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Conhecimento é a base

setor de seguros comegou 2023 a pleno vapor e nos
da Aconseg-SP também. Na primeira edi¢ao do ano,
estreamos uma secao sobre Qualificacdo. A ideia é
que, a cada edicdo, uma companhia ou instituicao do merca-
do conte o0 que esta oferecendo aos parceiros corretores.
Com orgulho, estreamos 0 espago com o registro da assina-
tura da parceria com a ENS, por meio do qual os colaborado-
res das assessorias filiadas & Aconseg-SP e os corretores par-
ceiros terdo bolsas de estudos para acesso aos cursos livres.
Outra novidade ¢é a coluna ESG em substituicao a nossa

Palavra do Presidente

médias empresas (PMEs) para atuagao do corretor. As compa-
nhias tém investido em produtos para atender as reais neces-
sidades dos clientes, muito com base na escuta das assesso-
rias e dos corretores. E o caso da Kipp Saude.

Acreditamos no conhecimento como base para o cresci-
mento e demos um passo importante para auxiliar os corre-
tores na missao de proteger mais brasileiros. Prova disso é
que a Aconseg-SP se tornou a primeira associa¢ao do Brasil
a selar uma parceria de educacédo continuada com a ENS.
Seguimos avancando.

coluna de Sustentabilidade, existente desde o surgimento
da Revista da Aconseg-SP ha cerca de 15 anos. Acredita-
mos na importancia da agenda ESG, antes mesmo de ela
levar este nome, por isso, a cada edicdo uma parceira nos
contara sobre suas agoes e como elas tém impactado posi-
tivamente a sociedade. A Tokio Marine € a seguradora que
estreia 0 espacgo.

E por falar em mudangas, conversamos com 0S Novos
CEQOS da SulAmérica, Raquel Reis e Marcelo Mello, que es-
tao nalinha de frente da SulAmeérica, uma das nossas princi-
pais parceiras que iniciou 2023 com novidades.

Também abordamos o potencial existente nas pequenas e
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Entrevista
|

Dois CEOs e um foco:

» Melhorar os resultados

"
/ f’i Com duas presidéncias, Raquel Reis e Marcelo Mello atuardo em
Q ﬁ ﬁ Q ﬁ conjunto, mas cada um com sua expertise para focar nos melhores

nhecida, vem passando por mudangas nos ultimos
anos. A mais recente delas foi a divisdo das verticais
que possuem mais sinergias que ganharam CEOs especificos.

Uma vertical é a de Investimentos, Vida e Previdéncia, sob
o comando de Marcelo Mello, que ja atuava como vice-presi-
dente dessas areas. A outra é a de Saude e Odonto, liderada
por Raquel Reis, que também foi VP dessas verticais, mas havia
saido da companhia em fevereiro de 2022 para ocupar o cargo
de vice-presidente da Rede D'Or Sao Luiz.

Com esse formato, a SulAmérica que atua com o proposito
de oferecer saude integral aos seus beneficiarios ganha um
novo gas em 2023.

“Os parceiros da SulAmérica sempre estiveram presentes,
sempre foram muito leais, por isso seguimos focados em con-
tinuar melhorando nossa proposta de valor dos produtos e be-
neficios da companhia, assim conseguimos ofertar a melhor
experiéncia para os corretores, além de criar solu¢goes melho-
res para os beneficiarios”, comenta Raquel.

Ja Mello destaca que, na vertical que conduz, os parcei-
ros corretores e assessorias podem esperar uma gestora que
coloca trabalho duro, consisténcia, transparéncia e rigoroso
controle de risco a servigo da gestao e administracao de ati-

1

ASulAme’rica Seguros, como tradicionalmente era co-

Os parceiros da SulAmérica sempre estiveram
presentes, sempre foram muito leais, por isso |
seguimos focados em continuar melhorando nossa
proposta de valor dos produtos e beneficios da
companbhia, assim conseguimos ofertar a melhor
experiéncia para os corretores, além de criar
solucoes melhores para os beneficiarios”

Raquel Reis, presidente de Saude e Odonto da SulAmerica
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resultados e oferecer as melhores experiéncias e solucoes

vos. “Além da solidez da marca e a confianca que os inves-
tidores depositam em noés. Essa combinagao faz com que
nossos produtos tenham grande aceitagdo no mercado. No
trato com corretores e assessorias de investimentos, temos,
inclusive, um projeto pioneiro que é o IndicaSAS. Esta ¢ uma
iniciativa inédita que a SulAmérica concretizou junto a plata-
forma digital de investimentos Orama”.

A acao contabiliza, em cerca de um ano, mais de 4,4 mil cor-
retores cadastrados. “Por meio do projeto, que é acessado pelo
Portal do Corretor, os corretores tém acesso a um robusto pro-
grama de capacitagao e incentivos para indicar a Orama aos
seus clientes. A ideia € facilitar a vida do corretor de seguros. O
treinamento é focado para o planejamento financeiro, demons-
trando a necessidade de ter um olhar 360° da vida do cliente. O
corretor precisa despertar o interesse do cliente em cuidar da
sua vida financeira, e conta com o time especializado da Orama
para fazer toda a venda dos produtos”, explica Mello.

“Todos 0s NOSSOS parceiros sao0 muito importantes
para a companhia. As assessorias nos ajudam a che-
gar no cliente final. Enquanto isso, a SulAmérica
segue desenvolvendo seu time para, em con-
junto, oferecer as melhores experiéncias e so-
lucoes”, acrescenta Raquel.




Uso correto do plano

Conforme Raquel, o setor de saude passa por um processo
de organizacdo pos-pandemia. “O mercado sofreu bastante
nesse periodo e agora a conta chegou para todo mundo”.

E com esse pano de fundo que ela encara o desafio de estar
afrente de uma das maiores operadoras de planos de saude do
Pais em um momento que o mercado se reorganiza. “Acredito
que a palavra de ordem seja sustentabilidade para todo o setor.
Queremos gerar maior eficiéncia, evitar fraudes e desperdicios,
que impactam os beneficiarios como um todo. Como presiden-
te de Saude e Odonto da SulAmérica, mantenho essa busca e
desafio de entregar servicos com qualidade e exceléncia, com
as melhores opgoes para as pessoas e empresas, promovendo
também o uso correto do plano, para garantir, dessa forma, a
sustentabilidade do setor”, expoe.

