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Oportunidades
de protecao

Para o presidente
do Grupo Bradesco,
corretores e assessorias
precisam entender as
necessidades dos
. clientes e aproveitar
 amaior abertura
na sociedade para
falar de seguro

Ivan Gontijo Junior, presidente
do Grupo Bradesco Seguros

Assisténcias no
pos-pandemia

Seguradoras relatam
acoes para minimizar

o impacto na prestagao
de servico no Automovel
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2,5 milhoes de
veiculos Segurados?
Esse é o tamanho
da nossa parcena.

Amplo portfélio:
até 5 opcoes de Seguros

para veiculos de passeio.
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Assisténcia 24h
com guincho
com km ilimitado.

tokiomarine.com.br
Tokio Marine Seguradora
/TokioMarineSeguradora
tokiomarineseguradora
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Pagamento em
até 12x sem juros
€ sem comprometer
o limite do cartao.

D

Terceira maior frota
Segurada do Brasil.

Uma Seguradora
completa pra vocé

ir mais longe.

A TOKIO MARINE

ESOLY

Seguro Auto

Quer saber mais?
Fale com o seu
Gerente Comercial.

ESCANEIE E CONHECA.

"Q TOKIO MARINE
“ SEGURADORA

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA

Este Seguro é garantido pelaTokio Marine Seguradora S/A - CNPJ 33.164.021/0001-00 — Cédigo SUSEP 06190. Residencial - SUSEP 15414.100910/2004-39. 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
€ automatico e nao representa aprovagdo ou recomendacao por parte da SUSEP. A aceitagao da proposta de Seguro esta sujeita a analise do risco. O Segurado poderéa consultar
a situacao cadastral do Corretor de Seguros e da Sociedade Seguradora no sitio eletronico www.susep.gov.br. Setembro/2022.
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Palavra do Presidente

Corretor, um pilar de protecao para o cliente

ivemos um momento unico, inclusive reforcado pelo
presidente do Grupo Bradesco Seguros, lvan Gontijo
Junior: hoje a sociedade esta mais aberta a conversar
sobre seguro. E, sim, todos nds precisamos aproveitar a oportu-
nidade e entender as necessidades de cada potencial segura-
do e oferecer 0 seguro adequado para ampara-lo.
Vale destacar que as assessorias sdo estratégicas para o
maior grupo segurador brasileiro, cujo crescimento estd emba-
sado no trabalho do corretor de seguros.

da aquisicao do seguro até o instante em que o utiliza.

Em qualquer relagao de compra e venda, o cliente esta sujei-
to a adquirir o produto com uma pessoa e quando for verificar
algo, ja ter outra pessoa como contato. Isso dificilmente ocorre
com o cliente que conta com um corretor. Nos acreditamos na
forga e no valor deste canal e nos dedicamos a facilitar o traba-
lho deles.

Parabéns, parceiro corretor. Mais uma vez vocé demonstra a di-
ferenca de contar com alguém em um momento de dificuldade.

Nesta edicao temos os registros de dois importantes en-
contros promovidos por nos, com as diretorias da Allianz e do
Bradesco, ambas companhias investem em digitalizacao para
facilitar o trabalho dos corretores. Contamos também com uma
entrevista com o presidente da HDI Seguros, Eduardo Dal Ri,
sobre a aquisicao das linhas de negocios da Sompo e a aposta
crescente no trabalho das assessorias.

Uma sociedade nédo progride sem a prote¢do securitaria. Sem
o corretor, a industria seguradora corre o risco de ndo conseguir
transmitir o valor do seguro. O seguro € a venda de um papel
que, se nao tiver um valor agregado, pode nao ser atrativo para
o potencial cliente. Esse valor muitas vezes é representado pelo
corretor que interage diretamente com o cliente no momento
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diretoria@labourseguros.com.br | (11) 3253-8644 - (11) 3253-2439
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montenegro@montenegroseguros.com.br | (11) 3596-7500/ (11) 97686-1451
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Opipari | Helio Opipari Jr. | www.opipari.com.br |

helio@opipari.com.br | (11) 3638-3400

Personal Prev | Milton Ferreira | www.corretortokio.com.br |
contato@corretortokio.com.br | (11) 99221-7174

Prestopower | Arsenio Lelis | www.prestopower.com.br |
prestopower@prestopower.com.br | (11) 99191-1662

Ragaz | Leonardo Sardinha | leonardo.sardinha@ragaz.com.br | (11) 3981-2776
Renaseg | Alberto Novais | www.renaseg.com | diretoria@renaseg.com |
(16) 99245-0813/ (16) 99792-0813

Rizk & Almeida | Renata Depercia | www.rizkeaimeida.com.br |
renata@rizkealmeida.com.br | (11) 98544-7534

R&S | Rogério Ruano Neto | ruanoneto@hotmail.com |

(19) 3453 5276/ (19) 2114 3240

Rubens de Almeida | Gustavo Gimenez | gustavo@rizkealmeida.com.br | (11) 96262-7649

SANZ | Maria Guadalupe | www.sanzassessoria.com.br |
guadalupe@sanzassessoria.com.br | (19) 3255-6702
Valor-agéo | Jorge Teixeira | www.valoracaoseguros.com.br |
jorget.barbosa@gamil.com | (11) 9 9914-5366

Veritas | Fabio Sardagna | www.veritasseguros.com.br |
fabio@veritasseguros.com.br | (11) 9 9300-3429

Vitoria | Andrea Troncoso | andrea@vitoriaassessoria.com.br | (19) 32555014 /(19) 992104819

WL | Wilson Lima | wilsonlima@wlseguros.com.br | (11) 99659-7017
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“Nao podemos falar
de seguro e nao
falar em protecao”

lvan Gontijo Junior, presidente do Grupo Bradesco

dos corretores para a companhia e ressalta momento
de abertura para falar sobre seguro na sociedade

Brasil. “Nao podemos mais falar de seguro e nao falar

em protecao. Superamos a fase mais aguda da pan-
demia e, hoje, a sociedade esta consciente e mais aberta para
ouvir propostas de seguros em funcao das novas necessidades
advindas da pandemia”, observa o presidente do Grupo Bra-
desco Seguros, lvan Gontijo Junior.

“Queremos crescer e participar da cadeia com vocés. A im-
portancia do seguro é muito grande e temos capacidade de re-
siliéncia, que é a capacidade de ajuste as novas condi¢oes que
estamos enfrentando. Esse foi um mercado que rapidamente
se ajustou a essas novas necessidades”, completa.

Um ponto relevante da atuacao diferenciada de corretores e
assessorias € a liquidagao dos sinistros. “O conhecimento e ex-
pertise de vocés é o que faz com que o consumidor saia mais ou
menos satisfeito daquele negdcio. A importancia das assesso-
rias com o corretores é fundamental para que o instituto do se-
guro possa ter relevancia e importancia no mercado nacional”.

Oseguro tem um papel importante na reconstrugao do

Tl para auxiliar os parceiros

O Grupo Bradesco Seguros cresceu cerca de 15,9% em ju-
lho, acima do mercado de seguros que atingiu 14,9%, segun-
do dados da Susep.

Seguradoras, corretores e assessorias
tém como objetivo capturar essas
oportunidades. Esse é o grande desafio,
identificar o cliente e entender as
necessidades dele”

Ivan Gontijo Junior, presidente do Grupo Bradesco Seguros

=

Seguros, fala do importante papel das assessorias e g

Ivan Gontijo Junior
Grupo Bradesco Seguros

As assessorias sao estratégicas para o grupo segurador se-
guir a sua trajetoria de crescimento. “Uma empresa que investe
R$ 1 bilhdo em Tl para tornar a jornada do cliente, mas acima
de tudo a do corretor e das assessorias, mais fluida, e um aten-
dimento melhor, € uma empresa que veio para ficar. Estamos
alicercados com 0s mesmos principios que nortearam a cria-
¢ao da nossa empresa”.

