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Por Antonio Penteado Mendonca

Ja escrevi mais de uma vez, o grande canal de distribuicdo de seguros
no Brasil é o corretor de seguros. Também ja escrevi, o corretor ndo chegou ai por obra do Espirito
Santo, ao contrario, é uma longa histéria na qual o corretor de seguros ocupou seu espaco e foi
além, competindo e vencendo os demais canais que surgiram, especialmente a venda através de
agéncias bancarias.

O protagonismo do corretor de seguros faz sentido. O Brasil € um pais onde o seguro é
essencialmente um produto de classe média. Ou seja, 0 mesmo publico do corretor de seguros nos
demais paises.

O corretor de seguros atende as contas empresariais e de pessoas fisicas de um determinado poder
aquisitivo. Sendo que a maioria deles trabalha contas familiares ou empresariais pequenas e
médias. O grande foco é o seguro de veiculos. Ha também os que trabalham seguros de vida e os
que se dedicam a contas de empresas como padarias, farmacias e outras deste porte, incluidas
indUstrias.

Neste cendrio o corretor de seguros é soberano e ndo hé nada que indique que seu futuro esteja
ameacado. O corretor que se atualizar e atuar profissionalmente, ao contrario, deve, inclusive,
crescer, porgue o atendimento personalizado é um diferencial num mundo em que as pessoas
conversam cada vez mais com mdaquinas e tém suas necessidades avaliadas e atendidas por robés.

Mas existe uma ampla parcela da sociedade brasileira que ndo tem seguros. E verdade que de
acordo com o professor José Pastore, um dos maiores especialistas em relacdes de trabalho, 75%
dos brasileiros ganham dois salarios-minimos, e 50 milhdes estdo desempregados ou em condicoes
de trabalho muito precarias.

Este ndo é um publico com condi¢cdes de contratar seguros, entdo a conta é muito menor do que o
numero total de nossa populacdo poderia sugerir. De verdade estamos falando de algo préximo de
60 milhdes de pessoas. NUmero que ndo foge muito do total de segurados de planos de salde
privados.

Em algum momento as camadas mais pobres da populacao brasileira deverao ser atendidas com
produtos de seguros desenhados para elas, até porque os riscos a que estdo sujeitas,
especialmente os decorrentes das mudancas climaticas, estao ganhando tamanho e aumentado a
frequéncia.

Como os produtos para elas devem ter obrigatoriamente um preco baixo, pode ser que a maioria
dos corretores de seguros nao consiga atingi-los. Entao, serd necessario desenvolver novos canais
de distribuicdo que possam colocar estes produtos ao alcance da populacdo. Sem dlvida nenhuma,
parte serd atendida por canais digitais, parte serd atendida por prestadores de servicos com
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penetracao neste publico e parte serd atendida por grandes redes varejistas, além de fintechs e
insurtechs desenhadas para isso.

Como os corretores de seguros tém tudo para manter sua fatia do mercado, com a chegada dos
Novos canais quem saira ganhando é o Brasil que terd uma rede de protecao mais ampla e mais
efetiva para garantir a qualidade de vida de sua populacao.

Fonte: SindSeg SP, em 18.03.2022.
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