Segundo ela, um destaque ¢ a linha Odonto, que tem cresci-
do cada vez mais dentro da companhia. Alinhado a isso o port-
folio da companhia também se adapta para atender da melhor
forma os corretores e beneficiarios.

“Em margco de 2023, anunciamos algumas novidades que
reforgcam o compromisso da companhia em oferecer as melho-
res solucoes. Por meio de quatro novos planos, a SulAmérica
apresenta opgdes com diferenciais que variam de acordo com
as necessidades dos clientes, oferecendo também servigos de
clareamento dentario, documentos odontologicos e ortodon-
tia. Junto a esses langcamentos, a SulAmérica Odonto traz ainda
um programa de desconto progressivo para dependentes e
elegibilidade para toda a familia (até 3° grau consanguineo)”.

Alem dos novos beneficios, os clientes contam também com

plano anual sem caréncia (e-commerce), descontos de até
70% em farmacias (em medicamentos e itens de hi-
giene pessoal), acesso ao Clube de descontos
SulAMais e uma rede credenciada qualifica-
da com abrangéncia nacional.
Atualmente, a seguradora conta com
2,1 milhdes de beneficiarios na carteira
de Odonto. “A expectativa & crescer
ainda mais”, diz Raquel.

Protecao financeira e

planejamento familiar
Marcelo Mello j& era vice-pre-
sidente de Investimentos, Vida e
Previdéncia e a grande diferenca
agora como presidente é que ele
passa a reportar para o Conselho

de Administracao.

“De resto, nossos desafios nes-
tas areas seguem o0s mesmos. Na
vertical de Investimentos, continua-
mos trabalhando duro para manter o
crescimento expressivo que temos obtido
nos ultimos dois anos e para seguir trazen-
do para nossos clientes um retorno consistente e
com rigoroso controle de risco na gestdo e administragao
dos ativos. Temos construido um historico muito importante
tanto em oferta de produto como em refor¢o de pessoal, e

- .
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Continuamos trabalhando duro
para manter o crescimento
expressivo que temos obtido
nos ultimos dois anos e para
seguir trazendo para nossos
clientes um retorno consistente
e comrigoroso controle de
risco na gestao e administracao
dos ativos”

Marcelo Mello, presidente das verticais de Investimentos, Vida e Previdéncia

seguimos bastante alinhados com nossos clientes, principal-
mente nos mandatos institucionais”.

Segundo ele, nas verticais de Vida e Previdéncia, a compa-
nhia segue trabalhando para fornecer protecao financeira e
planejamento familiar por meio dos nossos produtos de Vida e
Previdéncia, sempre com foco na saude financeira dos nossos
clientes e beneficiarios. “Temos, portanto, na SulAmérica um
trabalho consistente de apoio ao patriménio - por meio da nos-
sa atividade junto a Investimentos, Vida e Previdéncia”.

A companhia tem investido em fundos de investimentos com
0 conceito ESG, sigla para Environmental, Social and Gover-
nance, em portugués Sustentabilidade, Social e Governanca.

“Para entregar produtos alinhados com as melhores praticas
ESG, a SulAmérica tem a familia SulAmérica Credito ESG, for-
mada por trés fundos: um destinado a investidores qualificados
como pessoa fisica (SulAmérica Crédito ESG FI RF CP IS), outro
voltado para o segmento institucional (SulAmérica Crédito ESG
Institucional FI RF CP IS) e, por fim, um dedicado a previdéncia
aberta (SulAmérica Prev Crédito ESG FI RF CP IS)".

Mello informa que essa familia de fundos bateu R$ 1 bilhdo
em patriménio liquido em 2022, mostrando que os produtos
tematicos tém tido boa aceitagao por parte dos investidores.

“Além disso, a gestora tem, ao longo dos anos, reforgado sua
longa jornada de incorporacdo ESG e seu comprometimento
com investimento responsavel por meio da insercao de KPIs no
processo de investimentos para gestores de portfolio relacio-
nados a andlise ESG, por meio da criacao dos fundos da familia
ESG e da adesao a compromissos relevantes como o IPC (In-
vestidores Pelo Clima) e o CBS (Codigo Brasileiro de Stewar-
dship)”, diz o presidente ao pontuar que a gestora foi uma das
primeiras no Brasil, ainda em 2009, a se tornar signataria do PRI,
rede apoiada pela ONU com mais de 3 mil signatarios em mais
de 50 paises, que representam mais de US$ 120 trilnGes em ati-
vos administrados.
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Homenagem as mulheres

Mulheres precisam ser livres para definir o que € sucesso e felicidade
em suas vidas. Essa € a visao de duas mulheres que estao na linha de

frente da SulAmerica: Raquel Reis e Juliana Caligiuri

presidente de Saude e Odonto e vice-presidente Co-

mercial da SulAmérica. Ambas creem que as mulhe-
res sao livres para definirem o significado de sucesso e
felicidade para cada uma delas.

“Muitas vezes nos prendemos a padroes e regras
que nos colocam em ‘caixinhas’ que nao necessa-
riamente definem o que queremos ser. Qualquer
setor, qualquer posi¢ao, qualquer papel, cabe a
nos decidir se queremos ou nao”, diz Juliana.

“Ninguém limita nossos sonhos, mas também
ndo sonhamos igual. Para algumas de nos, a am-
bicao é construir uma familia, ter uma carreira es-
tavel, para outras, & crescer muito, ganhar dinhei-
ro, ter poder e eventualmente nem querer ter uma
familia; para tantas outras € equilibrar e ir o mais longe
que esse equilibrio permitir”, acrescenta, ao explica que
a ambicado & de cada uma. “O sucesso para cada uma de
nos é diferente e por isso é necessario que tenhamos autocon-
flangca e convicgao do que somos e onde queremos chegar”,
comenta Juliana, para quem o importante € se sentir realizada
com base nas suas convicgoes, nao na expectativa ou cobran-
¢a dos outros.

“Quem define onde vocé deve chegar e onde vocé quer es-
tar é vocé e ninguém mais. Sendo que, ter sucesso ndo signi-
fica, necessariamente, chegar ao topo da cadeia, mas sim se
sentir feliz e realizada independentemente da posicdo que
vocé ocupe”, recomenda Raquel.

