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1. Capacitar os 

participantes com 
conhecimentos 

específicos e 

práticos sobre o 

mercado.

SAÚDE SUPLEMENTAR

Estratégias de Comercialização 
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2. Desenvolver 
habilidades 

para identificar 

oportunidades e 

criar estratégias de 

comercialização 

eficazes.

SAÚDE SUPLEMENTAR

Estratégias de Comercialização 
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3. Promover o impacto 

social através da oferta 
de soluções de 

planejamento e 

proteção familiar 

e empresarial.

SAÚDE SUPLEMENTAR

Estratégias de Comercialização 
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4. Preparar os 

participantes para uma 
carreira 

gratificante e de 

impacto no universo de 

planos e seguros, 

notadamente na Saúde 

Suplementar.

SAÚDE SUPLEMENTAR

Estratégias de Comercialização 
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Nascimento Educação Universidade Trabalho União  Filhos   Aposentadoria Morte  
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Evento 

prematuro 

Acidente

Invalidez

Fator

Sobrevivência

Nascimento Educação Universidade Trabalho União  Filhos   Aposentadoria Morte  

R I S C O S 

Bem-estar 

social
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Consultas médicas, vacinação, acompanhamento 
de gestantes, programas de saúde da família

Consultas com especialistas, exames diagnósticos, 
tratamentos especializados

Atendimento em prontos-socorros, unidades de 
pronto atendimento (UPAs), SAMU

Internações, cirurgias, tratamentos complexo

Distribuição gratuita de medicamentos essenciais

Campanhas de vacinação, controle de doenças 
transmissíveis, saúde do trabalhador, saúde mental



















































Desequilíbrio nas 
relações de 

mercado
Ministério da 
Saúde assume 
intermediação. 

CNSP (Res.11/76) 
impõe regras às 
seguradoras e 

garantias 
financeiras. Deixa 
de lado as demais 

operadoras.

Constituição 
Federal cria o SUS 

– universal, 
integral e 

equitativo.
CNSP (Res.29/88) 

impõe regras e 
garantias 

financeiras às 
demais 

operadoras. 

Criação do CDC 
direitos e deveres 

para os
usuários dos 

planos de saúde, 
como a proteção 

contra
cláusulas 

abusivas, a 
garantia de 

cobertura mínima 
e a

possibilidade de 
revisão judicial 
dos contratos.

A regulação da 
saúde 

suplementar foi 
consolidada
pela Lei nº 

9.656/1998, que 
dispõe sobre os 

planos e
seguros privados 
de assistência à 

saúde, 
estabelecendo

normas e garantias 
para os 

consumidores,
os prestadores e 
as operadoras.

Criação da 
Agência Nacional 
de Saúde 
Suplementar
(ANS) pela Lei nº 
9.961/2000, que 
tinha o objetivo 
de fazer cumprir 
a Lei nº 9.656, de 
1998, que 
regulamentava
os planos 
privados de 
assistência à 
saúde no Brasil



A Lei 10.185/2001 
estabeleceu que 

as sociedades
seguradoras que 

operassem planos 
privados de
assistência à 

saúde deveriam 
constituir uma

sociedade 
específica para 

esse fim.

Introdução do Rol de 
Procedimentos e 
Eventos em Saúde.

Padronização da 
cobertura mínima, 
melhoria na 
transparência e 
qualidade.

Atualizações 
regulatórias e impacto 
da pandemia de COVID-
19.

Aumento da demanda, 
regulamentação da 
telemedicina, inclusão 
de testes e tratamentos 
relacionados à COVID-19



Antes

Depois
 Impedimento de ingresso de pessoas com quaisquer tipos de doenças  

crônicas ou de idade avançada
 Caracterização de doenças preexistentes ao longo de todo o contrato
 Prazos de carência elevados
 Reajustes livres com base na variação da sinistralidade, que elevava 

consideravelmente os valores de contraprestações principalmente nas idades 
avançadas

 Limitação de tempo de internação
 Livre definição de faixas etárias para aplicação de reajustes
 Reajustes elevados nas últimas faixas etárias
 Substituição de prestadores de serviços sem conhecimento do consumidor
 Rescisão unilateral do contrato em qualquer época
 Negativa de procedimentos médico-hospitalares
 Exclusões de cobertura nos casos de doenças crônicas; degenerativas; 

infectocontagiosas (como dengue, febre-amarela e malária); Aids etc.



