Legismap Roncarati
Seguro de vida é oportunidade para corretor se reinventar, diz Camillo

Por Marcia Alves

Em almoco do CVG-SP, o presidente do Sincor-SP,
Alexandre Camillo (foto), destacou que a corretagem de seguros esta prestes a entrar em um novo
ciclo de evolucao, que exigirad a transformacao da categoria. A mudanca comeca, segundo ele,
pelas oportunidades que os corretores ndao podem desperdicar, como o rentdvel seguro de vida e os
novos produtos Universal Life e Prev Saude, que em breve chegarao ao mercado.

Recebido pelo presidente do CVG-SP, Dilmo B. Moreira (foto), e diretoria em almoco realizado na
Gltima quarta-feira, 30 de marco, no Terraco Italia, o presidente do Sincor-SP, Alexandre Camillo,
apresentou palestra sobre o tema “0O seguro de vida pela perspectiva dos corretores”. Ele se
mostrou convicto de que diversificar a carteira é uma necessidade para os corretores de seguros no
atual momento econ6mico. E mais: que o seguro de vida e os novos produtos que chegarao ao
mercado, como o Universal Life e o Prev Salde, além do seguro auto popular, que também esta
prestes a ser lancado, sao oportunidades que os corretores ndao podem deixar passar.

Porém, em vez de insistir em criticas destrutivas ou de apenas “cobrar” a categoria pelas
oportunidades perdidas, Camillo foi além ao explicar as razoes da necessidade de mudanca, sem
deixar de reconhecer todas as conquistas dos corretores até o momento. Segundo ele, a
concentracdao no ramo automével foi a melhor alternativa, na época, para uma geracao de
corretores, na qual se inclui, que, apesar disso, prosperou e fez o mercado de seguros crescer. Mas,
a crise econbmica antecipou um novo ciclo de evolucdo que, em sua visdo, comeca agora. “Bem ou
mal, chegamos até aqui. Foram 25 anos de um ciclo de crescimento, que completou um ciclo.
Agora, precisamos evoluir”, disse.

Nessa transicao para um novo ciclo de evolucao, Camillo ressalta que o corretor precisa se
“reinventar”. Esta é a mensagem gue o Sincor-SP tem transmitido em seus eventos, sobretudo na
série de féruns de empreendedorismo. “A proposta do Sincor-SP é conscientizar o corretor de que
precisa se reinventar. Tanto os que prosperaram, como o0s que ainda lutam pelo sucesso, todos
precisam se adaptar, quer queiram, quer nao”, disse. Embora as oportunidades e desafios estejam
visiveis, ele entende que cabe aos corretores enxerga-las. “A solugdo nao vira de terceiros, mas de
nds, que somos o0 mercado”, disse.

Enxergar as oportunidades

A julgar pela atual composicdo da carteira de clientes das corretoras, 70% pessoas fisicas e 30%
pessoas juridicas, Camillo acredita que ha muito espaco para desenvolver novos negdcios no ramo
de pessoas. Ainda que o automével responda por 58% da receita dos corretores, essa preferéncia
estd diminuindo, haja vista a participacdo de outros ramos (25%), do seguro de vida (7%) e do
seguro salde (10%). De um ponto de vista positivo, ele analisa que os corretores de menor porte,
que até entdo preferiam o automdvel, agora estdo mais capacitados para atuar em outros ramos.
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Por isso, em matéria de oportunidades, indica as duas melhores: seguro de vida e seguro salde.

Para contextualizar sua indicacdo, Camillo apresentou o exemplo hipotético de uma corretora com
500 clientes em seguro de automével; prémio liquido médio de R$ 1.500,00; comissao média de
16%; e faturamento anual de R$ 120.000,00. De acordo com sua projecao, caso essa corretora
consiga vender 50 contratos de seguro de vida em um ano (quatro por més), com prémio liquido
mensal de R$ 100,00 (R$ 1.200,00 por ano) poderd obter uma receita adicional de R$ 18.000,00.