De acordo com a CEO da companhia, outro ponto importan-
te é que as mulheres tém o habito de tentar abragar o mundo
todo de uma so vez. “Para mim, as coisas comegaram a fluir
quando compreendi que nem sempre as questoes da vida pes-
soal e profissional serao conciliaveis, e que a chave do equili-
brio emocional esta em saber determinar o que tem prioridade
em cada situagao”, compartilha Raquel, que é formada em Ci-
éncias Atuariais e trabalha ha 22 anos no setor.

Ela conta que ingressou na SulAmérica em 2011 e seguir
para Saude e Odonto foi um caminho natural. Em 2013, as-
sumi como superintendente Técnica da area e, desde entao,
segui por esse caminho. “Em 2022, decidi conhecer um pou-
co mais do setor trabalhando do outro lado do balcao - em

Raquel Reis e Juliana Caligiuri sao, respectivamente,

uma rede hospitalar. Entao esse &
um segmento que me escolheu e
que eu escolhi”.
No caso de Raquel, a maxima de que
o bom filho a casa retorna € valida. “Sao
mais de dez anos de SulAmérica. Quando
voltei, me senti chegando em casa depois de uma
longa viagem. Foi dificil segurar a emogao, porque me sinto
parte da historia da companhia e, com certeza, a SulAmérica ¢
parte da minha historia. Comecei na companhia como gerente
em 2011, até chegar a vice-presidéncia”, conclui Raquel, que
esta muito feliz e alegre em retornar, apesar de também estar
preocupada por conta do momento do setor, causado pela
pandemia. “Temos muito trabalho, mas tenho certeza que con-
seguiremos reverter”.

Ha cerca de um ano na SulAmérica como VP de Saude e
Odonto, Juliana assumiu a vice-presidéncia comercial. “Esse
primeiro ano foi de muitos desafios e emogoes para mim. O
mercado de saude tem se tornado cada vez mais complexo e
as solugdes demandam muita aten¢ao e proximidade de clien-
tes e corretores. Tenho trabalhado para estreitar contato com
0s corretores e corretoras por todo o pais, além de todo time
comercial. No inicio de 2023, passei a responder como vice-
-presidente comercial da companhia e isso tem sido mais um
importante passo na minha carreira, com mais foco em cresci-
mento e vendas”, conta Juliana, que desde 2015 se encantou
pelo mercado de saude. “Estar proxima de todo o ecossistema
comercial tem me dado a oportunidade de entender e pensar
em solucoes para a sustentabilidade do setor”, acrescenta.
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Encontros Aconseg-SP

HDI iicia 2023 com crescimet

acimade 100% com as assessorias

Executivos afirmam que estao no inicio da jornada com as assessorias e destacam
momento Unico para a seguradora e as parceiras em Sao Paulo crescerem juntas

l l Nao vamos crescer sem as assessorias”. A frase do pre-
sidente da HDI Seguros, Eduardo Dal Ri, evidencia a
importancia dessas parceiras para a companhia. “No6s

dependemos de vocés para sermos 0 que queremos No merca-
do de Sao Paulo. Conhec¢o o canal assessorias e sei 0 quanto
vocés podem contribuir para o crescimento acelerado da nossa
empresa nesse ciclo que estamos iniciando”, destacou Dal Ri
durante almogo realizado com as assessorias e 0s executivos da
HDI Seguros em marg¢o, no Terraco ltalia.

A diretoria da companhia reconhece o canal assessorias
como grande alavanca para o rapido desenvolvimento no mer-
cado e, além de criar a Filial Assessorias de Sao Paulo, a HDI tem
se dedicado a melhorar a jornada operacional dessas parcerias.

Segundo Paulo Ricardo Cesario Costa, vice-presidente co-
mercial da HDI, em breve havera um formato unico de operar,
que passa de um relatério a um portal. “Ou até onde queremos
chegar que é o atendimento de uma assisténcia 24 horas exclu-
sivo com as assessorias”, anunciou Costa.

Com a aquisicao das carteiras das Sompo e a carteira de cor-
retores que trabalham com as companhias diretamente ou por
meio de assessorias, Costa acredita que nao havera coincidén-
cia porque a operacao na capital até entdo ndo possuia market
share relevante. “A Sompo soma para nos, tanto da parte de
assessoria como de corretor, que ainda ndo atuamos. Temos
perto de 6 mil corretores que ainda nao estao cadastrados na
HDI. Desses, 70% estao na capital, muitos deles atendidos pe-
las assessorias”.

Inclusive, a integragao vem sendo realizada por fases, desde
que a aquisi¢ao foi anunciada. A previsao € que em maio a com-
panhia tenha a concluida a checagem dos corretores oriundos

mm 29 assessorias trabalham com a HD],
== 16 delas estao na Sompo e
mm 3 5ssessorias que tém Sompo nao tém HDI

da carteira da Sompo e, segundo Dal Ri, em julho a HDI deve as-
sumir o controle da Sompo. No entanto, ainda por um periodo
serao trabalhadas as duas marcas com dois precos.

“Nao temos intengao de diminuir a receita de vocés. Quando
tivermos as duas marcas ou a poténcia que a Sompo tem em
Sao Paulo, vamos fazer ainda mais negocios com vocés. O que
nao pode acontecer ¢ perdermos um corretor. Nosso mantra é
que ¢é inadmissivel com a compra perdermos um corretor se-
quer. Vamos conviver com as duas marcas durante um tempo”,
enfatizou o presidente.

Sobre a prevaléncia dos produtos, em ramos em que a HDI ndo
operava ou a carteira era incipiente, prevalecera o produto Som-
po, como por exemplo o Vida e o Condominio. “Estamos fazendo
um novo sistema de Vida na HDI para receber os produtos Som-
po”, disse Dal Ri. “No Auto tende a permanecer a HDI. Compramos
a Sompo nao so pelos produtos, mas pelas pessoas que vém”.

Avango com as assessorias

A operacdo da HDI Seguros com as assessorias € relativa-
mente nova. O inicio se deu com quatro assessorias no final
de 2019. No ano seguinte, mesmo com a pandemia, ja somava
mais de 15 assessorias.

“A filial Assessorias Sao Paulo foi a que mais cresceu no Brasil”,
destacou Dal Ri, sobre o crescimento que foi de 166% em janei-
ro e 112% em fevereiro. “Ainda vai vir a Sompo, que nos ajudara
bastante no varejo. A HDI vai crescer muito no Brasil. Continuamos
atentos as mudancas de mercado para eventualmente até sermos
mais agressivos nos crescimento inorganicos”, ressaltou.