Antes

Depois
 Ultrassom: 4 sessões/ano

 Fisioterapia: 30 sessões/ano

 Tomografia: 1/ano

 Diálise/hemodiálise: 5 sessões/ano

 Ressonância magnética: 1/ano

 Radioterapia: 100 aplicações/ano

 Quimioterapia: 12 sessões/ano

 Fonoaudiologia: 40 sessões/ano 

 Escleroterapia: 20 sessões/ano



Antes

Depois

 Assegurar cobertura assistencial integral aos consumidores de planos privados de assistência 
à saúde e regular as condições de acesso

 Definir e controlar as condições de ingresso, operação e saída das operadoras;

 Definir e implantar mecanismos de garantias assistenciais e financeiras que assegurem a 
continuidade da prestação de serviços de assistência à saúde contratada pelos consumidores

 Dar transparência e garantir a integração do setor de saúde suplementar ao SUS bem como 
o ressarcimento dos gastos gerados no sistema público por usuários de planos privados de 
assistência à saúde.



Antes

Depois

1. Instituição de um plano referência com cobertura integral e de oferecimento obrigatório.
2. Definição dos conceitos de padronização das coberturas para os produtos ambulatoriais, 

hospitalares e odontológicos;
3. Regramento sobre alterações de rede de prestadores;
4. Obrigatoriedades de coberturas assistenciais mínimas atualizadas a cada seis meses pelo 

Rol de Procedimentos da ANS;
5. Vedação à limitação da quantidade de consultas médicas e internações;
6. Cobertura parcial temporária limitada a 24 meses para os casos de doença e lesão 

preexistentes;
7. Proibição de seleção de risco – a operadora não pode negar a comercialização em razão da 

idade ou condição de saúde;

8. Obrigatoriedade de registro dos produtos com Nota Técnica Atuarial;
9. Instituição do rol de procedimentos delimitando a cobertura da segmentação 

ambulatorial, hospitalar e odontológica;
10. Proibição do rompimento unilateral do contrato individual ou familiar, a não ser por 

fraude ou inadimplência há mais de 60 dias consecutivos, ou não;
11. Acompanhamento econômico-financeiro e assistencial das operadoras pela ANS;
12. Responsabilidades dos administradores;
13. Padronização das trocas de informação da saúde suplementar entre operadoras e 

prestadores;
14. Critérios técnicos para a solvência das operadoras; e
15. Envio de informações periódicas pelas operadoras à ANS.



Antes

Depois

1. Instituição de um plano referência com cobertura integral e de oferecimento obrigatório.
2. Definição dos conceitos de padronização das coberturas para os produtos ambulatoriais, 

hospitalares e odontológicos;
3. Regramento sobre alterações de rede de prestadores;
4. Obrigatoriedades de coberturas assistenciais mínimas atualizadas a cada seis meses pelo 

Rol de Procedimentos da ANS;
5. Vedação à limitação da quantidade de consultas médicas e internações;
6. Cobertura parcial temporária limitada a 24 meses para os casos de doença e lesão 

preexistentes;
7. Proibição de seleção de risco – a operadora não pode negar a comercialização em razão da 

idade ou condição de saúde;

8. Obrigatoriedade de registro dos produtos com Nota Técnica Atuarial;
9. Instituição do rol de procedimentos delimitando a cobertura da segmentação 

ambulatorial, hospitalar e odontológica;
10. Proibição do rompimento unilateral do contrato individual ou familiar, a não ser por 

fraude ou inadimplência há mais de 60 dias consecutivos, ou não;
11. Acompanhamento econômico-financeiro e assistencial das operadoras pela ANS;
12. Responsabilidades dos administradores;
13. Padronização das trocas de informação da saúde suplementar entre operadoras e 

prestadores;
14. Critérios técnicos para a solvência das operadoras; e
15. Envio de informações periódicas pelas operadoras à ANS.
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Agente de 
Transformação 

