www.bradescoseguros.com.br/clientes

Corretor,
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cada edicao, a Revista da Aconseg-SP

Aapresentara, em sua versao digital, um

caderno especial que retratard um gru-

po de assessorias em seguros. Saiba como é a vi-

sao das assessorias quando os assuntos sao fer-

ramentas digitais, qualificacdo e oportunidades.
Tudo voltado ao corretor de seguros.
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Assessoria em seguros

ACTIVE

No atual cenario do mercado segurador, o grande dife-
rencial que a Active Assessoria oferece aos corretores € a
divulgacao sistematica nos meios de comunicacao digi-

tal, criando pecas com a identidade visual da corretora e
dos produtos comercializados, com os quais 0s parceiros
podem, através das redes sociais, divulgar e efetuar vendas
dos diversos produtos existentes no mercado.

O setor de seguros tem passado por grandes transforma-
¢oes com um mercado cada vez maior e mais competitivo
e com clientes mais exigentes e informados, e novas
oportunidades surgindo a cada dia através de produtos e
servigcos on-line. Por isso, a Active Assessoria buscou apri-
moramentos com equipes especializadas para oferecer
a0s NOssos parceiros corretores de seguros, treinamen-
tos qualificados nos procedimentos operacionais e de
vendas, agregando conceitos diferenciados na forma de
trabalho que podem ser realizados on-line ou presencial.
Com a crescente demanda do mercado segurador, em que
os consumidores perceberam a grande importancia de pre-
vencao securitaria, desenvolvemos e aplicamos solu¢oes
adequadas a nova realidade junto aos N0OSsos parceiros.

O diferencial da Active Assessoria consiste em entender
que a evolugao do mercado segurador exige cada vez mais
profissionais preparados e aptos a adaptar-se as diversas
situacoes do dia a dia de uma corretora. Para isso, estamos
proximos ao parceiro para realizar contatos frequentes com
visitas periodicas por meio de um corpo funcional e espe-
cializado em todos os segmentos, com o objetivo de crescer
com novas oportunidades de negocios.

F.LUVISI

Na F. Luvisi, entre as iniciativas de ferramentas digitais
esta o atendimento via WhatsApp Business para dar
velocidade no acionamento e solicitagdes do corretor
e ter um canal exclusivo de comunicagao da assessoria
com o corretor para envio de informativos e comunica-
dos das companhias.
No campo da qualificagao,
apresentamos os produtos
das companhias ao corretor,
treinamos exclusivamente
cada parceiro conforme a sua
necessidade e atuamos nas
dificuldades que ele tenha,
assessorando on-line e aju-
dando no desenvolvimento e
utilizagao das ferramentas que
as companhias disponibilizam
para operacionalizacao e ven-
da de produtos.
Estamos em alerta com os
movimentos do mercado
segurador para indicarmos as
melhores oportunidades den-
tro dos produtos ofertados pela
companhias que trabalhamos,
aumentando a possibilidade de
consolidagcao das oportunida-
des que o corretor tenha dentro
do seu segmento de atuagao.
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FRIENDS CITY

Nos, da Friends City Assessoria, entendemos e reco-
mendamos aos Nossos corretores utilizar a tecnologia
para impulsionar os negocios. As ferramentas que mais
ajudam e facilitam o dia a dia dos nossos parceiros sao
Multicalculos, WhatsApp Business e Site.

Entendemos que a capacitacdo dos produtos, servicos,
ferramentas das companhias para 0s nossos corretores
¢ fundamental para o desenvolvimentos deles e de
Seus negocios.

Para o corretor se sobressair e assumir um papel de
consultor diante do cliente e saber ofertar as melho-
res e mais atrativas solucoes de protecao, é preciso
dominar um conjunto de conhecimentos. Dentre eles,
temos os treinamentos formais periodicos, as reunides
de vendas e acompanhamento e feedback.

Apesar de alguns seguros terem perdido forga durante
a pandemia, como € o caso dos seguros patrimoniais

e de automoveis, existem muitas oportunidades de
seguros no novo normal — e as corretoras precisam
estar atentas a elas.

Alguns produtos que surgem como oportunidades de
crescimento como consequéncia da pandemia sao se-
guros de vida individual e em grupo. Além de proteger
a familia no caso de perda de um familiar segurado, os
seguros de vida individuais e em grupo surgem como
uma forte oportunidade para o presente e futuro pela
percepgao de vulnerabilidade gerada pela Covid-19.
Os seguros residenciais também entraram em uma
crescente e surgem como uma grande oportunidade
para os corretores, e nao foi so a protegao dos imoéveis
que vem se tornando mais importante. Os servicos atre-
lados a casa, como eletricistas, encanadores e outros
suportes mais gerais também ajudam nessa procura,
Visto que as pessoas estao passando mais tempo em
suas casas.