Segundo ele, o investimento em tecnologia é para facilitar
para o corretor e as assessorias. “Ndo acredito na tecnologia
pela tecnologia. O que nos trouxe até aqui foram as pessoas -
leia-se funcionarios, corretores e assessorias - € € 0 que vai nos
levar para o futuro. A tecnologia € um mero instrumento para fa-
cilitar, agilizar e exercitar aquilo que as pessoas desejam fazer”.

Uma prova do valor das pessoas & que Gontijo assumiu a pre-
sidéncia da companhia em plena pandemia no dia 3 de novem-
bro de 2020 e, desde entao, foram contratados 800 funcionarios.

A pandemia e um olhar mais humano

Proteger a si mesmo & também proteger o proximo. Gontijo Ju-
nior destacou que a pandemia trouxe muitas licoes. “Tivemos mui-
tas mortes, a perda de entes queridos, mas a pandemia nos mos-
trou algo diferente, que esta no interior de nés seres humanos”.

Os efeitos da pandemia atingiram a todos, sem distingcado de
classe social, género ou sexo. “Nesses trés anos,
cada um de nos ao se proteger, estava também
protegendo nossos familiares, nossos amigos e
a comunidade onde vivemos. Esse foi um dos
grandes ensinamentos que trouxemos dessa
pandemia. Devemos disseminar isso cada vez
mais como forma de agregar pessoas e trazer
uma vida diferenciada”.

Isso de alguma forma esta ligado ao seguro,
pois, segundo o presidente, nao da para disso-
ciar seguro e protecéo. O que reflete em oportu-
nidades para corretores, assessorias e segura-
doras. “Nesse contexto, seguradoras, corretores
e assessorias tém como objetivo capturar essas
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oportunidades. Esse € o grande desafio, identificar o cliente e
entender as necessidades dele”.

“Além dos interesses comerciais, temos o interesse social e
devemos busca-lo em prol da sociedade brasileira. Ja ofere-
cemos muito a sociedade, mas podemos oferecer muito mais
para que ela se torne cada vez mais tranquila, que tenha con-
forto e possa ter saude, e que os beneficiarios do seguro de
Vida possam ter tranquilidade para sobreviver quando do fa-
lecimento de seu arrimo de familia. Obviamente o seguro de
Vida ndo paga a vida de um ser humano, mas da condi¢coes
para que os beneficiarios tenham recomeco”, completa.

Oportunidades de protecao

“Ninguém olhava para a sua residéncia como olha hoje. A re-
sidéncia passou a ter um mote diferente. O seguro da Residén-
cia e totalmente diferente hoje e passou a ser objeto de desejo”.

De acordo com ele, o seguro de Vida é outra protecao que
se tornou objeto de desejo. “As pessoas sabem que hoje nao
podem ficar sem um seguro de Vida, pois ndo podem deixar
0s seus entes queridos sem a protecdo. O mesmo ocorre com
o plano de saude. Por que depois da pandemia nés crescemos
2,56 milhoes de segurados e, hoje, temos 50 milhdes de segura-
dos nos planos de saude suplementar? Por uma razao simples:
aqueles que nao contavam com a saude suplementar soube-
ram a dureza que foi para enfrentar a pandemia”.

Segundo o presidente, o grupo segurador ird investir na area
de Property e tem as areas de Vida, Prestamista e Previdéncia
como privilegiadas, nas quais projeta crescer cada vez mais.
“E vamos disputar o mercado de capitalizagao palmo a palmo
com todas as empresas que estao no mercado”, anuncia.

Gontijo Junior se vangloria de o Bradesco ser um grupo se-
gurador completo.

No quesito Bradesco Saude, ele destaca a disponibilidade
de planos com abrangéncia nacional - do Amazonas ao Rio
Grande do Sul -, além dos produtos regionalizados. “E na re-
gionalizacdao que devemos investir, no produto que atende
cada necessidade, regiao e brasileiro. Nos fazemos parte desse
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Q Entrevista
I

Brasil e temos que ajudar na reconstrugao.
Temos um papel importante”, ressalta.

O mesmo ocorre no plano Dental, em que
a companhia soma 8 milhdes de segurados.
“Esse € um numero que muito nos orgulha e
nos da satisfagcao. Temos uma série de oportu-
nidades que devemos construir em conjunto.
Unidos para alcangar o objetivo de oferecer
a sociedade brasileira, tao sofrida como est3,
aquilo que ha de melhor em termos de oportu-
nidades que podemaos oferecer. Nao podemos
falar de seguro e néo falar em protecao”.

“O grupo segurador, entre a area de sau-
de, a habitacional e a area de vida, pagou ao
longo de toda a pandemia mais de R$ 7,5
bilhées em indenizagoes, isso € uma satis-
facao muito grande. Isso so se faz com uma
empresa que nao quer usufruir da rentabi-
lidade naquele momento e sair depois do
negocio para auferir rentabilidade. O grupo
veio para ficar, seja na area de Vida, Auto, Saude, Residencial, Pre-
vidéncia ou Capitalizacao”, conclui o presidente.

Gontijo Junior informa que o Bradesco projeta encerrar 2022
com R$ 98 bilhoes de faturamento.

“Ao final do ano, se alcangarmos 0s nossos objetivos, estare-
mos entre as dez maiores empresas do Brasil em faturamento.
Esse progresso ndo é so nosso, € da sociedade brasileira. “Nos
acreditamos no Brasil e na sociedade brasileira e queremos ofere-
cer o melhor porque ela merece. Esse € 0 nosso objetivo”.

Numeros da Bradesco

R$ 98 bilhoes ¢ a projecao

de faturamento para 2022

R$ 7,5 bilhoes foi o valor
pago em indenizacoes ao
longo da pandemia

15,9%, foi o crescimento
do grupo em julho

8 milhdées de segurados no Dental

== Crescimento das areas =

RE 51% Auto 44%
Residencial 37% vida 31%
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Assisténcias no pos-pandemia

Q

Acao rapida para minimizar
os impactos da pandemia

Manutencao dos contratos, redistribuicao de volumes por regioes,
NOVOS processos e ferramentas fazem parte da logistica de
atendimento ao cliente, que passou a ser feito por multiplos canais

urante a pandemia, com 0s

Dcarros na garagem, um dos ra-

mos mais populares do merca-

do segurador, o Automovel, passou por
uma situacgao atipica.

“A queda no faturamento durante a
pandemia, em virtude da redugédo de
servicos, ocasionou fechamento e en-
dividamento de muitas empresas que
prestam servico de guincho”, explica
Laur Diuri, diretor de Sinistros e Salva-
dos da Tokio Marine.

Com isso, instaurou-se a crise dos
prestadores de servicos, como guinchei-
ros, que todo mercado vem enfrentando
por conta de problemas estruturais com
a categoria. “O periodo de pandemia
exigiu uma adequacao de toda a cadeia
produtiva para que o mercado segura-
dor pudesse dar continuidade a entrega
de servigos aos corretores de seguros e
segurados”, comenta Fernando Grossi,
diretor-Executivo Comercial e de Marke-
ting da Sompo Seguros.

“E mesmo apos a retomada econé-
mica e a estabilizacdo nos volumes de
atendimentos, os aumentos nos pregos
dos combustiveis continua sendo um
desafio para esse setor”, acrescenta Diur.

