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Unindo as pontas

Teéricos renomados e universalmente aceitos como
Ando e Modigliani especificam que a teoria da “funcio
consumo” define que as familias, antevendo os impactos
negativos da reducio de renda durante a fase da aposenta-
doria dos mantenedores dos lares, buscam a manutencio
de seus padrées de consumo por meio da realizagio de um
maior esforgo de poupanca até a fase da meia-idade. Poucos
percebem, porém, que parte desse esforco poderia ser reali-
zado com a aquisicdo de seguros de pessoas.

Tais estudos indicam que a busca por este tipo de pro-
tegdo estd ligada a fatores econdmicos e demogrificos. As-
sim a propensio ao consumo ¢ estimulada de forma direta
pelo nivel educacional médio, pela renda per capita e pela
existéncia dominante de uma parcela de populagio jovem
ou em meia-idade. Como pudemos observar ao longo dos
tltimos anos, este tipo de situagio comegou a se materiali-
zar em nosso pais.

Entio, conhecer o comportamento do consumidor ¢
a chave para a expansao das vendas em seguros. Teoria e
pritica de mercado podem caminhar juntas para a expan-
sio das vendas e disseminagio da cultura do seguro entre
os brasileiros.

No sentido de busca deste ambiente ideal, o corretor de
seguros deve entender seus clientes como se cada um deles
fosse tinico. Fazendo isto, adquire-se a chave para poder
agrupd-los com base em suas caracteristicas essenciais (fai-
xas etdrias, poder aquisitivo, com ou sem filhos etc.), crian-
do grupos e estabelecendo modelos bdsicos para agilizar seu
trabalho de venda consultiva, rornando-o eficaz e eficiente.

Falamos, entio, da pratica do cross-selling, que, longe de
significar a exploragio desmedida do cliente ji conquista-
do, ¢, na verdade, o esclarecimento a este de quais outras
situacoes de risco podem ser transferidas para as segurado-
ras, minimizando possiveis impactos financeiros. O seguro
evolui constantemente e faz uso da tecnologia (a qual nao é
um inimigo), que serve como instrumento (ou canal).

A tecnologia facilita o acesso 4 informagao, agiliza a co-
municagio, permitindo o contato rdpido com sua base de
clientes e com seus fornecedores do mercado de seguros e

propicia a entrega do produto (apdlices, certificados, en-

dossos e faturas) de forma mais répida e com menor custo,
0 que afeta direramente os prémios € custos das operagbes.

De fato, seguradoras (e corretoras) desenvolvem cada
vez mais solugbes on-line para contratos de seguro, seja em
plataformas méveis ou (semi) estaciondrias, permitindo a
forca de vendas obter propostas de diversos produtos de for-
ma mais autdbnoma, minimizando o tempo de consulta is
dreas técnicas. Os clientes podem, inclusive, interagir com
os sistemas de emissdo, até mesmo gerando suas préprias
faturas de prémios.

Além disto, tal interacio tecnolégica abrange também a
liquidagio de sinistros, aceitando envio de documentos de
forma digital e facilitando o0 acompanhamento da regulacio
dos processos. E importante lembrar também que nem todo
cliente ¢ “antenado”. Assim, o velho e confidvel contato hu-
mano ndo estd descartado. Deve-se saber identificar qual é
o melhor método de contato habitual com os segurados.

E falando de pregos, estes sio sem divida um grande
diferencial para a conclusio de uma venda, contudo, o tra-
balho do corretor é o grande diferencial na negociagio.

Finalmente, no tocante a seguros de pessoas, tendéncias
j4 sedimentadas em outros paises devem comegar a se tornar
mais usuais em nosso mercado. Portanto, atualizar-se quanto
a contratos de apélices tempordrias que mesclam sobrevivén-
cia com objetivos de poupanca, apélices individuais perma-
nentes (vida inteira), apélices tempordrias puras e, os ainda
em gestacdo em comités técnicos e brgao regulador, como
as do Universal Life e suas variacoes (variable life e variable
universal life), os quais flexibilizam prémios e opgoes de in-

vestimentos, pode ser uma boa direcio a explorar.
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