Inclusive, segundo ele, a companhia tem trabalhado a reor-
ganizacao da carteira de Automovel, com Rafael Ramalho, VP
de Auto, cujo foco tem sido ganhar competitividade e acessar
os bolsoes e nichos que ainda nao alcangavam.

Ja em Vida e Ramos Elementares, Dal Ri destacou a chegada
de Igor Di Beo, que lembrou que a companhia também tem in-
teresse em desenvolver outras carteiras que nao vém da Som-
po, tais como Transporte e EQuipamento Agricola.

JANEIRO/FEVEREIRO/MARGO DE 2023
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Kipp Saude aprese
planos para P

Planos estao disponiveis a partir de um
titular e duas vidas, e a comercializacao é
exclusivamente realizada pelos corretores

voltada para as Pequenas e Médias Empresas (PMESs)
que contou com 0 apoio de assessorias e corretores
no brainstorming de sua concepgao.

“A Kipp Saude foi concebida a partir de uma analise cuida-
dosa do setor e da escuta ativa de parceiros, que estao no dia
a dia da comercializagado dos nossos produtos. Diante disso,
as assessorias se tornam muito estratégicas no negocio, visto
que sao empresas extremamente comprometidas com o setor
e que realizam um trabalho importante junto aos corretores
que buscam levar os melhores produtos do mercado aos seus
clientes”, diz Cicero Barreto, diretor Comercial e de Marketing
do Grupo Omint.

Segundo ele, os corretores que trabalham na distribuicao
dos produtos da healthtech tém posicao de destaque e serao
ainda mais necessarios nessa nova etapa da Kipp.

“Valorizamos muito o trabalho dos corretores e reconhece-
mos a importancia deles dentro do nosso ecossistema. Eles sa-
bem como ninguém a importancia de uma venda consultiva e
a realizam com primazia, entregando o melhor dos nossos pla-
nos dentro das necessidades individuais dos clientes”, enfatiza
o diretor.

De acordo com Barreto, a Kipp conta com a mesma estru-

i1

AKipp Saude iniciou 0 ano de 2023 com uma novidade

tura ofereci-

da pelo Grupo

Omint.  “Temos
reconhecidamente
o melhor canal de
pos-venda do merca-
do para atuar no aten-
dimento dos planos PMEs
da Kipp. Além disso, nossos
clientes contam com uma Ekipp
de Saude propria que entrega 0 me-
lhor cuidado para todos os Kippers - maneira
como chamamos nossos clientes”, destaca.

Cicero Barreto '.
Grupo Omint

Cinco planos competitivos

Foram criados cinco planos, que estdo disponiveis para
um titular e duas vidas, desde que a elegibilidade seja de
socio da empresa contratante. Todas as opgoes contem-
plam cobertura ambulatorial, hospitalar e obstetricia e
tém em comum a estrutura da Kipp, que é padronizada no
melhor estilo de atendimento de healthtech, de agilidade e
facilidade de acesso as informacgoes.

Barreto explica que a Kipp integra o cliente ao plano no

A Aconseg-SP é uma entidade formada por empresas sérias

e comprometidas com o desenvolvimento do nosso mercado,
atua disseminando conhecimento e boas praticas de
comercializacao aos corretores vinculados, portanto, para a

8§  ACONSEG'SP

Kipp Saude faz total sentido estar conectado com tais valores”
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prazo mais curto, por meio de um processo totalmente agil.
“Além disso, os planos estao disponiveis em cinco op-
¢oes que se adequam a necessidade de cada em-
presa; todos com acomodacao em apartamento e
valores a partir de R$ 360".
O foco da Kipp € a Atencao Primaria a Saude,
cujo objetivo é cuidar, proteger e prevenir por
meio de diagnosticos, tratamentos, reducao
de danos, reabilitacdo e manutencao da
saude. “Tudo isso com uma equipe mul-
tidisciplinar extremamente capacitada

e unidades de atendimento (Kipplaces)

proprias”, destaca.

Outro grande ponto alto da atuacao
da healthtech é que os clientes encon-
tram um modelo de atendimento resolu-
tivo e coordenado, desde o seu primeiro
contato. “Isso acontece em uma sim-
ples coleta de exame, passando por um

diagnostico, até o encaminhamento ao

especialista indicado, o que proporciona
um acompanhamento continuo e integral
da saude. Além disso, todo o historico do
paciente é registrado em um prontudrio ele-
tronico”, explica o diretor.

De acordo com Barreto, os planos PMEs contam
com a qualidade e simplicidade operacional que o
corretor ja comprovou nos produtos individuais e fami-
liares. “Estamos trabalhando para oferecer uma ferramenta
ainda mais agil para cotacdo e implantacao de propostas”.
Com a preocupacao de atender, de fato, as necessidades
dos clientes e corretores, a Kipp trouxe uma gama vasta de hos-
pitais, entre os quais se destacam Oswaldo Cruz, Samaritano,
Santa Catarina, Nove de Julho, Beneficéncia Portuguesa, Rede
D’Or Séo Luiz, HCor, Santa Joana, Pro Matre, Edmundo Vascon-
celos e Incor.

“Além da capital, os planos atendem a Grande Sao Paulo, con-
templando regiées como Sao Caetano do Sul,
Barueri, Ribeirao Pires, Osasco, Carapicuiba, Sao
Bernardo do Campo e Santo André”, comenta.

Corretores e assessorias

Barreto reforga que as vendas acontecem
exclusivamente por meio dos corretores. “Eles
possuem expertise sobre todos os planos da
Kipp PME e tém total competéncia para indi-
car a melhor solugao aos clientes. Além disso,
anossa equipe esta sempre a disposicao para
auxiliar os corretores parceiros no que for ne-
cessdrio com treinamentos on-line e in loco,
visitas comerciais frequentes e total apoio na
condugao de negocios”.

“A Kipp tem como principal canal de dis-
tribuicao o corretor de seguros, portanto, foi
algo natural buscar a Aconseg-SP a fim de nos
tornarmos parceiros para colocar os produtos
da Kipp Saude a disposicao de todas as as-

Q Healthtech
I

sessorias. Além disso, buscamos trabalhar de forma conjunta
com a instituicao para potencializar ainda mais as trocas de in-
formacodes e conhecimentos para, entao, apoiar os corretores
vinculados as assessorias”, completa.