Para amenizar as dificuldades, a Tokio
Marine tem realizado a manutencao de
todos os contratos, reavaliou SLA's (Ser-
vice Level Agreement, em portugués,
acordo de nivel de servigo) e redistri-
buiu volumes por regides. “Também re-
alizamos visitas aos parceiros em todo o
Brasil, buscando solu¢oes e processos
que facilitem a gestao na ponta, redu-
zindo custos operacionais. Além disso,
reajustamos as tarifas, mitigando os im-
pactos das perdas financeiras”, acres-
centa Diur.

Ja na Sompo, para atender ao desafio

de garantir a manutencao da agilidade
e qualidade no atendimento ao clien-
te, novos processos e ferramentas
foram implementados e passa-
ram a fazer parte da logistica
de atendimento.

“A Sompo ja tinha es-
truturada uma politica
de acompanhamento
continuo dos processos
que impactam o cliente,
mensuracdo dos indica-
dores de desempenho
dos canais de atendi-
mento e monitoramento
da satisfacao cliente. Isso
permitiu uma acao rapida
para minimizar os impactos
da pandemia. Historicamente, a
companhia registra menos de uma
reclamacgéo a cada 100 servicos de as-
sisténcia 24 horas prestados. Mesmo no
periodo de pandemia, as a¢coes adota-
das para a continuidade e qualidade no
atendimento permitiram que nao hou-
vesse alteracao nesse indice”.

Normalizacéao do atendimento

Agora, com o retorno a normalidade,
0s acionamentos sao similares aos ante-
riores a pandemia. “Vale considerar que
o trabalho de melhoria continua tem
permitido a companhia alcancar resul-
tados significativos nos atendimentos
de assisténcia 24 horas em todos os
ramos. Em 2022, quando observamos
indices de demanda semelhantes ao
periodo pré-pandemia, verificamos uma
queda de cerca de 23% no numero de
reclamacoes relacionadas aos servigos
de assisténcia 24 horas no segundo tri-
mestre frente aos trés primeiros meses
do ano”, descreve Grossi.

Fernando Gros
Sompo Seguros

Recentemente, a Tokio Marine aumen-
tou o numero de colaboradores para
maior fluidez na demanda das assistén-
cias 24 horas. “Reforcamos as janelas
de treinamentos de qualidade para toda
equipe, para que estejam aptos a realizar
atendimentos humanizados de resolu-
¢ao rapida de acordo com a necessidade
de nossos parceiros e segurados. Hoje
dispomos de canais digitais para a assis-
téncia 24 horas, porém como forma op-
cional e ndo obrigatoria, visto que temos
equipes 24 horas por dia nos 7 dias da se-
mana nos canais telefonicos”, conta Diur.

Na companhia, a distribuicao dos acio-
namentos esta em 65% via canais telefo-
nicos (Humano) e 35% via canais digitais
(WhatsApp, Autoatendimento e App).

Ja a Sompo estabeleceu um planeja-
mento por meio do qual investiu recur-
sos para desenvolver multiplos canais
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de relacionamento. A companhia im-
plementou ferramentas com novas fun-
cionalidades para que os diferentes
perfis de corretores e segurados
possam interagir por meio do
canal que mais se adequa as
suas necessidades.

“Atualmente, o segurado

ou o corretor de seguros
podem acionar servicos
Diui
M

emergenciais - tais como
chaveiro, eletricista, enca-
nador, guincho e meca-

nico de emergéncia - di-
retamente do App Sompo
Segurado, se assim prefe-
rirem. Essa € uma forma de
garantir agilidade de aciona-
mento para 0S servicos mais
urgentes. Mas esses e outros
servicos também podem ser acio-
nados via Central de Atendimento
ou portais do segurado e do corretor de
seguros. Outro ponto importante é que
nossa equipe entra em contato com
0 segurado para acompanhar o anda-
mento da prestacao de servicos. A ideia
é a de sempre poder garantir a melhor

jornada do cliente junto a companhia”.

Novidades no Residencial

Por outro lado, com a maior presenca
da populagao dentro dos lares, os servi-
¢os agregados ao Seguro Residencial
comegaram a registrar aumento de uti-
lizacao, além da mudanga na procura
pela sua contratacao.

Em termos de uso, Diur destaca os
servicos de hidraulica - encanador, va-
zamentos e desentupimento -, que, na
Tokio, representam 44% das solicita-
¢oes das assisténcias.

Segundo o diretor da Tokio Marine, o
seguro Residencial da companhia ofere-
ce além dos servigos basicos, como cha-
veiro, encanador e eletricista, uma série
de servi¢os que garantem uma protecdo
completa. “Entre eles estao instalacao
de telasde seguranca e suporte para TV,
consultoria e descarte ecologico; help
desk para smartphones e muitos outros.
Ao todo sdo mais de 40 servigos presta-
dos”, menciona.

Na Sompo, os principais motivos de
acionamento sao similares aos da Tokio,
incluindo-se conserto de linha branca e

Assisténcias no pos-pandemia

44% das solicitacoes

das assisténcias do Seguro
Residencial da Tokio Marine
sdo dos servicos de hidraulica
- encanador, vazamentos

e desentupimento

23% foi a queda no numero
de reclamacoes relacionadas
aos servicos de assisténcia
24 horas da Sompo no
segundo trimestre frente aos
trés primeiros meses do ano

chaveiro. “Trabalhamos acompanhan-
do o mercado e as tendéncias segundo
a percepcao da necessidade de aten-
dimento e aumento na demanda pela
prestacao de servicos. Dessa forma, po-
demos sempre avaliar a possibilidade
de agregar novos servicos, conforme a
demanda”, conclui Grossi.

Diretoria da empresa de monitoramento
recebeu assessorias filiadas a Aconseg-SP para
mostrar solucoes disponiveis aos corretores

Integrantes das assessorias filiadas a Aconseg-SP
participaram de uma visita a sede da Ituran Brasil,
que incluiu uma passagem pela Central de Roubo e
Furto, em que os profissionais puderam conhecer um pouco do sistema de inteligéncia da empresa israelense,

e assistiram uma simulacao do IturanMob Mobility Experience.
Segundo Euclides Naliato, diretor responsavel pelo Relacionamento com Corretores e Assessorias da lturan, a com- *.
panhia promoveu uma reestruturagao na area comercial que mostra a disposicao em trazer novas opgoes do seguro
de Auto no mercado brasileiro. “A proposta da Ituran ¢ de um produto inclusivo e dar aos corretores uma oportuni-
dade de fazer uma nova carteira e trazer novos clientes para o mercado de seguros, que ha algum tempo acabaram
indo para as associagoes veiculares”.

Com o objetivo de oferecer produtos simplificados para o cliente que nao pode pagar o seguro compreensivo, a lturan
conta com as assessorias em seguros para propagar o conhecimento das alternativas para o corretor conquistar um novo
cliente ou até mesmo néo perder o segurado.

“Nossa operacao esta centrada em o corretor constituir uma nova carteira, ter um cliente novo ou nao deixar o cliente es-
capar do mercado de seguros porque apertou financeiramente para ele”, enfatizou o executivo.

Helio Opipari Jr., presidente da Aconseg-SP, destacou o novo momento da lturan do Brasil. “Com a chegada do Euclides
Naliato, a lturan passa a ser uma parceira com o maior numero de assessorias trabalhando”.
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Encontros Aconseg-SP

Allianz planeja crescer

Nno saude com as assessorias

Seguradora vive outro estagio da parceria com as assessorias e anuncia mudancas no Auto e um Saude 100% digital

Seguros almeja ampliar a sua participagao no mercado de
aude com a parceria das assessorias em seguros.

Inclusive, durante almogo promovido pela Aconseg-SP com
a diretoria da Allianz, Karine Barros, diretora Executiva Comer-
cial da companhia, informou que, em outubro, a companhia
disponibilizara um produto de saude 100% digital.