Social

Educação
Securitária e

Previdenciária
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planejamento financeiro

investimento patrimonial
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Acesso Universal e gratuito para todos os cidadãos Restrito aos beneficiários que pagam mensalidade

Cobertura Ampla, incluindo prevenção, tratamento e reabilitação Variável conforme o plano contratado

Custo Gratuito, financiado por impostos Mensalidade fixa e, em alguns casos, coparticipação

Rede de 
Atendimento

Rede pública de hospitais, clínicas e postos de saúde Rede credenciada de prestadores privados

Qualidade do 
Atendimento

Variável, dependendo da região e da unidade de saúde Geralmente alta, com menor tempo de espera

Tempo de Espera
Pode ser longo, especialmente para procedimentos 

especializados
Geralmente curto, com agendamento rápido

Tecnologia e 
Inovação

Acesso a tecnologias básicas e alguns 
tratamentos avançados

Acesso a tecnologias avançadas e 
tratamentos de ponta

Medicamentos Distribuição gratuita de medicamentos essenciais Cobertura de medicamentos varia conforme o plano

Especialidades 
Médicas

Disponíveis, mas com possível espera longa
Acesso rápido a especialistas conforme a rede 

credenciada

Internações Disponíveis em hospitais públicos Internações em hospitais privados da rede credenciada

Prevenção e Promoção 
de Saúde

Programas de vacinação, campanhas de saúde pública Programas de prevenção e check-ups periódicos

Transplantes Realizados pelo SUS, com fila única nacional
Alguns planos cobrem transplantes, 

mas geralmente em parceria com o SUS

Urgência e 
Emergência

Atendimento garantido em unidades de pronto atendimento
Atendimento em prontos-socorros 

privados da rede credenciada

Reabilitação Serviços de fisioterapia, terapia ocupacional e outros
Serviços de reabilitação conforme o 

plano contratado



Qualificação

Capacitação

Certificação

Beneméritas CSPMG

Graduação = 10%

Pós Graduação e MBA = 20%



Obrigado!
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Ministério da 
Fazenda

CNSP

SUSEP

Seguradoras
Previdência Privada

Capitalização
Resseguradoras Corretores

Ministério da 
Saúde

CONSU

ANS

Operadoras

CAMSS

Ressarcimento 
ao SUS





CORRETOR

 Intermediação
 Personalização
 Gestão de riscos
 Consultoria

Pessoas Físicas

Pessoas Jurídicas

Seguradoras 

Operadoras

Outras Empresas

O papel das corretoras de seguros 
Lei 4.594/64  |  Dec-Lei 73/66 
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Poupar 

Assumir riscos 

Formação profissional

Construir família

Construir patrimônio

Fazer seguro de vida e previdência

Ter atitude conservadora

Infância
Adolescência

Adulto Terceira Idade

Ganhar 
experiência

Acumular riqueza Aproveitar a vida
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• Intelecto

• Esforço • Riqueza

• Patrimônio

Físico

• Renda

• Novos 

Negócios

• Gestores

• Colaboradores

• Patrimônio

• Receitas 

• Investimentos

















QUALIDADE

DE 

VIDA

SAÚDE

FÍSICA E 

EMOCIONAL

SAÚDE

FINANCEIRA

VIVER

COM 

DIGNIDADE
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Evento 

prematuro 

Acidente

Invalidez

Fator

Sobrevivência

Nascimento Educação Universidade Trabalho União  Filhos   Aposentadoria Morte  

R I S C O S 

Bem-estar 

social



LONGEVIDADE

No Brasil, esse movimento 

vai ocorrer em 

apenas 25 anos!

A França demorou 145 anos para 

mudar o percentual de idosos de 

10% para 20%. 