A healthtech conta com consultores que atuam atendendo
as diversas assessorias cadastradas com a Kipp. “Todos sao
profissionais com experiéncia e engajados no desenvolvimen-
to de negocios por meio das assessorias”, destaca Barreto.

“A Aconseg-SP é uma entidade formada por empresas sérias
e comprometidas com o desenvolvimento do nosso mercado,
atua disseminando conhecimento e boas praticas de comercia-
lizacdo aos corretores vinculados, portanto para a Kipp Saude
faz total sentido estar conectado com tais valores”, completa
Barreto sobre a parceria com a associagéao.

Atendimento na palma da mao

A Kipp foi criada para unir o melhor da medicina com a facili-
dade do digital e, conforme o diretor, sempre esteve atenta as
tendéncias do mercado para atender um publico cada vez mais
bem-informado e que acompanha as evolugoes tecnologicas.

“Com o advento das ferramentas digitais, conseguimos co-
locar em pratica um dos melhores modelos de atendimento
médico do mundo, que ¢ a Atencao Primaria a Saude (APS), ja
que ha um acompanhamento de saude mais assertivo e que,
ao invés de tratar as doencas as previne”.

O app entrega ao cliente atendimento 24 horas por dia em
qualquer lugar que ele esteja. Por meio dele é possivel agendar
consultas e realiza-las no proprio app, receber dicas de saude
e, dessa forma, fazer com que a vida do cliente seja simplificada
por concentrar o atendimento na palma da mao.

Segundo ele, a Kipp fechou 2022 com balango positivo e
projeta excelentes perspectivas para 2023. “Conseguimos ver
um futuro bastante promissor para a marca nos proximos anos,
com base no comportamento de crescimento que ela vem
apresentando”, argumenta.

Da esquerda para a direita: Alexandre Figueira, Ana Paula Oliveira, Cicero Barreto, } 4
Bruna Fraga, Leandro Rodrigues, Michelle Zandond e Kristiane De Souza | -

°
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Mercado

Q

seguro e tém percepcao
equivocada da protecao

Empreendedor desconhece o que o0 seguro pode fazer
por ele; nicho tem amplo espaco para atuagao do corretor

ria sem a contratacdo de um seguro. Mas essa mes-

ma pessoa nao contrata um seguro para proteger a
propria empresa que é de onde sai a sua renda. Essa € uma re-
alidade vivida pelos empreendedores das pequenas e médias
empresas (PMEs).

“Muitas vezes, o empreendedor classifica erroneamente o
investimento em seguro como uma despesa. E comum tam-
bém os clientes acharem que o seguro empresarial protege
somente as empresas de problemas comuns, como furtos e
roubos. Porém, ele vai muito além disso, amparando-as em
riscos maiores, como explosoes e impactos de automoveis”,
expoe Sidney Cezarino, diretor de Seguros Patrimoniais da
Tokio Marine Seguradora.

Os imprevistos citados por Cezarino incluem ameacar o an-
damento das operacgoes e, inclusive, levar ao encerramento
das atividades. “Em muitos casos, a apolice desse seguro tem
uma funcao essencial na vida do contratante, para que ele lide
com os incidentes e possa retomar seu negocio 0 mais rapida-
mente possivel”, completa o executivo.

Fato é que o mercado de PMEs representa uma importante
forgca motriz na economia brasileira. Elas somam 99% das em-
presas existentes no Brasil, segundo o Sebrae, que sao respon-
saveis por 27% do Produto Interno Bruto (PIB) do Pais e 62%
dos empregos de carteira assinada.

“O mercado PME vem crescendo de forma constante nos ul-
timos anos. E esse crescimento deve se manter pelos proximos
anos. Portanto, consideramos um segmento muito importante
para a companhia”, diz Juliana Caligiuri, vice-presidente co-
mercial da SulAmérica.

Para as seguradoras, o segmento de PME ¢ estratégico. “De-
vido ao enorme potencial desse mercado e a alta demanda de
produtos e solugoes para o setor de servicos, a Tokio Marine in-
veste fortemente no desenvolvimento de seguros especificos
para este segmento”, diz o diretor da Tokio.

“A Amil entende que se trata de um segmento estratégico
e com demandas especificas. Segundo a Agéncia Nacional
de Saude Suplementar (ANS), o plano para microempresa é a
categoria de convénio com maior numero de adesoes no Pais.

I I Oje, uma pessoa nao retira um carro da concessiona-

Nesse sentido, os corretores podem contar com a Amil para
oferecer as melhores solugdes para esse perfil de cliente”, co-
menta Carolina Lorenzatto, diretora-executiva Comercial e de
Produtos da Amil.

“O mercado de saude suplementar & pro-ciclico, sensivel a
indicadores como emprego e renda. E a importancia das pe-
quenas e médias empresas para a economia brasileira, sobre-
tudo para a criacao de empregos, € uma realidade incontesta-
vel”, explica o diretor-gerente da Bradesco Saude, Flavio Bitter.

Atualmente, as PMEs representam em torno de 15% do pré-
mio no Seguro Empresarial da Bradesco Seguros.

Como prospectar

Como o empreendedor desconhece 0 que 0 seguro pode
fazer por ele, a seguradora conta com o corretor para exercer
um papel fundamental.

No entanto, ainda ha pouca oferta por parte dos corretores.
Estima-se que menos de 20% das empresas nessa modalidade
que tém cobertura de seguro.

Na visado de Carolina, o primeiro passo para o corretor atuar
junto a esse publico € mapear a sua carteira de clientes ou
definir uma estratégia consistente de geragao de oportunida-
des. “Tendo uma oportunidade na mao, o papel do corretor
€ ser um consultor, ou seja, apresentar para o seu cliente a
melhor alternativa
de plano de saude.
Dentro do grupo
Amil, ha excelentes
opgoes para agre-
gar valor ao traba-
lho do corretor”.

O diretor-gerente
da Bradesco Saude
completa que € im-
portante o corretor
ter a consciéncia
de que o plano de
saude se tornou um
produto ainda mais

Sidney Cezarino, Tokio Marine Seguradora
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valorizado por toda a sociedade, diante
do momento que o mundo atravessou
nos ultimos anos, com a pandemia.
“Este ano demos um importante pas-
SO para estarmos ainda mais proximos
0s corretores com uma abordagem
ecializada, com a segmentacao das

areas comerciais do Grupo Bradesco
/Seguros. Os corretores podem contar

com os times comerciais da Bradesco
Saude para, juntos, identificarmos as
melhores solucoes e oportunidades de
melhor o produto mais adequado a rea-
lidade de cada empresa”.