O presidente da Aconseg-SP, Helio Opipari Junior, destacou
a importancia da digitalizacdo no saude, tendo em vista que o
corretor ndo estd mais acostumado com muito papel. “Vemos
um crescimento no saude nas companhias que digitalizaram
mais fortes a venda e o pos-venda. E importante o pos-vendas
ser mais digital. A Allianz € uma bandeira forte no saude e o
corretor sabe. Quando tiver o digital, o produto tem tudo para
deslanchar”, observou.

Marcos Colantonio, presidente do Conselho da Aconseg-SP, fri-
sou aimportancia de um produto saude mais competitivo da Allianz,
tendo em vista a saida da Sompo Saude do mercado, com a aqui-
sicao pela SulAmérica. “A medida em que a Allianz vem um pouco
mais forte, ela ocupa um espaco que, para nos, € importante”.

Jairo Christ, vice-presidente da Associagao, informou que,

chonhecida por sua reputacao e operagao global, a Allianz

Finalizada a integracao,

temos uma forca diferente

para novidades, revisao de
processos e melhorias diversas.
Muita coisa tem sido feita, e
muitas outras serao”

Karine Barros, diretora Executiva Comercial da Allianz

para as assessorias do interior de SP, ¢ um desejo antigo traba-
lhar com a Allianz. “Varias assessorias nao operam com Allianz”.
Flavio Rewa, diretor comercial Sdo Paulo da seguradora, ar-
gumentou que isso era um retrato da operacao da SulAmérica,
que operava mais com as assessorias da capital e Grande Sao
Paulo, mas que a atuagao mais forte no interior sera estudada.
“A Allianz vem investindo muito no saude. Queremos crescer
nas assessorias com o saude. Para 2023, temos uma oportuni-
dade grande no saude via canal assessorias”, destacou Rewa.

Automovel

Apos a integracao das operacoes de Automovel e Ramos Ele-
mentares da SulAmérica, a Allianz tem explorado e trabalhado
melhor com as assessorias. “As assessorias sdo um braco im-
portante da distribuicdo. Entendemos o valor e a complemen-
taridade do trabalho da seguradora com o trabalho das asses-
sorias”, destacou Karine.

Com a prerrogativa de oferecer produtos mais aderentes as
necessidades dos segurados, outra carteira que a companhia
tem investido € a de seguro Automovel.

Segundo Karine, o produto tem passado por uma revisao,
alem de simplificagoes diversas de acordo com as necessida-
des das assessorias e dos corretores. A revisao consiste na re-
tirada de algumas coberturas para oferecer a possibilidade de
contratagdo delas individualmente, tornando o seguro mais
aderente as necessidades do cliente.

Conforme o presidente da Aconseg-
-SP, as assessorias em seguros e a Allianz
vivem um novo momento. “Apesar de
ser uma seguradora nova dentro das as-
sessorias, a Allianz traz a experiéncia e a
historia que tivemos com a SulAmérica.
A nossa parceria € 0 N0SSO comprome-
timento sao transmitidos para a Allianz,
uma companhia global, estratégica, par-
ceira das assessorias com varias solugoes
inovadoras para o0 nosso mercado”, disse.

Veja mais sobre a
parceria para melhor
atender o corretor

JULHO/AGOSTO/SETEMBRO DE 2022
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40% dos corretores da Bradesco

sao atendidos pelas assessorias de SP

Presidente Ivan Gontijo Junior destaca o valor
da parceira e aimportancia das assessorias para
distribuicao dos produtos do grupo segurador

guros, lvan Gontijo Junior, participou de um almogo

da Aconseg-SP. Acompanhado de altos executivos do
grupo, ele ressaltou aimportancia das assessorias e a intencao
de ampliar a parceria para outros produtos e outras assesso-
rias. “Temos grande orgulho e satisfagao de termos as asses-
sorias como um dos nossos grandes canais de distribuicao”,
disse Gontijo.

Atualmente, 11 assessorias filiadas a Aconseg-SP trabalham
com o Grupo Bradesco Seguros. “A nossa operacao de asses-
soria no Brasil, em 2022, deve tangibilizar algo em torno de R$
1 bilhdo em prémios em todos os ramos de seguros. Sao 7,8
mil corretores, destes 40% atendidos pelas assessorias de Sao
Paulo”, comentou Leonardo Freitas, diretor da Organizacao de
Vendas da Bradesco Seguros.

Gontijo chamou a atengao para a relevancia da atuacao das
assessorias.” Quem tem duvidas sobre a importancia e a rele-
vancia das assessorias esta enganado. A Aconseg-SP é da mais
alta relevancia para o nosso mercado. Mais do que serem rele-
vantes para 0 Nn0sSsoO negocio, voces sao parceiros. Um parceiro
é importante pela sua propria natureza, seja porque traz R$ 1
ou R$ 100 milhées em negocios para a empresa. Aimportancia
estd, acima de tudo, no estratégico, e em saber onde podemos
aperfeigoar para trazer algo diferente”, observou o presidente.

“Esse ¢ um almogo superespecial para a Aconseg-SP. A pre-
senca do time da Bradesco Seguros mostra o comprometimen-
to com as assessorias e, nos, como Aconseg-SP nos sentimos
privilegiados. E uma parceria bastante estratégica, que ja é de
sucesso, mas temos muito a crescer”, comentou o presidente
da Aconseg-SP, Helio Opipari Junior, durante o almoco realiza-
do em setembro.

Pela primeira vez, o presidente do Grupo Bradesco Se-

Produtos mais digitais
Bernardo Castello, diretor da Bradesco Vida e Previdéncia,
destacou que o seguro Viagem da companhia é reconhecido

pelo Pro-Teste como uma Escolha Certa. “Ele tem um processo
100% digital caso o cliente queira ou até mesmo se o corretor
quiser vender, pode seguir um processo 100% digital. Nao ha
distingao de preco. O corretor traz para o cliente o diferencial
do servico e o grande diferencial do corretor ¢ a facilidade no
atendimento”.

O seguro Viagem do Bradesco cobre despesas médicas no
exterior em decorréncia de covid-19, traz beneficios diferencia-
dos do ponto de vista de capital segurado e, a partir de outu-
bro, trara ainda mais flexibilidade para o corretor atender qual-
quer perfil de cliente do ponto de vista de capital segurado.

“No seguro de Vida, estamos estudando atuar com os multi-
célculos. Estamos trabalhando com produtos temporarios ou
flexiveis, resgatadveis ou nao-resgatdveis”, informou Amaral,
para quem o Vida é uma oportunidade de fidelizar cliente a mé-
dio e longo prazo.

Oportunidades

Ney Dias, presidente da Bradesco Auto/RE, lembrou que o
Residencial ainda ¢ um produto de oferta. “Enxergo a impor-
tancia de voceés nesse processo de utilizar ferramentas digitais
para apoiar cada vez mais a atuagao do corretor. Temos ferra-
mentas que ajudam a tornar o processo mais rapido e mais inte-
ligente. Hoje temos informagoes e tecnologias disponiveis para
apoiar o corretor e ajuda-lo a fazer uma venda mais assertiva”.

Segundo Fabio Daher, diretor da Bradesco Saude, em 12 me-
ses 0 Saude serd maior do que o Automovel porque a carteira
tem um tempo médio de cinco anos. “Dado os desafios do se-
tor, o reajuste médio do PME estd em 19%. Isso permite uma
garantia econdmica de viabilidade a assessoria, bem como es-
timular os corretores parceiros a alavancarem o produto”.