Assessoria em seguros

HITS

Procuramos fazer a imersao dos corretores no meio digi-
tal, acesso as plataformas das seguradoras, incentivo ao
uso dos apps dessas mesmas, visando sempre introduzir
a necessidade de o corretor se manter on-line através
dessas plataformas. Também utilizamos o RD Station para
a comunicagao com os corretores e a parceria com ferra-
mentas de conteudo, tanto visando o marketing digital
como a pro-atividade com multicalculos e CRM.
Atualmente, temos treinamentos on-line disponiveis aos
nossos corretores. O leque de variagoes € extenso como
treinamentos técnicos, vendas, lideranga e comporta-
mentais. A partir do 2° semestre de 2022 vamos comegcar
a implementar uma sequéncia de conteudos para 0s
diversos niveis de conhecimentos especificos aos cor-
retores, canalizando os conteudos através de webinars,
imersao de pilulas de conteudos através das redes sociais
como Instagram, Facebook e LinkedIn e lives com nossas
parceiras seguradoras e tecnologicas.

Na Hits sempre buscamos parceiros que tenham um por-
tfolio completo de produtos. Dessa forma, evitamos que
Nnossos corretores percam oportunidades de vendas por
falta de opgdes ou conhecimento sobre produtos.

O que nos ajuda também é trazer produtos de nichos ain-
da pouco explorados pelos corretores, trazendo exclusivi-
dade e fidelidade no mercado.
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Assessoria em seguros

Encaramos nossa equipe como “facilitadores” do dia a dia do
corretor. Fazemos questao de manter um atendimento per-
sonalizado com cada parceiro de negocio e, por este motivo,
sempre estamos atentos as necessidades de cada um.

Em todos os ramos, cuidamos de cada passo da venda junto aos
parceiros, orientando o melhor produto a ser comercializado, ne-
gociando desconto, aceitagao e excegao juntos as companhias,
fazendo um acompanhamento diario das pendéncias e ajudando
a soluciona-las. Alem disso, disponibilizamos nossa equipe para
acompanhar o corretor em visitas presenciais e reunioes virtuais
com os clientes, principalmente no ramo de beneficios.

Os processos de Saude, por exemplo, podem ser executados
por nossa equipe de especialistas e acompanhamos passo a
passo até a emissao das carteirinhas. Depois, € claro, auxilia-
mos o corretor no pos-venda.

Como o mercado de seguros tem se atualizado dia a dia nas
questoes digitais, estamos em constante aprimoramento e
atentos ao repasse de ferramentas aos nossos corretores,
porém, nao queremos perder a “esséncia” do atendimento
personalizado e do “olho no olho”.

Nossa equipe esta apta e pronta para ministrar treinamentos para
nossos parceiros. Constantemente disponibilizamos a agenda
interna de treinamentos em NOSSO site para que NOSSOS parceiros
sempre estejam atualizados, e também desenvolvemos treina-
mentos personalizados de acordo com a necessidade da correto-
ra, focando nas duvidas e dificuldades de cada equipe.

Com a facilidade de informagoes e apps desenvolvidos pelas se-
guradoras, os clientes ficaram ainda mais antenados em cada van-
tagem oferecida pela seguradora que escolheu ou ira escolher.
Essas ferramentas poderosas facilitam a divulgacgao e a vida
do cliente, mas, principalmente, geram para o corretor uma
demanda direcionada, ou seja, os clientes ja sabem o que
querem e pedem ao corretor.

RISK & ALMEIDA

MAXIMO 360

A Maximo 360 atualiza os corretores sobre as principais
tendéncias de mercado e ajuda a posicionar a sua corretora
no mundo digital. Desse jeito, o corretor pode criar estratégias
cada vez mais eficientes que ajudam a enxergar mudangas.
Um dos maiores desafios das empresas hoje € se adaptar a
dinamica veloz do mercado. Afinal, planejar o futuro da sua
empresa € essencial para 0 sucesso.

Nos reunimos tudo 0 que Voce precisa para serum corretor bem-
-sucedido. Dé um salto na sua profissao, estamos esperando voce!
Oferecemos treinamento para voce estar sempre atualizado comos
produtos e os servicos das seguradoras. Contamos com umtime de
especialistas nos principais ramos: satide, vida, previdéncia e auto.

