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piada ¢é antiga. Um su-

jeito encontra o amigo e

diz: “Rapaz, virei corre-
tor de seguros!” Ao que respon-
de o outro: “Bem-feito! Quem
mandou nio estudar?”

Brincadeiras a parte, a profissio
surgiu em 1578, em Portugal, com
o papel de intermediar as relacoes
entre segurado e segurador. No
Brasil foi regulamentada através
da Lei 4.594, de 1964, anterior,
portanto, a prépria criagio do
Sistema Nacional de Seguros Pri-
vados (SNSP), o que aconteceu
apenas em 1966.

Atualmente, existem cerca de 8o
mil corretores de seguro, pessoas
fisicas ou pessoas juridicas, que
movimentam por ano em nosso
pais a significativa marca de mais

de R$ 300 bilhges.

Trata-se de um segmento que
cresceu na ultima década a uma
meédia superior a 14% ao ano, aci-
ma do que cresce o préprio Bra-
sil. Traz como resultado nio ape-
nas a maior participagio no PIB,
mas também o incremento da
cultura de contratagio de seguros
em nosso pais.

CRISE X OPORTUNIDADES

Apesar desse cendrio historico fa-
voravel, a crise politica e econo-
mica que o Brasil enfrenta atual-
mente deixa muitos profissionais
em duvida quanto 2 manuteng¢io
desse crescimento para o setor.

E fato que a Petrobras e as grandes
empreiteiras sio 0 maior “trem
pagador” do mercado brasileiro,
ndo apenas no que diz respeito as
suas apolices proprias, mas princi-

palmente aquelas exigidas de seus

incontaveis parceiros comerciais,
gerando um efeito multiplicador
significativo para o mercado de
seguros em vérios ramos. E certo
que a é4rea estd sendo impactada
neste momento, porém nio po-
demos deixar de dizer que, se por
um lado ocorre um efeito negati-
vo, existem pontos bastante posi-
tivos. Por exemplo, podemos citar
a Lei de Execugdes Fiscais, que in-
cluiu o seguro garantia no rol das
garantias previstas para os débitos
fiscais e, mais recentemente, a Lei
13.043/14, que determina que o Ju-
dicidrio nio pode recusar aquele
seguro. O que ocorre é que o Ju-
dicidrio, antes, podia ndo aceitar
0$ seguros garantia como instru-
mento de salvaguarda dos débitos
fiscais. Agora isso foi proibido.

Outro ponto que tende a auxiliar
o mercado de seguros é o novo pa-
cote de concessdes de infraestru-
tura do governo, com previsio de
investimentos da ordem de R$ 198
bilhées, o qual movimentard ex-
pressivamente os mercados de se-
guros garantia, engenharia, riscos
operacionais, responsabilidade ci-
vil e transporte. Para esse dltimo
ramo, dada a obrigatoriedade da
contratagio do RCTR-C, tende a
haver aumentos de arrecadacio.

O tal do “cenario desafiador”,
como gostam de chamar os eco-
nomistas, val passag, isso ¢ certo!
Pode demorar um pouco mais (ou
menos) de tempo, mas vai passar!
Independentemente dele, como
podemos verificar, as oportunida-
des continuam a aparecer, mesmo
na crise, e os corretores devem es-
tar atentos a elas.

A crise
politica e
economica
que o Brasil
enfrenta
atualmente
deixa muitos
profissionais em
duvida quanto a
manutencdo desse
crescimento para

O setor.
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O corretor de seguros deve transmitir
confian¢a e ndo apenas esperanga,

deve entender acerca do risco do seu cliente e garantir

que o produto comprado através da apdlice possa atender

plenamente ao seu segurado.

A CRISE NAO E
O MAIOR PROBLEMA

Como ja dissemos, a crise preocu-
pa, mas nio ¢é a inica questdo a ser
tratada. Outro assunto que deveria
chamar a aten¢io da nossa classe
s30 0s muitos questionamentos e
queixas dos clientes acerca da real
fungio do corretor de seguros.