“Temos um longo caminho a percorrer, um Novo momen-
to do mercado de seguros, novos produtos, novas formas de
comercializacado. Acredito muito que as assessorias de modo
geral tém muito a contribuir com o crescimento do nosso mer-
cado”, concluiu o presidente da Aconseg-SP.
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Entrevista

Assessorias ganham forca como canal para
atendimento ao corretor dentro da HDI

Parceira das assessorias desde 2018, com as negociacdes com a Sompo,

0 objetivo € ampliar o trabalho com as parceiras para ser uma seguradora

mais forte e centrada nas necessidades dos clientes e corretores

acao junto as assessorias para receber a producédo da

Sompo Seguros. “A companhia estard cada vez mais
proxima, identificando as demandas e as necessidades para
que todo o dia a dia ocorra de uma forma bastante pratica e as-
sertiva para as assessorias. Afinal, as assessorias tém uma contri-
buicdo fundamental para a formagao dos corretores, auxiliando
no desempenho dos profissionais também para a distribuicao
dos nossos produtos”, explica o presidente Eduardo Dal Ri.

A HDI aguarda a conclusao da transacao da compra das li-
nhas de Automovel, Vida, Empresarial, Residencial, Habitacio-
nal e Condominio da Sompo, sujeita as aprovagoes regulatoérias
do Conselho Administrativo de Defesa Econémica (CADE), da
Susep e da Agéncia de Servicos Financeiros do Japao.

“A HDI e a Sompo continuardo o seu trabalho sem mudancas
nas ofertas de produtos e servigos. As relagdes comerciais tam-
bém seguem inalteradas e a administracao das seguradoras
continua de maneira independente”, reforgca Dal Ri.

O movimento feito pela HDI faz parte da estratégia de nego-
cios da companhia, que esta atenta as oportunidades do mer-
cado com foco em ser ainda mais forte e centrada nas necessi-
dades dos clientes
e corretores.

“A aquisicao tra-
ra ganhos de esca-
la para a HDI e me-
lhores  produtos
e condigcdes para
corretores, asses-
sorias, parceiros e

AHDI Seguros esta colocando em pratica um plano de

Eduardo Dal Ri
HDI Seguros
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clientes. Também ampliara o nosso alcance e diversificagcao de
portfélio, o que resulta em maior capacidade para oferecer a
clientes variadas solu¢des em seguros”.

Segundo o presidente, Sdo Paulo é uma regido muito impor-
tante para a companhia e o objetivo com a aquisicao ¢ aumen-
tar a presenca territorial. “Agora, teremos a oportunidade de
participar mais da producdo do mercado de Sao Paulo, ja que
45% da producao da Sompo vem da regiao metropolitana”.

Assessorias e o corretor

Atualmente, a HDI trabalha com 31 assessorias, fruto da par-
ceria iniciada em 2018 e também da aquisicao. “Antes mesmo
da conclusdo da assinatura de compra da Sompo, realizamos
dois encontros com as assessorias em seguros para iniciar a
nossa integracao, mostramos a importancia de planejar agoes
destinadas a gestdo do atendimento as assessorias”.

Paralelamente, de acordo com ele, a seguradora vai realizar
campanhas para reforgar o relacionamento com os parceiros,
assessorias e corretores. “Vendemos muito mais do que uma
apolice de seguros, entregamos toda uma experiéncia ao clien-
te. Como sao esses profissionais que estdo em contato direta-
mente com o segurado, dessa forma, poderdo comprovar toda
a qualidade dos nossos servigcos”.

Para a HDI Seguros, as assessorias sao um importante canal
de vendas e parceiras essenciais para atingir o maior numero
de clientes. “As assessorias sdo um importante canal com o
corretor, transmitindo o que o mercado pode fazer por esses
profissionais. E fundamental termos uma estreita parceria para
gue nossos servigos sejam ofertados de forma assertiva para os
clientes que realmente precisam de um seguro”, define.

Queremos estar ainda mais conectados
com arotina e as necessidades do corretor
e as assessorias nos auxiliam muito nesse
trabalho, ja que oferecem todo um suporte
comercial e operacional aos profissionais”
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Clinica Amil Dental chega a Faria Lima

Em agosto, foi inaugurada a Clinica .
Amil Dental da Faria Lima, a primeira al I .Il
na regiao mais central de Sao Paulo,

em Pinheiros. Ela fica proxima a estagao de Metrd da
Faria Lima e iniciou sua operagcdo com cinco cadeiras
de dentista. O espaco tem dois andares, o que podera
permitir uma expansao para até 10 cadeiras, de acor-
do com a demanda e os indicadores da
Clinica, a sétima no modelo proprio da
Amil Dental.

“Estamos focados em uma expansao
consciente das Clinicas Amil Dental,
que tém se mostrado um grande suces-
so desde 2021, e teremos outras novi-
dades, ndo s6 em Sao Paulo”, conta o di-
retor da Amil Dental, Robert Wieselberg.

Sompo tem novo Chief Strategy Officer

& SOMPO ASompo Seguros S.A.nomeou Rodrigo
SEGUROS Caramez como diretor-Executivo e seu
novo Chief Strategy Officer (CSO).O
executivo passa a ser responsavel
pelas 4areas de Planejamento
Estratégico, Inovacao e Projetos
e vai contribuir com sua
visdo comercial e estratégica
estruturada para a criagdo e
execucao de planos de negocios
e transformacdo organizacional
da companhia no Brasil.
Caramez atua ha mais de 30 anos
no setor financeiro, na gestao de
negocios em bancos de varejo, corporativo e seguros e
estd na Sompo Seguros desde novembro de 2021 como
diretor responsavel pela Sompo Saude, posicdo por
meio da qual coordenou todo o processo de venda da
operacao, concluido neste ano.

Tokio Marine chega a marca de
2,5 milhées de veiculos segurados

A Tokio Marine atingiu a marca TOKIO MARINE
de 2,5 milhoes de veiculos segu- “ SEGURADORA
rados no Brasil, se consolidando

como a terceira maior frota protegida do Pais. Apenas no pri-
meiro semestre de 2022, a companhia registrou um cresci-
mento de 62% de receita, além de ter alcangado mais de R$ 1
bilhao de produgéo adicional.

Sempre atuando na vanguarda no mercado segurador e pio-
neira no lancamento de produtos, como por exemplo o se-
guro Auto Popular, a seguradora iniciou 0 ano de 2022 com
novidades para 0 segmento como Seguro Auto Econémico,
produto completo, amparado pelas novas diretrizes da Su-
sep, e com precgo cerca de 30% abaixo do seguro tradicional,
e 0 Auto Voceé Escolhe, com coberturas essenciais e assistén-
cia 24h, além de contratacao simplificada e digital.

App para corretores do Grupo
Bradesco tem nova versao

Bradesco Seguros

O Grupo Bradesco Seguros lan-
¢ou uma nova versao do seu
aplicativo direcionado aos seus
parceiros de negocios. Com inter-
face, identidade visual e funciona-
lidades atualizadas, o app conta
agora com tela inicial totalmente
personalizavel, o que torna a experiéncia dos usuarios mais
fluida e customizada de acordo com o seu perfil de atuagao.
“As funcionalidades do aplicativo sdo sempre pensadas
de acordo com a necessidade dos corretores, e nessa
nova versao a premissa nao foi diferente. Queremos en-
tregar a melhor ferramenta para eles, algo que facilite
todo o processo, da venda ao acompanhamento com
cliente e recebimento da comissao”, afirma Fabio Drago-
ne, diretor de Digital, CRM, Inovacao e Customer Expe-
rience do Grupo Bradesco Seguros.

