Time mescla
conhecimento
técnico e comercial

- £l

ERCADO DE SEGUROS

evertura




Opipari investe em sistemas de
comunicacao e gestao, apoia o
corretor no cross-seling e acredita
que 2022 manterd a trajetéria de
ascensao da protecao securitaria,
sobretudo em beneficios

lastro histérico da
Opipari Assessoria
em Seguros funde-
-se com o desenvol-
vimento das asses-
sorias no Estado de
Sao Paulo e no Brasil. Em sua tra-
jetéria, a assessoria constante-
mente investe em tecnologia ali-
nhado com o que ha de melhor no
mercado para apoiar o corretor.
Isso foi mandatério sobretudo
em 2020 e 2021. “O corretor tem
de fazer uma série de atividades
e, muitas vezes, nao tem as ferra-
mentas necessarias. Como asses-
soria ao lado do corretor, passa-
mos a ter um protagonismo maior
para apoia-lo. E muito importante
os corretores conhecerem mais o
nosso trabalho. Eles vdo ver mui-
tas facilidades no momento em
que se aliam a uma assessoria’,
comenta Hélio Opipari Jr., sécio-
-fundador da Opipari Assessoria.
Nos dois Ultimos anos, a
Opipari investiu muito em sistemas
de comunicacao e gestao, telefonia
com uma central mais inteligente,
WhatsApp corporativo, uma gestdo
maior da carteira, apoiando o cor-
retor a fazer cross-selling. “2021
foi um ano em que investimos em
muitas ferramentas tecnoldgicas e
tenho certeza que isso ird nos aju-
dar para termos em 2022 um ano de
bastante crescimento”.
Um dos grandes diferenciais
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Hélio Opipari Jr.,
sécio-fundador da
Opipari Assessoria

da Opipari é a capacitagdo do corre-
tor e um time comercial que ofere-
ce um atendimento personalizado.
“Quando o corretor trabalha com
uma assessoria, tem um atendimen-
to mais personalizado, pois passa a
receber visitas periédicas da area
comercial. Esse é um grande dife-
rencial da Opipari. Além disso, for-
necemos aos Nossos parceiros sis-
temas de multicdlculo e de gestdo.
Sabemos que a condicdo financeira
de um corretor pequeno nao com-
porta um investimento em sistema e
noés subsidiamos isso para ele”.

Além disso, Opipari Jr. lem-
bra que as assessorias democratizam
0 acesso ao seguro. “O corretor que
tem um risco um pouco diferente,
que foge do tradicional, ndo conse-
gue chegar em uma seguradora para

discutir e, através de uma assessoria,
isso é possivel por conta do nosso re-
lacionamento com as seguradoras”.
Em 2021, a assessoria deve
crescer na mesma proporcao do
mercado. “Na carteira de automével
temos um crescimento acima da mé-
dia de mercado. Em beneficios, sau-
de e vida, tivemos um ano com forte
crescimento, em funcdo da pandemia
e da preocupagdo que a sociedade
passou a ter com a protecao”.
Inclusive, ele menciona
que, com a melhora da economia,
os planos de previdéncia privada
podem ser produtos bastante in-
teressantes para as assessorias.
“Este é um momento para
trocarmos experiéncias. O corre-
tor de seguros, ao trabalhar com
uma assessoria, passa a ter uma re-
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taguarda técnica e comercial muito
forte, deixando-o livre para fazer o
que sabe muito bem, que é a venda e
prospeccdo de novos clientes”.

0 salde comecou a conquis-
tar espaco entre os corretores, que
tradicionalmente atuavam  mais
fortemente em auto e massificados.
“No comeco, havia resisténcia em co-
mercializar um produto com muitos
detalhes, pois tinha-se um temor de
perder o cliente. Oferecemos muito
apoio ao corretor, pois o ajudamos na
venda e a conversar diretamente com
o segurado. No salde, nés assessorias
assumimos o papel de educar, capaci-
tar e estamos juntos para o corretor
vender o produto”.

Nos (ltimos dois anos, ele
cita o crescimento do salde e o fato
de as assessorias terem abracado o
segmento e atuarem na producdo.
“Para algumas seguradoras, ja somos
os grandes vendedores de salde”.

Por isso, para 2022, ele
cita a area de beneficios com a
perspectiva de maior crescimento.
“Atuamos fortemente no saulde.
A Opipari foi uma das pioneiras
quando a SulAmérica comecou
a comercializar o salde com as
assessorias. Ja temos uma vida
de 25 anos vendendo produtos de
salide. Hoje trabalhamos com outras
operadoras. Temos expertise e uma
estrutura muito forte para a venda
de beneficios. Atendéncia para 2022
é consolidar esse crescimento”.

Hoje, a Opipari trabalha com
Allianz, Excelsior, Ituran, SulAméri-
ca, Tokio Marine, Sompo, Suhai, HDI,
Liberty, NotreDame, Amil, Qualicorp
e Grupo Omint.

Uma das mais tradicionais
empresas atuantes do segmento,
a Opipari Assessoria em Seguros
deu o primeiro passo em 2005. Mas
a sua histéria comegou um pouco

antes, em 1989, como filial da Senra
Associados em Sdo Paulo, uma das
pioneiras do mercado de assesso-
rias no Rio de Janeiro. “O modelo
de prestacao de servicos das asses-
sorias comegou a crescer muito em
funcdo do mercado de seguradoras,
que passou a terceirizar a presta-
cdo de servicos na area técnica -
vistorias, inspecdo de riscos, enge-
nharia e avalia¢des”, lembra.

Assim surgiu a possibilida-
de de as seguradoras terceirizarem
mais servicos comerciais e treina-
mentos. “Naquela época, tinhamos
um modelo de negécios denominado
plataforma, que era mais um modelo
comercial e de consolidacao de cor-
retores. As assessorias entram mais
como prestacdo de servigos contra-
tadas pelas seguradoras para aten-
der os seus corretores”.

Por ser um modelo novo de
negécios e por precisar conquis-
tar as seguradoras, a Opipari ini-
ciou as atividades tendo como ex-

clusividade a SulAmérica. No final
de década de 90, eles iniciaram o
trabalho com outras parceiras e,
em 2005, chega ao fim a sociedade
com a Senra e nasce a Opipari As-
sessoria. O executivo passa a ter
como sécio, o pai Hélio Opipari.

0 seguro automoével foi
o ramo trabalhado pelas asses-
sorias desde o inicio. Inclusive
porque, segundo Opipari Jr., era
o ramo de atuacao da maior parte
dos corretores atendidos que sdo
de pequeno e médio portes. “Hoje,
por meio de treinamentos e capa-
citacdo, ja hd um equilibrio com
outros ramos e um mix de produ-
tos condizentes com o mercado”.

O nlmero de corretores
cresceu, as seguradoras comeca-
ram a segmentar os corretores
atendendo aos corretores maio-
res. “Isso abriu espaco para nés
assessorias trabalharmos melhor
0s corretores, pois eles nao sao
atendidos por centrais ou rob6s”.