Para a Raquel Cerqueira, o corretor
deve conscientizar o cliente de que ele
dispoe de muitos beneficios ao contra-
tar um seguro. “Assegurar o patrimonio
€ uma atitude simples que pode evitar
dores de cabega, além de proporcionar
conveniéncias no dia a dia, como servi-
¢os para a residéncia. Reforcar a relagcao
custo-beneficio, de acordo com o perfil
de cada cliente, também é um diferen-
cialimportante”, recomenda

Cezarino chama a atencao que, dian-
te do potencial desse mercado, é funda-
mental mostrar a importancia do seguro
como principal ferramenta para conti-
nuacao dos negocios, se algo de ruim
acontecer. “Isso pode ser transmitido
por meio de participacdo de eventos
relacionados a PMEs, por exemplo, com
a apresentacao dos produtos e citacdo
de casos reais nos quais o seguro foi
fundamental para socorrer o empresa-
rio em um sinistro”.

Produtos diferenciados

A Bradesco Seguros trouxe para o
mercado coberturas com foco exclusi-
vo no trabalho remoto e PMEs. “O obje-
tivo é atender as principais demandas
dos empreendedores e 0s novos forma-
tos de trabalho na residéncia e aumen-
tar cada vez mais a participacdo desse
grupo na contratacado de apolices da
seguradora”, comenta Raquel.

De acordo com ela, 0 seguro possui
variedade de assisténcias que facilitam
a vida de quem contrata o seguro, ofe-
recendo custo x beneficio vantajoso em
relagdo ao que gastaria para contratar
cada servigo separadamente, por exem-
plo, chaveiro, encanador e reparo de ar-
-condicionado.

Segundo Bitter, uma importante novi-
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Carolina Lorenzatto, Amil

Flavio Bitter, Bradesco Satide

Raquel Cerqueira, Bradesco Seguros

Q Mercado
I

dade da Bradesco Saude para este ano
€ 0 novo modelo de coparticipagao em
procedimentos  meédico-hospitalares
para planos da categoria SPG. “A mu-
danca também pode representar uma
economia de até 18% para as empresas-
-clientes em relacao aos planos que nao
oferecem a modalidade, além de esti-
mular 0 uso mais consciente e adequa-
do do produto”.

No segmento de PMEs da Tokio, os
principais produtos sao os seguros Em-
presarial, Vida em Grupo (Funcionarios),
Automovel, inclusive para Frotas, Trans-
portes, Garantia e Fianga Locaticia. “Sao
protecoes que permitem ao pequeno
e médio empresario ter tranquilidade
para focar em seu core business, possi-
bilitando um melhor desenvolvimento
de seus negocios”, diz Cezarino.

“A SulAmeérica trabalha cada vez mais
para melhorar a proposta de valor de seus
produtos e servigos, seja para oferecer a
melhor experiéncia para o corretor e cor-
retora nas nossas plataformas de nego-
cios, ou para criar solugoes melhores para
os beneficiarios. Entao, todos os produtos
da companhia, seja para PME ou néo, se-
guem essa demanda, com foco também
em garantir a sustentabilidade do setor”,
informa a VP da SulAmeérica.

A SulAmérica tem uma vasta oferta de
produtos para o segmento PME. “Ofere-
cemos possibilidades de prote¢ao nao
apenas para os colaboradores da em-
presa, mas, também, para seus familia-
res. Contamos com opgoes sem e com
co-participacao, tipos de acomodacao,
redes segmentadas e especificas de
prestadores, além de diversos benefi-
cios, sempre com foco na sustentabili-
dade do setor”, diz Juliana.

A Amil tem um portfolio completo
de produtos para pequenas e médias
empresas de todos os perfis, desde
produtos regionais, que possuem rede
propria de qualidade, com precos com-
petitivos e acessiveis para todos 0s pu-
blicos (Linha Amil Facil), passando por
produtos com abrangéncia nacional,
tendo os principais hospitais do Brasil,
reembolso e opg¢ao de contratagdo com
ou sem coparticipacéao, até chegar na li-
nha Amil One, marca lider no segmento
premium, que alia conveniéncia e ex-
clusividade para entregar a melhor ex-
periéncia em saude e bem-estar.

JANEIRO/FEVEREIRO/MARGO DE 2023
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Qualificacao

Aconseg-SP lidera investimento
em educacao continuada

.
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A esq.: Valeria Graciano e Rodrigo Matos (ENS), e Helio Opipari Junior e Jairo Christ;
adir.: Marcos Colantonio, Leandro Henrique e Ricardo Montenegro (Aconseg-SP)
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Primeira turma da trilha de seguros que sera criada
com exclusividade pela ENS para os colaboradores

das assessorias tera inicio na segunda quinzena de maio

presas que compodem a cadeia do mercado de seguros.

Quanto mais os profissionais forem capacitados, maior
sera a capacidade de transmitir a importancia da protecao se-
curitdria para o consumidor.

Pensando em ser cada vez mais efetivos no apoio ao corretor
a venda consultiva, a Aconseg-SP fechou uma parceria inédita
com a Escola de Negocios e Seguros (ENS), no inicio de abril. A
acao consiste em oferecer bolsas de estudos em cursos livres
para a qualificacdo dos profissionais que atuam nas assesso-
rias em seguros, que vao de técnicas de vendas de produtos
especificos a marketing digital e midias sociais.

Atrilha dos cursos livres sera customizada e ja esta sendo for-
matada por Rodrigo Matos, superintendente da Regional Séao
Paulo, e Valéria Graciano, coordenadora de Ensino Técnico da
ENS. A primeira turma estd prevista para a segunda quinzena
de maio deste ano.

Segundo Helio Opipari Junior, presidente da Aconseg-SP, a
iniciativa tem como proposito aprimorar o conhecimento dos
colaboradores das assessorias para melhor auxiliar os correto-
res no atendimento a um consumidor cada vez mais exigente.

“A parceria com a ENS & um sonho antigo - do periodo da
gestdo de Marcos Colantonio, atual presidente do Conselho -,
que esta sendo realizado. Acreditamos no conhecimento e na
qualificagao como base para o crescimento. O momento vivi-
do pelas assessorias favorece muito a entrada em um projeto
importante como esse. Temos 720 colaboradores e 18 mil cor-
retores, ou seja, um universo enorme para trabalhar”, destaca
Opipari Junior.