SulAmérica aposta em Emissao Digital para cliente PME

A SulAmérica implantou uma nova plataforma para emissao digital das
SUIAmérica apolices dos produtos de Saude e Odonto para o segmento de pequenas

e médias empresas (PME). “A nossa estratégia foi absolutamente focada

nas entregas necessarias para agilizar ainda mais o processo como um
todo. Otimizamos o tempo médio de anadlise das propostas em mais de 40% em relacdo ao periodo
pré-pandemia, o0 que praticamente dobrou a produtividade do time. Adotamos um modelo robusto
para desenvolver novas funcionalidades que possam melhorar ainda mais a experiéncia de nossos
clientes e corretores, alavancando assim novos negocios de forma agil e sustentavel”, comenta Ales-
sandro Cogliatti, diretor de Experiéncia do Cliente da SulAmérica.
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Quando uma pessoa passa
por um infortdnio, contar com
O seguro &€ um alento e, muitas
vezes, simboliza um recomeco.
E, se houver alguém para
orientar e estender a mdo
nesse momento delicado?

Esse alguém & o corretor de
seguros. Aléem do amparo que
recele do seguro, o segurado

conta com o corretor que estd
ali, ao seu lado, para ajudar no
que for necessario.

Seguro € protecdo.
Protegdo e confianga sdo
sindbnimos de corretor de seguros.

*Parabéns pelo
seu dia, Corretor!
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Aconseg-SP pelo Mercado ( }

Aconseg-NNE chega para
representar assessorias das regides

Em julho deste ano foi fundada a Aconseg-NNE. Com 32 as-
sessorias, a Aconseg Norte e Nordeste ¢ presidida por Djal-
ma Ferraz; vice-presidente Pedro Gomes; diretor financeiro
David Evandro; diretora administrativa Elda Brito, e o diretor
de Comunicacao e Inovacgao, Eduardo Scartezini.

Nascida de um grupo de assessorias no WhatsApp, a en-
tidade contou com o apoio da Aconseg-SP por meio do
compartilhamento de experiéncias de Helio Opipari Junior
e Marcos Colantonio, respectivamente presidente e presi-
dente do conselho da associagdo paulista. “Temos como
espelho e referéncia a Aconseg-SP. Que as assessorias
associadas a Aconseg continuem valorizando porque a
Aconseg-SP tem credibilidade. A Aconseg-NNE quer nas-
cer e crescer seguindo os passos de vocés”, destaca Djal-
ma Ferraz, presidente da Aconseg-NNE.

Foto da esq. p/ dir.: Armando Vergilio, presidente Ex po MAG.
licenciado da Fenacor; Henrique Brandao, O evento discutiu o

presidente do Sincor-RJ, e Helio Opipari Junior, .
presidente da Aconseg-SP avango da tecnologia

Aconseg-SP no VIll Enconseg

O presidente da Acon-
seg-SP, Helio Opipari
Junior, participou do
VIIl Encontro de Corre-
tores de Seguros - En-
conseg realizado pelo
Sincor-RJ, em setem-
bro, com o tema “Con-
fianca no Futuro”, na

e da digitalizacao e res-
saltou, mais uma vez, o
importante papel do corretor de seguros para o mercado
segurador brasileiro. “Tudo o que foi abordado durante
0 Enconseg reconheceu o valor do corretor para a nossa
industria e, mais, ajudou a desmistificar a maxima de que
atecnologia veio para suprimir o papel deste profissional.
Vimos durante a pandemia o valor do corretor sobressair
e é 0 que vai continuar agora no cendrio em que a pande-
mia ja esta estabilizada”, comenta Opipari Junior.

14

ACONSEG 'SP

A Grande Jornada pelo Mundo do Seguro

O presidente da Aconseg-SP, Helio Opipari Junior, participou,
em agosto, do Programa “A Grande Jornada pelo Mundo do
Seguro”, apresentado por Pedro Barbato Filho. O programa vai
ao ar todas as segundas-feiras, das 7h as 8h, pela Radio Impren-
sa FM 102,56 MHz, h4 32 anos.

Contato com corretores iniciantes

A Aconseg-SP marcou pre-
senca, pela quarta vez con-
secutiva, na Feira de Nego-
cios do Corretor de Seguros
realizada pela Escola de Ne-
gocios e Seguros (ENS). O
evento € uma oportunidade
para os alunos da ENS de
todo o Brasil conhecerem
diversos tipos de empresas
de solucdées do mercado,
dentre elas as assessorias da
Aconseg-SP.

Segundo Leandro Henrique,
diretor administrativo da Aconseg-SP, aimportancia de par-
ticipar da feira é apresentar as assessorias como solucoes
para facilitar o dia a dia dos corretores de seguros. “Isso por
meio de informacdes ageis e apoio a vendas e pos-vendas
sem precisar ficar ligando para cada departamento da se-
guradora, ou seja, obtendo as informacoes precisas em um
unico escritorio de atendimento”, comenta.

VP da Aconseg-SP em Férum da FenaPrevi

O vice-presidente da Aconseg-
-SP, Jairo Christ, participou do
X Forum Nacional de Seguros
de Vida e Previdéncia Privada
realizado em setembro, em Sao
Paulo. “Se de um lado temos a
maior conscientizacao da popu-
lagdo com relagdo a protecgao,
de outro, temos oferecido cada
vez mais apoio aos corretores
para que eles possam oferecer a consultoria e a cobertura
mais adequada ao perfil do segurado”, diz Christ, que ainda
destacou a agao da Aconseg-SP, “Campanha Diga Sim para
0 Seguro de Vida”".
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IPERDER VENDAS!
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Marketing & Tecnologia

Q

32 edicao do Md&T ja tem data

Metaverso, APIs e venda digital serao os
temas abordados no evento em novembro

Nos dias 4, 7 e 8 de novembro sera realizada a 3? edicdo do Md&T
- Evento de Marketing Digital & Tecnologia organizado pela Acon-
seg-SP. Neste ano, metaverso, APIs e a distribuicao na venda digital
serdo os assuntos explorados.

O metaverso sera abordado pela Ituran Brasil, empresa especializada em
monitoramento e recuperagao de veiculos e telemetria com tecnologia
avancgada. Ja as APIs, que sdo os sistemas utilizados para acessar os dados
das assessorias junto as companhias, contara com a apresentacao da Infocap.
“Também contaremos com a participacdo dos diretores de Tls das companhias”,
destaca Jairo Christ, vice-presidente da Associacdo e coordenador do evento.
Para o terceiro dia, o tema escolhido foi a distribuicao na venda digital. “Vamos trazer os
presidentes das companhias e discutir o que esta reservado para corretores e assessorias atraves
da venda digital”, antecipa Christ.

Segundo ele, os temas foram escolhidos pelos membros do Comité de Tecnologia e Marketing
em decorréncia da relevancia. “No caso da venda digital, queremos discutir qual sera o impacto
no mercado para as assessorias e 0s corretores”, comenta Christ, ao citar como ponto relevante a
questao da linguagem do seguro, ainda complexa, principalmente para os futuros consumidores
de seguros, que sao nativos digitais.

Os dois primeiros dias sao voltados apenas para os colaboradores das assessorias e o tercei-
ro sera aberto para todo o mercado de seguros, que poderd acompanhar on-line no canal da
Aconseg-SP no YouTube.

Acesse 0 QR Code e
se inscreva no canal
da Aconseg-SP

32 parte do caderno digital
conta com nove assessorias
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ficacao e oportunidades. Até o final de 2022, as 42 as-
sessorias terao retratado suas acoes em prol do corretor
de seguros.

(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
Diagramacao: 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.

JULHO/AGOSTO/SETEMBRO DE 2022

16 ACONSEG'SP



Vais
CON EC']Z-\ 1

dos seus clientes.