O presidente do Sincor-SP trouxe, ainda, outro exemplo relacionado ao potencial do seguro salde,
0 mesmo que exp0Os no congresso de corretores, em Foz do Iguacu (PR). Segundo ele, se o corretor
tiver em sua carteira trés veiculos de um dono de padaria, por exemplo, com comissao média de
20%, terd o faturamento anual de R$ 1.200,00. Mas, se incrementar sua carteira com o seguro
salde para os cerca de 30 funcionarios da padaria (nimero médio de empregados), com prémio
estimado de R$ 6.000,00 podera ganhar R$ 18.000,00 por ano. “Ele demoraria 15 anos para ganhar
0 mesmo valor apenas com o seguro de automével”, afirmou.

Formacao e reciclagem

Dilmo B. Moreira repercutiu alguns pontos da palestra de Camillo, iniciando pelo apoio das
instituicdes ao mercado, realizado por meio da oferta de conhecimento e informacdo. “E um
trabalho muito importante para que as pessoas enxerguem as nuances do mercado em que estao
inseridas”, disse. Em relacao a formacao e reciclagem, seu ponto de vista é que nao
necessariamente o profissional precisa mudar de area. “Especialize-se naquilo que é o seu centro e,
a partir disso, poderd obter novas oportunidades”, orientou.

O presidente do CVG-SP forneceu seu testemunho de que vale a pena os corretores investirem na
venda de seguro de vida. Seu corretor de seguros, que o atende ha 20 anos, passou a atuar na éarea
de beneficios, gracas aos seus conselhos, e foi além, ainda, ao iniciar a venda de capitalizacao.
“Hoje, 60% da carteira dele é na area de beneficios. Sinto-me responsavel por isso”, disse.

Pedro Barbato Filho, presidente da Camacor-SP, quis saber a opinido de Camillo sobre a
possibilidade de os contribuintes deduzirem no Imposto de Renda o prémio de seguro de vida.
“Creio que iria alavancar o mercado”, justificou. Camillo respondeu que tudo é uma questao de
politica e que o setor ainda carece de mais representatividade politica.

Paulo Kurpan Nogueira, superintendente da CNseg, que representou no evento o presidente Marcio
Coriolano, opinou que pedir deducdo a Receita talvez ndo seja uma boa opcdo, porque poderd
haver a contrapartida de novas cobrancas sobre o seguro. “Por isso, precisamos da aproximacao
com o Poder Publico, uma iniciativa que representa um dos quatro pilares de gestdo do Coriolano
na CNseg. O caminho é o didlogo”, afirmou.

O presidente do Clube dos Corretores de Osasco e Regiao (CCS-OR), José Amélio de Souza, lembrou
o ultimo evento do CVG-SP, quando indagou o presidente da FenaPrevi, Edson Franco, sobre a
atuacao do agente. Em seguida, aproveitando a oportunidade para manifestar sua opiniao. “O
agente existird apenas se o corretor nao estiver preparado para atender as necessidades dos
clientes”, disse.

Marcelo Guirao, presidente da Uniao dos Corretores de Seguros (UCS), elogiou Camillo pela
iniciativa de valorizacdo da profissdo de corretor. “E importante sairmos do papel de amadores. Sua
mensagem, Camillo, refletird no pais inteiro”, disse. Concordou com ele o diretor do Clube dos
Corretores de Seguros da Mata Atlantica, José Roberto de Souza Bonito. “O corretor tem de atuar
em todos os ramos e cada entidade deve fazer a sua parte”, acrescentou.

Dilmo B. Moreira aproveitou o ensejo para informar que é cada vez maior a participacao de
corretores nos cursos do CVG-SP, bem como de gestores de RH. “Os corretores e gestores
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adquirem mais conhecimento e todos ganham com isso”, disse. O evento contou, ainda, com uma
homenagem ao presidente do Sincor-SP, que recebeu o titulo de Sécio Honordério, e a divulgacdo da
aprovacao da contas da diretoria no exercicio de 2015, durante assembleia realizada na manha do
mesmo dia.

Registro

Autoridades presentes: Affonso Fausto (SBCS), José Amélio de Souza (CCS-OR), José Roberto de
Souza Bonito (CCS Mata Atlantica), Marcelo Guirao (UCS), Marcello Hollanda (CVG-R]), Osmar
Bertacini (APTS), Paulo Cesar Kurpan Nogueira (CNseg) e Pedro Barbato Filho (Camaracor-SP).

Para acessar o trabalho apresentado no evento, clique aqui. Para acessar as fotos, clique aqui.

Fonte: CVG-SP, em 01.04.2016.
Fotos: Antranik Photos
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