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A profissao de corretor de seguros é antiga. Para dar uma nocado de sua importancia, o Lloyds de
Londres é operado por corretores desde sua criacao. E para quem quer exemplo mais moderno,
mas nem tanto, o herdi da série de TV “Papai Sabe Tudo”, o pai, era corretor de seguros.

No Brasil sempre tivemos corretores da mais alta capacidade profissional. Ndo sé executivos das
grandes corretoras internacionais, mas brasileiros, donos de corretoras brasileiras. E a regra vale
até hoje.

Houve um tempo, coisa entre 50 e 40 anos atras, que os corretores de seguros eram
genericamente menosprezados porque acontecia dos parentes e afins incompetentes dos grandes
empresarios receberem as contas de seguros de suas empresas como forma de |hes dar dinheiro
sem parecer que era uma mesada.

Esta percepcao estd morta e enterrada faz bastante tempo. Atualmente a corretagem de seguros é
um negdcio cada vez mais profissionalizado, com concorréncia acirrada, que faz com que os
profissionais do setor busquem seu aprimoramento permanentemente.

E verdade que maioria dos corretores de seguros atua principalmente no ramo de veiculos. Nada de
errado, ou de diferente do que ocorre no resto do mundo. E é verdade também que estes
profissionais nao necessitam a sofisticacdao profissional de corretores especializados em grandes
riscos empresariais, ou seguros de responsabilidade civil. O que também esta certo.

Os seguros de veiculos sdo seguros de massa, por isso as seguradoras tém interesse em simplificar
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seus produtos, fazendo da venda uma acdo quase automatica, com regras de comercializacdo,
formuldrios e questionarios padronizados.

Isto nao acontece nos grandes riscos empresariais. Dada sua diversidade e tipicidades, as
propostas sao individualizadas, e, ainda que sigam regras pré-estabelecidas e sejam expostas em
formuldrios padrdes, as informacdes, caracterizacdo dos riscos, garantias, cldusulas particulares e
especiais podem variar muito de uma proposta para outra.

Sao diferencas importantes que desenham campos de atuacao especificos, mas nem por isso mais
importantes. Cada um é cada um. E no mundo dos negdcios o que vale é conhecer o seu segmento.
Trabalhar com seguros de massa ou trabalhar com seguros individualizados é uma opc¢do do
profissional, que, naturalmente, vai buscar o campo em que é mais eficiente.

Depois da crise - que vai passar - o Brasil tem um enorme universo a ser conquistado pelo setor de
seguros. Sao milhdes de residéncias sem qualquer tipo de protecdo; dezenas de milhares de
empresas de todos os portes e segmentos mal seguradas ou sem qualquer tipo de seguro; dezenas
de milhbes de brasileiros sem seguros de vida e acidentes pessoais; milhdes de familias almejando
um plano de saude privado; o agrobusiness praticamente sem cobertura; o sistema de logistica
necessitando ser modernizado e ampliado, enfim, hd muito, mas muito mesmo, a ser feito. E o
corretor de seguros tem um papel importantissimo no novo cenario.

E evidente que ndo da para imaginar que ele serd o Unico canal de distribuicdo de seguros. Venda
direta, bancos, redes varejistas, postos de gasolina, aeroportos, maquinas automaticas, internet,
etc. ocuparao seus espacos. Nao adianta imaginar que tem como ser diferente do resto do planeta.
Nao tem.

Entdo, é hora do corretor de seguros, que hoje tem uma enorme vantagem sobre todos os outros
canais de distribuicao, se preparar para ocupar estes espacos. Cada vez mais as empresas se
dedicam a sua atividade fim e terceirizam a gestdo de outros negécios que geram receitas para
elas. Nao ha razao légica para que corretores de seguros ndao assumam as operacoes de vendas
dos produtos de protecao comercializados nas redes varejistas, nos postos de gasolina, nos
aeroportos ou na internet.

E mais facil e mais barato criar parcerias com quem conhece o negécio do que montar uma
mdaquina especifica para gerenciar uma atividade periférica. Os custos de gestdo ndo compensam e
dificilmente ela consequird a eficiéncia de quem ja atua no mercado e domina as particularidades e
pulos do gato do setor.

Mas a expansao da capacidade de atuacdo nao é a Unica alternativa. A especializacdo e a
sofisticacdo sao avenidas que oferecem oportunidades gquase ilimitadas. Servicos diferenciados,
atendimento personalizado, administracdo da necessidade de seguros sao servicos gue com
certeza recompensam quem investe neles.

Como se vé, e este é um pequeno desenho do futuro, o corretor de seguros tem seu amanha
garantido. Quem investir nele ira longe.
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