“Agradecemos a oportunidade de a Escola estar junto da
Aconseg-SP e, evidentemente, de todas as assessorias. O mote
da Escola ndo é engessar, mas sim dar acesso a educacéao.
Queremos trazer para o mercado algo que vai fazer a diferenca
na vida dos profissionais. As consequéncias serao produtivida-
de, venda e conquista de novos segurados. Tudo isso passa

I nvestir em qualificagdo € um proposito de todas as em-

\, ESCOLA DE
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Rodrigo Matos (ENS) e Helio Opipari Junior (Aconseg-SP)

N

pela educacgao”, comenta Rodrigo Matos.

Opipari Junior lembra que, no passado, quando a diretoria
da Aconseg-SP pensou em promover capacitacdo para seus
colaboradores e corretores parceiros, defendeu a importancia
de se aliara ENS. “A Escola é nota maxima no MEC e oferece em
seu portfolio mais de 300 cursos. Estamos fazendo um upgrade
muito grande ao nos aliarmos a ENS para oferecer mais capaci-
tacao aos nossos colaboradores”, comemora o presidente.

Cultura do seguro

Inclusive, sob a ¢tica da educacao, a iniciativa vai ao encon-
tro do que preconiza o Plano de Desenvolvimento do Mercado
de Seguros (PDMS) apresentado pela Confederagao Nacional
das Seguradoras (CNseg) em marco.

“A Aconseg-SP ¢ a entidade que esta liderando a qualifica-
¢ao que vai ao encontro do PDMS apresentado pela CNseg,
cuja matriz & divulgar, de forma ampla, a cultura do seguro para
o brasileiro. A partir do momento que a CNseg lidera o incen-
tivo para que todos os brasileiros tenham o seu seguro, preci-
samos ter equipes capacitadas para atender a esse segurado”,
explica Matos.

12 ACONSEG'SP
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Notas Parceiras

® Amil Dental lanca o podcast Conexao Dentista ¥

Tokio Marine oferece plataforma de

Esté no ar o primeiro episodio do pod- : sites personalizavel para os corretores

cast Conexao Dentista, apresentado al I l I N .

pelo CEO da Amil Dental, Rodrigo Ro- Com o objetivo de aprimorar a TOKIO MARINE
experiéncia digital dos corre- SEGURADORA

cha. A ideia do programa & compartilhar conhecimento
através de bate-papos descontraidos com convidados de
diferentes areas do mercado odontologico. Na estreia, ha
a participacao da odontopediatra Glenda Nahas. O con-
teudo pode ser acessado no canal do YouTube da Amil
Dental, no portal Conexao Dentista (http://www.conexa-
odentista.amildental.com.br/) e pelo Spotify, com novas
edicoes a cada més.
“Queremos discutir temas rele-
vantes com protagonistas da
area como dentistas, académi-
cos, executivos de empresas
e de entidades do setor odon-
tologico, influenciadores e li-
derancas do mercado. Posso
adiantar que inovagao sera um
dos assuntos principais”, afir-
L ! ma Rodrigo Rocha. FR R R I IR I AR
ettt sttt aees e : Bradesco Saude aprimora experiéncia

do corretor com IA

@/ EE%MS)OS Nova estratégiaem 2023 Bradesco Seguros

A Sompo Seguros sempre atuou de forma
muito proxima ao corretor por meio de sua politica de Portas Abertas.
“Acadaano, a Sompo estrutura uma grade intensa de treinamentos
e cursos de atualizacao para os corretores de seguros”’, comenta
Fernando Grossi, diretor Executivo Comercial e de Marketing.
Segundo ele, além dos cursos on-line, em 2023 a companhia
mudouum poucoaestratégiaeosexecutivosemcadaunidade
regional tém a autonomia para avaliar as oportunidades de
negocios e necessidades de aprimoramento dos corretores
locais e organizar um treinamento desenvolvido com um
conteudo voltado a realidade de sua regido. “Ao invés
de estabelecermos uma grade unica de treinamento ou
desenvolver treinamentos pontuais, cada regido cria sua
grade trabalhando temas locais”, explica Grossi.

tores, a Tokio Marine lancou a

Tokio Sites, plataforma digital que permite a criagao de
paginas personalizaveis na web. Por meio da ferramenta,
os corretores poderao vender os seguros da companhia
pelainternet por meio de um site leve, intuitivo e totalmen-
te personalizavel

A plataforma é gratuita, sem limite de utilizagao e inclusi-
va, uma vez que para a criagao da pagina nao é necessario
que os usuarios tenham qualquer conhecimento prévio
de programagcao. Apos finalizada, a pagina criada podera
ser compartilhada nas redes sociais e pelo WhatsApp. Dis-
ponivel para todos os corretores que estiverem cadastra-
dos no Portal Nosso Corretor, a Tokio Sites também pode-
ra ser utilizada por aqueles que nao estiverem inscritos no
Portal, com a unica diferenga que, sem o cadastramento,
nao sera possivel inserir o cotador on-line na pagina.

Com o objetivo de tornar ainda mais
eficiente a experiéncia do corretor
no atendimento pos-venda dos pro-
dutos SPG - para empresas de 3 a
199 pessoas - 0 Grupo Bradesco
Saude promove duas importantes evolucoes inseridas
no Portal de Negocios: o uso da Bradesco Inteligéncia
Artificial (BIA) no processo de alteracdo cadastral e o lan-
¢amento do Canal de Apoio ao Corretor (CAC).

“As novidades fazem parte de uma série de aprimoramen-
tos na experiéncia do corretor nas solicitacoes de pos-ven-
da dos produtos SPG, obtidas a partir da automacéao de
diversos processos no sistema Movimentagao Expressa, 0
MOVE", afirma Sylvio Vilardi, diretor da Bradesco Saude.

SulAmérica apresenta seus quatro novos planos odontolégicos p Sulamérica

MAIS SAUDE
A SulAmérica, comprometida em oferecer as melhores PRASORRIR

N —

SUIAme’rica solucoes para os beneficiarios, reposicionou seus pro-
dutos da linha Odonto. Com novos planos odontologi-

cos individuais, que contam com cobertura ampliada

de servigos e mais de 200 procedimentos adicionais liberados, a companhia anuncia novos beneficios para seus clientes. “Além

de solugdes para os beneficiarios e beneficiarias, a SulAmérica busca também oferecer as melhores experiéncias para os par-

ceiros de negocios. Com essas novidades, conseguimos entregar beneficios ainda mais completos para quem busca um plano

odontologico”, comenta Juliana Caligiuri, vice-presidente Comercial da companhia.