HUMANA SEGUROS

A Humana busca se adequar e atualizar o processo de atendimento
para os seus clientes corretores. Além dos meios tradicionais de
comunicacao do dia a dig, a assessoriaimplementou o atendimento
eletrénico através de WhatsApp e da central telefonica URA.
Paralelamente, a Humana tem refor¢cado a sua presenga nas
midias sociais. Para tanto, iniciou uma parceria com uma
empresa dedicada a marketing digital e, em breve, disponibili-
zara novidades para os corretores.

Entendendo ser uma premissa de mercado, 0s treinamentos sao
uma prioridade na Humana. A equipe esta sempre atualizada
com os produtos e demandas das seguradoras, prontos para
esclarecer e ajudar o corretor de seguros no seu dia a dia.
Também sobre treinamentos, temos mais uma parceria fechada
que trara no segundo semestre oportunidades para 0s N0ssos
clientes de aperfeicoamento profissional.

Hoje, a Humana conta com a parceria de 12 seguradoras de ponta
do mercado, atendendo a todos os ramos de atividade. Inter-
namente, além da equipe de RE, a Humana conta com um time
dedicado aos ramos de pessoas, facilitando assim o acesso do
corretor a produtos diferenciados do mercado, possibilitando uma
estratégia de cross-selling efetivo, fortalecendo a sua carteira.

Unidado Actimacio 7
178 1

Cep; 01531-020

Fone: 11 24766605
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NOVO MILENIO

Utilizamos ao maximo as ferramentas oferecidas pelas
seguradoras, uma vez que atendem a uma boa parte das
demandas nesse sentido.

As seguradoras disponibilizam treinamentos on-line para os
corretores e direcionamos os links para acesso, assim como
também participamos desses treinamentos para ficarmos ali-
nhados aos produtos e servigos das seguradoras. Também
oferecemos treinamento on-line especifico de determinado
assunto para corretores e funciondrios das corretoras.
Analisamos demandas que os corretores, as vezes, nao sabem
do que se trata ou em qual produto enquadrar g, diante disso,
buscamos a solucdo dentro das seguradoras que operamos.

R&S

Atualmente, o corretor tem a necessidade
de estar inserido no “mundo digital” e nos-
Sa assessoria junto aos NOSSOSs parceiros,
busca apresentar as ferramentas de ven-
das digitais disponibilizadas pela compa-
nhias e capacita-los a utilizar e vender da
forma correta.

Quanto aos treinamentos e qualificacao,
oferecemos aos Nossos parceiros de forma
virtual ou presencial juntos as segurado-
ras, para buscar o melhor desenvolvimen-
to e capacitagao do corretor para obter
melhores resultados em sua venda g,
consequentemente, na diversificagcao da
sua carteira de negocios.

Temos mais de 20 anos de historia e acom-
panhamos de perto a evolu¢do do merca-
do securitario. Nosso objetivo € orientar os
nossos parceiros, oferecendo a seguranga
na venda e prospecc¢ao de novos nego-
cios, a fim de construir uma parceria cada
vez mais solida e presente nas novas
tecnologias do mercado securitario.

WE
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RENASEG

A Renaseg investe em ferramentas digitais. Hoje,
atuamos diariamente no Instagram e no Facebook,
publicando conteudo de video e de banner, de nossas
campanhas de incentivo a nossa grade de corretores,
news de produtos comercializados pelas seguradoras
parceiras, bem como seus programas e campanhas de
incentivo a producao.

No campo da qualificagdo, promovemos junto as segu-
radoras, capacitacao dos corretores e seus funciona-
rios, tanto virtual como presencial, nos mais diferentes
ramos de seguros, visando a diversificagao das cartei-
ras e o cross-seling para a base de cliente do corretor.
Representamos dez players do mercado de seguros.
Sao eles American Life, Chubb, Excelsior, Ituran, Kovr,
Sompo, Suhai, Sura, Tokio e Zurich, com uma estrutura
de 24 funcionarios.

Atuamos principalmente na regido que denominamos
como “interior caipira de SP” e parte do Sul de MG, que
abrange 220 cidades, nas quais nos relacionamos com
1315 corretores, para levar novos produtos e opor-
tunidades, fornecendo suporte com areas técnicas

de cotagoes, tratamento de pendéncias, apoio em
sinistros e negociagao comercial, desenvolvendo com
seguradoras a capacitagao dos corretores para venda
digital e captacao de leads.