A crise econdémica e a redugio
de margens sio compreensiveis
e passageiras; 1SsO se ajusta com
o tempo e com um planejamento
estratégico eficiente que reduza
seus efeitos sobre o caixa das cor-
retoras. Porém, perder clientes
por ndo atender as expectativas
¢ muito mais complicado, ainda
mais num cendrio onde novos ca-
nais de distribui¢do tém se conso-
lidado e fazem concorréncia aos
corretores de seguros.

Ademais, problemas nio faltam
nas estruturas montadas pelos
corretores: equipes excessivamen-
te enxutas para grande volume de
trabalho e muitas vezes pouco qua-
lificadas acabam por transformar

o profissional em mero repassador
de e-mails, em nada agregando no
processo de forma efetiva. Quan-
do o fazem, nem sempre tal se da
observando o real interesse de seus
clientes. Essa situagio ndo é pri-
vilégio dos pequenos corretores,
pois podemos observar que isso
ocorre inclusive em corretoras de
grande porte. Estas, contudo, tém
a vantagem do peso do nome, que
acaba valendo mais que o conheci-
mento, a instru¢do e a capacidade
técnica de algumas areas.

O corretor de seguros deve trans-
mitir confianca e ndo apenas es-
peranga, deve entender acerca do
risco do seu cliente e garantir que
o produto comprado através da
apolice possa atender plenamente
ao seu segurado.

O que vemos em alguns casos é
que o corretor se preocupa ape-
nas em vender o seguro, mas no
sinistro, quando ocorre a mate-
rializac¢io do risco, simplesmente
opta por repassar a responsabili-
dade da negativa e da falta de ana-
lise prévia exclusivamente para

seguradora, sem qualquer orien-
tacdo ou efetivo auxilio aos seus
segurados. Em outras situagdes,
limita-se a receber e encaminhar
questionarios, apenas repassan-
do documentos sem verifica¢do
e correcdo anteriores. Isso gera
atrasos e, consequentemente, ain-
da mais negativas por parte das
seguradoras, as quais, convenha-
mos, ji ndo tém mostrado muito
apetite por determinados riscos
ultimamente — o que torna o tra-
balho do corretor ainda mais im-
portante e diferenciado!

E fato que o mercado de correta-
gem ¢ bastante competitivo e isso
pode acarretar situagdes como a
descrita acima, mas é necessario
que os corretores nio desvir-
tuem o seu real (e central) papel
nesse processo.

Qual o momento em que mais se
precisa de corretor? E na hora da
duvida, da incerteza e do sinistro.
Cabe, nesse momento, ao profis-
sional de seguros, estar presente,
ser claro e coerente na interme-
dia¢do das tratativas.



O que os clientes realmente esperam dos corretores?

O que temos percebido do lado dos segurados em relacio as expec-
tativas sobre seus corretores de seguros, invariavelmente, parte das

seguintes exigéncias:
e Transparéncia nas informacdes de suas comissdes e remuneragoes.

¢ Defesa, de todas as maneiras, dos interesses do segurado dentro do
que ¢ ética e tecnicamente correto.

e Capacidade de oferecer os melhores produtos, sempre com ateng¢io

as tendéncias do mercado.
e Atendimento prestado de maneira rapida e eficaz.

e Utilizagdo de termos claros, ao invés de técnicos, para facilitar o en-
tendimento do segurado.

* Anilise e coeréncia sobre as informagdes que vém das seguradoras,
com o profissional nio se restringindo a apenas repassar dados.

Percebam que é muito mais do que simplesmente apresentar o melhor
custo na renovagdo de uma apolice! Alids, nem sempre o menor prego
vence a concorréncia de pregos. Pode até ganhar a colocagdo de um seguro
por algum tempo, mas invariavelmente ndo ganha um cliente, e como o
papel do corretor é de intermediador, cabe uma segunda pergunta, a qual
deixamos para sua reflexdo:

(@) que as seguradoras realmente esperam dOS corretores?

Mas esse assunto fica para um proximo artigo. @
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