UM NOVO



https://cloud.marketing.sulamerica.com.br/direto-mais

Aconseg-SP pelo Mercado ( }

Allianz fala sobre parceriacom assessorias em almocodo CCS-SP

Dentre varios assuntos abordados no almogo reali- - [N
zado pelo Clube dos Corretores de Seguros (CCS- | & !
-SP), Karine Barros, diretora-executiva Comercial da
Allianz Seguros, falou sobre os novos canais de dis-
tribuicao oriundos do processo de integracao das
operacgoes da SulAmérica.

Hoje, a Allianz trabalha com mais de 60 assesso-
rias em territorio nacional, com uma concentragao
importante em Sao Paulo e no Rio de Janeiro pela
vocagao das proprias pragas. “As assessorias tém
sido parceiras muito valiosas para que possamos
dar uma maior cobertura ao territério e para que possamos atender um grupo
de corretores que, se tivéssemos que investir em funcionarios diretos, demorari-
amos muito tempo para abracar todos eles”, disse.

Presidente da Aconseg-SP é entrevistado
na Mesa Redonda do Seguro

A gestao da diretoria de Helio Opipa-
ri Junior na Aconseg-SP tem como
objetivo contribuir para o corretor
de seguros entrar mais forte no mun-
do digital. Para isso, os trabalhos do
Comité de Marketing e Tecnologia
seguem a pleno vapor. Outro ponto
mencionado por ele durante a Mesa
Redonda do Seguro, organizada pelo
CQCS, foram as novas parcerias com
as seguradoras.

“Nesse momento em que o mercado passa por grandes transformacoes, com as segu-
radoras reduzindo as suas estruturas fisicas e contando mais com o apoio das asses-
sorias, passamos a ser uma grande solugao para as seguradoras”.

e g o caret

Aconseg-SP no 9° episédio do
Empreendendo e Aprendendo da ENS

O nono episodio do Circuito de
Lives Empreendendo e Apren-
dendo da Escola de Negocios
e Seguros (ENS) contou com a
participacdo de Helio Opipari Ju-
nior, presidente da Aconseg-SP, (=,

que abordou o tema “O papel J - ‘
das assessorias na interlocucao | —
entre corretores e seguradoras”. Acesse o
Durante o bate-papo com Ronny Martins, gerente de Estra- episodio na integra
tégia, Inteligéncia, Comercial e Processos da ENS e media-
dor da live, Opipari Junior falou sobre o histérico das asses-
sorias e seu papel com os corretores e as seguradoras, além
dos desafios com a digitalizagao. “Um beneficio grande no
dia a dia dos corretores € o atendimento mais agil que as
assessorias oferecem, principalmente aos pequenos e mé-
dios que tém um acesso mais dificil as seguradoras”.

| Hetio Opipari Junior
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Corretor,

conhecaa
sua parceira

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.




Assessoria em seguros
]

AC BRASIL >
ACAO IMEDIATA
A AC Brasil Assessoria tem feito
todos os esforgos para orientar os A Acéo Imediata vive um momento muito especial, unindo desde a inau-
corretores para que se utilizem das guracao de seu prédio, em outubro, mais tecnoldgico e funcional, além do
ferramentas digitais disponiveis. Hoje fortalecimento digital em agoes de auxilio aos corretores de seguros com
é fundamental que os corretores se ferramentas de marketing, e cursos e consultoria sobre produtos, gestdo de
adequem a realidade digital, e as negocios e equipes.
proprias seguradoras disponibilizam A assessoria tem uma cultura fortalecida ao longo dos anos, pois sua equipe
essas ferramentas para auxilia-los no ¢é especialista em didatica de treinamentos com aprendizados inclusive
dia a dia das corretoras. internacionais, seja para
Apesar de muitos corretores ainda atuacoes presenciais e
nao compreenderem essa necessi- on-line. A Acao Imediata 3
dade, cabe as assessorias, sempre compreende que o alto
orientar e mostrar os beneficios nivel de treinamentos en-
da tecnologia. Por isso, a AC Brasil volvendo muito mais do
Assessoria orienta e disponibiliza uma que técnicas de produtos
série de treinamentos, visando a ca- sao fatores primordiais
pacitacao dos corretores. Mas, antes para o crescimento e rea-
de tudo, os proprios colaboradores lizacdo das corretoras nos
da assessoria se capacitam, visando mercados em que atuam.
orientar e assessorar o corretor da Desde 2019, a A¢do Ime-
melhor forma possivel. diata investe no fortaleci-
A assessoria esta sempre a disposicao mento dos corretores do
dos corretores para acompanha-los futuro gerando uma trilha
nas mudangas constantes pelas quais de sucesso que envolve
passam o mercado e as atualizacoes consultoria empresarial
dos produtos. e uma série de servicos
Sempre em busca de novas oportuni- que agilizam o acesso
dades de seguradoras e produtos, a AC e aproveitamento das
Brasil Assessoria visa dar ao corretor melhores oportunidades

a possibilidade de oferecer aos seus de mercado.
segurados uma maior gama de opcoes.
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ASSECOR ASSESSORIA

Em linha com o mercado segurador, a Assecor
tem investido nas acgoes relevantes tornando a
assessoria cada vez mais acessivel e inovadora
quando o tema é digital. Além do relangamen-
to das nossas midias sociais, a Assecor investe
na ampliagao de sua comunicagao de tal forma
que 0 nosso publico-alvo, os corretores de
seguros, entendam de forma objetiva nosso
modelo de captacao e gestao comercial.

Essa tem sido outra frente de forte investimen-
to, ou seja, a aproximagao dos parceiros co-
merciais (seguradoras e corretores de seguros)
através das reunioes de capacita¢ao envolven-
do todas as linhas de negocios. Para a Assecor,
um corretor bem capacitado tem que ampliar a
oferta de forma assertiva aos seus clientes.

A empresa esta atenta a todas as novidades

do mercado e, além do grande varejo, tem em
seu DNA as linhas financeiras e o seguro cyber
para seguranca cibernética alinhado a LGPD. A
assessoria observa que apesar da importancia
e apelo para essa linha de negocios, 0 mercado
ainda é timido, mas sua equipe esta capacitada
para treinar e oferecer apoio aos parceiros co-
merciais visando o foco de forma estruturada.

BASE

A Base acredita que a tecnologia deve ser utilizada como
forma de ampliar o volume de informagdes captadas e,
posteriormente, trata-las como forma de conhecer profunda-
mente os clientes e parceiros de negocios.

Com uma base de dados mais assertiva e detalhada, a
assessoria conhece profundamente o perfil de cada um dos
corretores, segmentando em diferentes niveis de atuagao e
relacionamento. Com modelos de atribuicéo ja desenhados
a cada um desses perfis, trabalha com estratégias focadas no
aumento de negocios, criando uma percepcao positiva do
corretor e da seguradora parceira.

Com uma ampla base de dados, a Base trabalha também o
marketing firmando campanhas e abordagens que gerem
resultados diretos, melhorando assim a experiéncia de todos
na envolvidos na operagao, corretor, segurado e seguradora.
Aprendizados constantes sobre o que funciona, fortalecem
os resultados permitindo uma evolugéo e alinhamento de
metas e entregas com todo o time comercial.

Pilar fundamental para o sucesso do negocio tem sido o foco
na constru¢ao de uma boa base analitica de dados e sua
abordagem evolutiva constante. Para ajudar com gestdo de
dados, a assessoria utiliza a ferramenta de CRM Sales Force.
Com corretores cada vez mais qualificados e especialistas, a
Base entende ser multiplicadora dos produtos das segurado-
ras parceiras. Uma equipe bem qualificada e treinada reflete
diretamente na entrega dos objetivos e garante a satisfagao
dos parceiros de negocio, reconhecimento da marca e uma
equipe bem engajada.

