Legismap Roncarati
Uma analise do recadastramento dos corretores

Por Francisco Galiza (*)

O recadastramento dos corretores de seguros de pessoa fisica confirma que os profissionais ainda
sao fundamentais para o crescimento do mercado.

No ano passado, foi concluido o recadastramento dos corretores de seguros pessoa fisica (PF) - o
recadastramento dos corretores de seguros pessoas juridicas ainda ndo comecou -, nove anos apds
o ultimo levantamento similar. Esse tipo de estudo é muito valioso para refletirmos sobre o
mercado, e é isso que pretendo fazer nessa coluna.

A seguir, na tabela 1, estao os nimeros mais atualizados

Regides Quantidade %
Centro-Oeste 2.8B62 6,2%
Nordeste 4,197 9,1%
Norte 1.001 2,2%
Sudeste 30.618 66,1%
Sul 7.630 16,5%
Total 46.308 100,0%

Fonte: Fenacor, Maio/2018

Como vemos, ha 46 mil corretores de seguros PF no pais, tendo a regiao Sudeste o principal
montante, com mais de 66% do total. A maior parte desses corretores (80 a 85%, dependendo da
regidao do pais) corresponde a corretores do tipo “todos os ramos”. Outra conclusao interessante é
quando se compara a distribuicao geografica dos prémios e dos corretores, conforme a tabela 2.
Por exemplo, na regido Nordeste, hd 9% dos corretores; o mesmo nimero do faturamento.

Tabela 2 - Prémios e Quantidade de Corretores - PF - Brasil - 2017

RegiGes Receita de Quantidade de
Prémios * Corretores PF
Centro-QOeste 10% 6%
Nordeste 9% 9%
Norte 2% 2%
Sudeste 61% 66%
Sul 18% 17%
Brasil 100% 100%

* Dados de 2017. Sem VGBL e sem Salde

Como se observa, a semelhanca dos dados das duas colunas é muito grande, o que ressalta a
importancia dos corretores como o canal de distribuicdo de seguros no pais. Em geral, somente
gquando aumenta a quantidade de corretores é que vemos o aumento das vendas de seguros. Uma
6tima noticia para vocé, que é corretor! De um modo geral, a proporcao dos corretores como um
todo acompanha o préprio faturamento dos prémios dos produtos.

O mercado de seguros de pessoas no Brasil fatura quase R$ 40 bilhdes por ano, sem considerar os
produtos VGBL. Em termos aproximados, isso daria de US$ 10 a 12 bilhdes por ano. Os seus
principais produtos sao Vida em Grupo, Prestamista, Vida Individual e Acidentes Pessoais.

Em relacdo a esses nlimeros, cinco aspectos podem ser ressaltados:

- Nos ultimos anos, a evolucao do faturamento do segmento de pessoas superou o de muitos ramos
elementares (inclusive do Seguro de Automével).
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- Na pratica, parte dos Seguros do tipo Vida em Grupo é vendida como se fosse do tipo individual.
Estimativas iniciais indicam que esse nimero pode chegar a metade do oficialmente registrado no
ramo Seguro de Vida em Grupo. Ou seja, o faturamento do Seguro de Vida Individual seria maior do
que o valor anunciado oficialmente pelas estatisticas oficiais.

- Uma parte importante do aumento do ramo de pessoas pode ser creditada ao desenvolvimento do
Seguro Prestamista, fato relacionado ao crescimento do crédito pessoal para o consumidor, usado
na compra de bens.

- Apesar de ter havido melhoras, o segmento de vida no Brasil ainda é muito limitado aos seguros
corporativos. Esse é um desafio para o setor de Seguros. Existem estudos que mostram que nem
10% da populacao brasileira comprariam diretamente esse produto.

- Apenas como referéncia, nos EUA, o faturamento de Seguro de Vida, somente para esse produto,
é de aproximadamente de US$ 170 bilhdes, de 15 a 20 vezes o tamanho do mercado brasileiro.
Essa baixa penetracdao do Seguro de Vida Individual no pais € uma boa oportunidade para todos os
agentes envolvidos nesse mercado.

Para os préximos anos, temos motivos para acreditar que a taxa de crescimento do Seguro de
Pessoas deve aumentar. Diversos fatores podem ser citados para essa previsao. Primeiro, no pais, o
préprio comportamento da economia brasileira, que sinaliza recuperacdo. Segundo, o surgimento
de novos produtos nesse setor de seguros, alinhados com as tendéncias internacionais, com o
aumento de opc¢des para o consumidor nacional. Por Ultimo, fatores demogréficos favorecem o
segmento de beneficios.

Por isso, corretor de seguros, fique atento. Oferecer novos produtos aumenta a sua renda e a
fidelidade do seu cliente. Por fim, lembre-se que a venda é uma questdo de oferta: ou seja, é
importante oferecer o produto.

Sucesso!

(*) Francisco Galiza é s6cio da empresa Rating de Seguros Consultoria
(www.ratingdeseguros.com.br), mestre em Economia (FGV), membro da ANSP (Academia Nacional

de Seguros e Previdéncia) e professor do MBA-Seguro e Resseguro (Funenseg).

Fonte: Conexdo Liberty, em 22.05.2018.
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