Por meio de quatro novos planos - SulAmeérica Odonto Mais, SulAmeérica Odonto Mais Clarear, SulAmérica Odonto Mais Doc e SulA-

mérica Odonto Mais Orto -, a companhia apresenta opgoes com diferenciais que variam de acordo com as necessidades dos clientes.
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Tokio Marine apresenta

Manifesto ESG

A Tokio Marine lancou a pagi-
na Tokio Sustentabilidade, es-
pago que reune as informacgoes
sobre as iniciativas da compa-
nhia norteadas pelas melhores
praticas ambientais, sociais e de
governanga. A novidade esta ali-
nhada ao Tokio ESG, pilar estra-
tégico que visa amplificar ainda
mais as agoes da empresa em
cada uma dessas frentes.

Os visitantes da pagina, que esta hospedada no site
da Tokio Marine, ainda podem conferir um video com
o Manifesto Tokio ESG, no qual é apresentado o con-
ceito de cuidar da companhia, caracterizado pela pro-
moc¢éao do desenvolvimento sustentavel.

Para a diretora de Planejamento, Sustentabilidade e
Pessoas da Tokio Marine, Luciana Amaral, essa € mais
uma iniciativa em prol da transparéncia do trabalho que
a empresa desenvolve. “Queremos expandir o olhar que
temos sobre sustentabilidade para aléem da conducao
do negocio em si. Somos uma empresa que oferta e
desenvolve produtos de seguros, mas estamos engaja-
dos em ser cada vez mais sustentaveis e em comparti-
lhar essa diretriz com os nossos Parceiros de Negocios,
Clientes e a sociedade em geral”, pontua a executiva.

Entre as principais agdes de engajamento social realiza-
das pela Tokio Marine nos ultimos anos estao projetos
de inclusao, como o Sementes do Brasil; a Universidade
Corporativa Tokio Saber; agées de diversidade, como
a Tokio com Todos, que agrega uma série de iniciativas
que visam a promogao do tema como, por exemplo, a
contratacao de profissionais com mais de 50 anos por
meio do projeto Toque de Vivéncia e também o atendi-
mento em libras realizado pela area de Contact Center.

Confira o Manifesto:

7 ENERE
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Aconseg-SP pelo Mercado ( }

Aconseg-SP participa de almog¢odo CCS-SP

A Bradesco Vida e Previdéncia
conta com uma equipe especia-
lizada para atender o corretor de
mercado, que sao 0s profissio-
nais que nao ficam nas agéncias

do banco. A estrutura comercial Da esq. p/ dir.: Alvaro Fonseca, mentor do
foi apresentada durante almogo— CCS-SP; José Pires, diretor comercial de Vida

A e Previdéncia; Helio Opipari Junior, presidente
-palestra realizado pelo Clube dos da Aconseg-SP, e Anderson Mundim, superin-

Corretores de Seguros de Sao Pau- tendente da Bradesco Vida e Previdéncia
lo (CCS-SP) e contou com a pre-

senca do presidente da Aconseg-SP, Helio Opipari Junior.
“Desenvolver o corretor para a distribuicao dos produtos de Vida e
Previdéncia & objetivo da Aconseg-SP. O fato de a Bradesco ago-

ra possuir um atendimento comercial dedicado aos corretores,
com certeza, ird contribuir para que a companhia atinja seu ob-
jetivo”, comentou Helio Opipari Junior, presidente da associagao.

Tribuna livre da Camaracor

Helio Opipari Junior, presidente da
Aconseg-SP, participou da tribuna livre
que a Camara dos Corretores de Segu-
ros de Sao Paulo (Camaracor) realizou [ a e

A Boris Ber, presidente do Sincor-SP
com a lturan do Brasil, em marco.

Seguro de Vida: 10 dicas para assessorias

Leandro Henrique, diretor da Aconseg-SP, representou
a entidade e as assessorias no Talk Show com Marcos
Kobayashi, diretor da Tokio Marine Seguradora, em que
foram discutidas estratégias para proteger mais pessoas
com seguros de vida.

A Grande Jorada pelo Mundo do Seguro

Helio Opipari Junior, presidente da Aconseg-SP, falou
sobre o trabalho da associacdo em entrevista a Pedro
Barbato Filho no Programa A Grande Jornada pelo
Mundo do Seguro, da Radio Imprensa FM - 102,5 MHz |

T EXPEDIENTE I
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Multiplicar os ganhos
da sua Corretora com
a vigéncia plurianual
do Residencial?

Vigéncia plurianual de até Assisténcia 24h
36 meses para reduzir o 100% internalizada.
trabalho operacional com
renovacao anual.

@%@ v

Sorteio Mensal Cotacao rapida
de R$ 10 mil para o e sem burocracia com
Cliente e Corretora. a simplificacao do cotador.

tokiomarine.com.br
Tokio Marine Seguradora
/TokioMarineSeguradora

Uma Seguradora
completa pra vocé

ir mais longe.
tokiomarineseguradora

i

TOKIO MARINE

RESORVE

Seguro Residencial

Quer saber mais?
Fale com o seu
Gerente Comercial.

ESCANEIE E CONFIRA.

QW) TOKIOMARINE
“ SEGURADORA

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA

Este Seguro é garantido pela Tokio Marine Seguradora S/A — CNPJ 33.164.021/0001-00 - Cédigo SUSEP 06190. Residencial — SUSEP 15414.100910/2004-39. Consulte as Condigdes Gerais em www.tokiomarine.com.br.
Para abertura de sinistro, Assisténcia 24 horas ou outras informagoes, ligue para 0800 30 TOKIO (0800 30 86546). O registro do produto é automético e nao representa aprovacdo ou recomendagéo por
parte da SUSEP. O Segurado podera consultar a situacdo cadastral do Corretor de Seguros e da Sociedade Seguradora no sitio eletronico www.susep.gov.br. Mar¢co/2023.



https://www.tokiomarine.com.br/

Maior previsibilidade

Modelo mais sustentavel:

Acompanhamento
especializado


https://portal.sulamericaseguros.com.br/home.htm