Capacitacao de produtos no

corretor € foco em todos 0s

diferentes segmentos de pro-

dutos, Auto, RE, Beneficios,

Vida e Grandes Riscos. Cada

produto possui um nicho e

perfil diferenciado, por isso

identificar qual a melhor ma-

neira de transmitir o conhe-

cimento é ponto-chave no

sucesso da capacitacao, seja

realizada via presencial nos

corretores ou transmitida via

meios meios digitais.

Mudancas constantes nos

produtos e seguradoras tra-

zem um cendrio de grandes

oportunidades a todos da

industria. Cabe a assessoria

com grande empenho, fazer

parte da transformacao e

liderar junto aos corretores

esse grande cenario transfor-

macional que vivemos hoje.
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Assessoria em seguros ‘

FONSEG

A Fonseg Assessoria possui determinadas iniciativas de
ferramentas digitais, como o portfolio de servicos, cartao
de visita on-line, das redes sociais, como Instagram e
séo atualizadas semanalmente, o site www.fonsegasses-
soria.com.br € o LinkedIn. A assessoria também utiliza

o Linktree que oferece uma espécie de minipagina
personalizavel. Nessa pagina inseriu um link que redire-
ciona o usuario para 0s canais de comunicagao externos
da empresa, como o WhatsApp. Embora a tecnologia
tenha mudado a forma como o seguro é distribuido e a
experiéncia do consumidor, as pessoas fazem negocios
com outras pessoas. Nao ha um substituto para esses
relacionamentos interpessoais nas atividades em que os
consumidores dependem de compras orientadas. Por
isso, os cursos de capacitacao e qualificagao em seguros
agregam novas areas de conhecimento como negocios,
marketing, financas, gestao de pessoas e transformagao
digital. Portanto, o treinamento de qualificagao é feito
em conjunto com outras seguradoras.

Aindustria de seguros tem uma grande influéncia na
economia mundial. O seguro surgiu com a necessidade
de evitar danos causados por riscos que possam resultar
em danos materiais, econémico, de saude, de vida e etc.
Todo segurador precisa considerar o aprofundamento
em dados, estatisticas e comportamento do mercado.

COPASUL

A Copasul trabalha com todos os sistemas 100% em
nuvem para garantir seguranca e agilidade aos par-
ceiros. O e-mail fica em um arquivamento on-line, que
€ possivel acessar e demandar os assuntos a partir de
qualquer dispositivo. A telefonia esta hospedada em
servidores da Amazon através de um sistema utilizado
por diversos bancos e marcas mundiais.

Ao entrar em contato com a Copasul, a URA automa-
ticamente identifica o técnico disponivel e transfere

a ligacao para que o parceiro tenha um atendimento
rapido. Além disso, disponibiliza atendimento via
WhatsApp, que direciona o corretor para o técnico da
seguradora que deseja a informacgao. Neste sistema,
sempre que a assessoria € acionada por alguém, o

seu robo dispara uma informagao sobre alguma acao
importante que esta ocorrendo naquele momento em
alguma das seguradoras, como por exemplo, campa-
nhas de vendas, regras recém-atualizadas, produtos em
destaques, e outras acgoes.

A Copasul utiliza uma ferramenta de disparo de e-mail
marketing, permitindo que diariamente o parceiro tenha
conhecimento de todo e qualquer tipo de informagao
que o ajude, tanto na parte técnica como na parte comer-
cial de uma venda, além de praticas que ajudam a pros-
pectar novos clientes e aumentar a sua remuneracgao.
Em relacao a um dos principais servigos oferecidos, a
Copasul tem diariamente a equipe técnica e comercial
realizando treinamentos presenciais € ou virtuais com
0s corretores e suas equipes, dando a opc¢ao de esco-
lha das ferramentas que ele deseja aprender, capaci-
tando a sua equipe nos produtos disponiveis em sua
prateleira de vendas. Assim faz com que todos sejam
cada vez mais consultores e facilitadores para seus
clientes. Faz parte desses bate-papos e treinamentos,
ndo somente os sistemas de vendas das seguradoras,
mas também as ferramentas disponiveis no mercado
que ele pode utilizar gratuitamente para angariar
novos segurados.
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MONTENEGRO

Com periodicidade e frequéncia, a Montenegro Seguros
proporciona aos corretores de sua grade de atendimento
acesso ao seu site, instagram, facebook e WhatsApp Busi-
ness, facilitando o intercambio entre as partes, assessoria
e corretores.

Além da apresentacédo dos produtos das seguradoras e
operadoras com quem trabalha de forma mais criativa e
moderna, propiciando uma maior facilidade de entendi-
mento aos temas abordados.

A Montenegro Assessoria busca rotineiramente propiciar
treinamentos e cursos seja da forma on-line e ja retoman-
do no formato presencial. As lives sdo ministradas por
profissionais das seguradoras e em alguns casos especifi-
cos da assessoria.

Existe uma extensao incrivel de produtos e modalidades
de seguros disponiveis para 0s corretores e sempre divul-
ga e participa dos treinamentos e apresentacoes.

A Montenegro Seguros se destaca em suprir 0s parceiros
de conhecimentos técnicos, auxiliando-os na concre-
tizacao de novos negocios, principalmente no que diz
respeito aos riscos mais complexos na carteira de Riscos
Empresariais, seja Massificados ou Corporativos.

O Ramo de Automovel continua sendo o carro-chefe dos
profissionais atendidos pela assessoria. Todavia, € muito
importante o cross-selling de suas carteiras de clientes e
os colaboradores da assessoria estao aptos a auxilia-los
nesta evolugao, prevenindo-se de uma futura queda de
negocios e perda de receita no Ramo Auto.

‘ Assessoria em seguros

CONTINENTAL

A Continental, em conjunto com seguradoras parceiras, disponibiliza links para
o corretor que facilitam as suas vendas e, principalmente, a geragao de leads.

A assessoria efetua semanalmente treinamentos tanto de produtos das segu-
radora, como de ferramentas de vendas, que ajudam o corretor e seus funcio-
narios a criarem facilitadores para o seu dia a dia e terem mais conhecimento
sobre os ramos das companhias.

Um leque de opg¢oes entre seguradoras e operadoras para o corretor conseguir
atender seus clientes em todos os nichos é disponibilizado pela Continental.

A NBA foi fundada nos anos 2000 com o objetivo de
melhorar o processo de atendimento e negocios entre
0s corretores e seguradoras, sem nenhum custo adicio-
nal ou redugdo de comissionamento.

A assessoria desenvolveu um modelo unico de atendi-
mento: 100% humanizado, exclusivo e atual, e trabalha
diariamente com o intuito de trazer novas tecnologias e

treinamentos para os corretores de seguros se inserirem
nos modelos de vendas digitais, sem perder sua essén-
cia de relacionamento com o cliente.

A assessoria oferece treinamentos sobre prospecgao de
leads, gerenciamento de redes sociais para captacao de
novos clientes e servigo gratuito de design para padroni-
zacao e expansao de suas redes de relacionamento.
Temos também a disposi¢cao do corretor um estudio
completo para gravagao de videos profissionais, em
que providencia todo material, conteudo e edicéo,
apenas para ele apresentar e fortalecer aimagem de
sua corretora por qualquer meio de comunicagao com
os clientes (WhatsApp, Youtube, Instagram, LinkedIn,
facebook e e-mail).

A NBA é parceira de mais de 1,4 mil corretores de
seguros e 11 seguradoras (Amil, Allianz, Excelsior, HDI,
Ituran, Kipp, Notre Dame Intermédica, Suhai, SulAme-
rica, Tokio Marine e Zurich) atuando como elo entre
ambos na busca das melhores solugées de acordo
com o perfil de cada corretor.
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