Fonte: Conarec



Fonte: Conarec/IBGE

LONGEVIDADE

1980

2000

2020

2040

2060

6% 63 anos

8% 70 anos

14% 77 anos

24% 80 anos

34% 81 anos

Década População Idosa Expectativa de Vida





4

2,4

1,7
1,5

1980 2000 2020 2040

Fecundidade Mundial
(filhos por família)

Fonte: Conarec/IBGE





1. Genética

2. Estilo de Vida

3. Ambiente 

4. Assistência Médica

5. Aspectos Sociais e Econômicos

Fatores que 

Influenciam a 

Longevidade
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PJ 2.510.937
PF 21 MM 

Fonte: IBGE
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Brasil
PJ 20.798.291

PF 214 MM 

93,5% 
micros e empresas de 

pequeno porte
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1. Transacional

2. Consultiva

3. Relacional

ESTRATÉGIA ?
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Ciclo de Vida de Produtos

Quais os produtos e serviços?
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PÚBLICO-ALVO       x CLIENTE IDEAL 
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ELEMENTOS-CHAVE

Cliente Ideal

Demografia 
Geografia

Perfil
Psicográfico

Necessidades e 
Desafios

Objetivos e 
Motivações

Objeções e 
Barreiras

idade 
gênero
renda
educação 
localização

problemas 
específicos que 
o Cliente Ideal 
enfrenta e que 
seu produto ou 
serviço pode 
resolver

metas pessoais 
ou profissionais 
que o Cliente 
Ideal deseja 
alcançar

razões pelas 
quais o Cliente 
Ideal pode 
hesitar ou evitar 
comprar seu 
produto ou 
serviço

padrões de 
compra, canais 
de comunicação 
preferidos (como 

redes sociais, e-mail, 

etc.), hobbies e 
interesse, 
valores, estilo 
de vida, atitudes
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Suas Vendas?



Prospecção Qualificação Apresentação Negociação Pós venda
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FUNIL DE VENDAS MODELO 

A I D A

ATENÇÃO

INTERESSE

DESEJO

AÇÃO



As pessoas não sabem o 
que querem, até 
mostrarmos a elas.

Steve Jobs
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CLIENTE IDEAL
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CLIENTE IDEAL
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1946 1965 1981 1997 2013
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GERAÇÃO
PERÍODO DE 

NASCIMENTO
VALORES 

PRINCIPAIS
COMPORTAMENTO DE 

COMPRA
PREFERÊNCIAS DE 
COMUNICAÇÃO

Baby Boomers 1946-1964
Qualidade, serviço ao 

cliente

Leais à marca, preferem 
lojas físicas, adaptaram-se 

às compras online

E-mails, publicidade 
impressa, redes sociais

Geração X 1965-1980
Estabilidade financeira, 

qualidade

Pesquisam antes de 
comprar, influenciados por 
avaliações, compram online 

e offline

E-mail, chamadas 
telefônicas, Facebook

Geração Y 1981-1996
Experiências, autenticidade, 

responsabilidade social

Influenciados por opiniões 
online, preferem compras 

online via smartphones

Redes sociais, mensagens 
de texto

Geração Z 1997-2012
Individualidade, 
autenticidade, 

sustentabilidade

Nativos digitais, preferem 
compras digitais e 

pagamentos móveis, 
influenciados por 
influenciadores

Instagram, Snapchat, TikTok

Geração Alpha 2013-Atual
Tecnologia, personalização, 

experiência

Orientados para a 
tecnologia, confortáveis 

com IA e realidade 
aumentada

Plataformas digitais 
avançadas (esperado)

Estrutura das características de compra das 

diferentes gerações de consumidores 
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TÉCNICAS DE 

VENDAS EFICAZES

Item Dicas
Abordagem 

consultiva
Foco na solução de problemas e no

valor, não apenas no produto

Personalização e 

experiência do cliente
Como o uso de dados do cliente pode

personalizar a experiência de vendas e

aumentar a satisfação

Vendas multicanais Integrando vendas online e offline para

uma abordagem omnichannel



PLANO DE AÇÃO

ESTRATÉGICO
(Coletivo e Individual)

B2B

B2C

B2B2C #

# #
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Seu maior 

concorrente?
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Estratégias de 

marketing ... 

Quais você 

adota em sua 

empresa?
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Seu site...

1. Conteúdo?

2. Aparência?

3. Funcional?

4. Responsivo?

5. Interativo?



@prof.mauriciotadeu



@prof.mauriciotadeu



1.Dados

2.Preditivo

3.Contextual

4.Aumentado

5.Ágil
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“

“
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Agradecimentos
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