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Se vocé atua no mercado de seguros, provavelmente j& percebeu uma mudanca clara no
comportamento dos clientes. Eles chegam mais informados, fazem perguntas mais especificas e,
muitas vezes, iniciam a conversa citando algo que viram na internet, nas redes sociais, em videos
ou até em ferramentas de inteligéncia artificial.

Para alguns corretores, isso pode parecer um obstaculo. Mas eu acredito que enxergar dessa forma
é um erro. Na realidade, essa mudanga revela algo muito maior: o cliente moderno ndao quer
comprar no escuro.

Durante muitos anos, o corretor ocupou naturalmente o papel de principal fonte de informacao. Era
o profissional que explicava diferencas entre produtos, orientava sobre coberturas, detalhava
cldusulas e ajudava o cliente a tomar decisdes. O acesso a informacdo era limitado e a conversa
geralmente comecava do zero.

Hoje a dinamica é completamente diferente. Antes de falar com um corretor, o cliente j& pesquisou
no Google, assistiu videos, comparou opgbes, procurou comentdrios de outras pessoas e tentou
entender minimamente aquilo que pretende contratar.

E isso acontece por uma razao muito simples: confianca. Seguro é um produto peculiar.
Diferentemente de outras compras, ele ndo entrega uma satisfacdao imediata. Ninguém compra um
seguro esperando utilizd-lo amanha. As pessoas contratam protecdo, previsibilidade e tranquilidade
para algo que desejam gque nunca aconteca.

Quando patrimbnio, salde, automével, empresa ou familia estdo envolvidos, a inseguranca
naturalmente aumenta. E diante desse sentimento, a primeira reacdo das pessoas é buscar
informacao.

O cliente pesquisa porque quer diminuir riscos, evitar arrependimentos e sentir que esta fazendo a
escolha certa. O problema é que muitos profissionais ainda conduzem suas vendas como se o
cliente estivesse comecando sua jornada naguele momento, quando na verdade nao esta...ja foi
iniciada antes mesmo da interacao com o corretor.

Dados estdo disponiveis em praticamente qualquer lugar, o desafio, no entanto, é: ajudar o
contratante a interpretar as informacdes e transforméa-las em decisdes mais inteligentes, com
seguranca, algo que sé acontece com compreensao do que é exposto.

Uma pesquisa na internet pode explicar o que significa uma determinada cobertura. Um video pode
apresentar vantagens de determinado produto e a inteligéncia artificial pode resumir conceitos
técnicos em segundos, mas nenhuma dessas ferramentas conhece a realidade, a rotina, o
patrimdnio e as prioridades do cliente.

E exatamente ai que entra o verdadeiro valor do corretor moderno. Mais do que apenas um
vendedor de apdlices, o profissional é quem traduz complexidade em clareza. E a prépria postura
também comunica, uma vez que o cliente pesquisa também a idoneidade do corretor nas redes
sociais, para obter sinais de credibilidade.

Investir numa boa presenca digital é tdo importante quanto o conhecimento técnico do produto e
da empresa. Competéncia que ninguém vé, ndo é validada e, portanto, ndo potencializa o
resultado.

Por isso, deixo uma reflexdo ao mercado de seguros: o cliente continuard pesquisando tudo antes
de falar com um corretor e isso nao mudara, sendo assim, durante essa busca, o corretor precisa
ser encontrado para inspirar confianca, antes mesmo da primeira reunidao. Afinal, quem constroéi
credibilidade primeiro, ganha vantagem!

(*) Diego Maia é o especialista em vendas nimero 1 do Brasil, palestrante de vendas mais
contratado do pais, autor de 8 livros e apresentador do Podcast de Vendas do Diego Maia,
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programa publicado diariamente desde 2009. Também é fundador e lider da CDPV — Companhia
de Palestras.
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