Legismap Roncarati
Falar a lingua do cliente: o desafio que o setor de seguros precisa encarar

Por que o brasileiro ainda resiste a comprar seguros? A resposta pode estar menos em uma suposta
“falta de cultura” e mais na forma como o setor tenta se comunicar com a populacao. Essa foi a
provocacao lancada por Dyogo Oliveira, presidente da Confederacao Nacional das Seguradoras
(CNseq), durante sua participacao no Conexao Futuro Seguro, evento online promovido pela
Fenacor em 11 de junho.

“A pessoa nao compra o que ela nao entende”, afirmou Dyogo, ao comentar os resultados da
recente pesquisa de imagem do seguro. O levantamento revelou que, embora 77% dos
entrevistados afirmem confiar no produto, 67% admitem ter pouco ou nenhum conhecimento sobre
seguros. Um dado simbélico: sé 15% sabem que “prémio” é o preco pago pelo produto de seguro.
Para a maioria, a palavra “franquia” ainda é associada a um outro tipo de negdcio.

A mensagem é clara: o jargdo técnico, ou "segurés", tem afastado o publico. “A gente precisa falar
em bom portugués. A voz do setor de seguros é o corretor e ele precisa ser compreendido pelo
cliente. Ndo adianta falar prémio, fala preco, explica o que é. Isso é fundamental para criar uma
cultura de seguros no Brasil”, defendeu o presidente da CNseg.

Comunicacao que vende

A confederacao, segundo Dyogo, esta preparando uma recomendacado formal as seguradoras sobre
0 uso de linguagem mais clara e acessivel. A proposta é que, mesmo sem abandonar os termos
técnicos exigidos por normas, o setor adote explicacdes mais simples, especialmente nos canais de
venda e nas interacdes diretas com o consumidor.

Esse movimento é parte de um chamado mais amplo para que o setor se reinvente. “E hora de o
mercado se desafiar, revisar conceitos, botar métricas e transformar a maneira de explicar,
comunicar e vender seguros”, disse.

Inovacao e protagonismo

Ao contrario do estigma de ser “engessado”, o setor de seguros tem investido pesado em
tecnologia. Segundo pesquisa divulgada pela CNseg, as seguradoras investiram R$ 20 bilhdes em
tecnologia em 2024, o equivalente a 2,6% da receita do setor. “Nao é inovacdo que vem de fora.
Sao as préprias seguradoras que estao se transformando”, reforcou Dyogo. Como comparacao, as
insurtechs captaram apenas R$ 50 milhdes em aportes no mesmo periodo.
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O PDMS e o reconhecimento institucional

Dyogo também destacou os avancos do Plano de Desenvolvimento do Mercado de Seguros (PDMS),
gue ja conta com 77 iniciativas, sendo 35 em andamento ou concluidas. Ainda assim, reconheceu
que o maior entrave continua sendo o desconhecimento do setor por parte dos poderes
constituidos.

“O Brasil nao tem seguro em sua infraestrutura e toda ela esta correndo o risco de ser levada pela
chuva, como aconteceu no Rio Grande do Sul. Também ndo hé seguro no campo, pois 95% da area
plantada estd descoberta. E ai ainda querem tributar a previdéncia privada num pais sem
poupanca?”, questionou, ao criticar a recente reintroducdo do IOF sobre os planos de previdéncia
VGBL.

O presidente da CNseg fez questao de reconhecer o papel da Susep, especialmente da gestao de
Alessandro Octaviani, como parceira nas pautas do setor. Mas alertou que nem todos os agentes
publicos compartilham dessa visao estratégica.

Fonte: Susep, em 12.06.2025
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