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A maioria dos brasileiros tem o desejo de adquirir um veiculo, principalmente se moram em uma metrépole. Logo apds
realizar essa meta, um dos primeiros pensamentos que vém & mente é protegé-lo. E através deste caminho que
muitas pessoas fazem seu primeiro contato com os corretores e as seguradoras — pelo seguro de automével - mas
esse nao precisa ser o Unico, pois a venda de um produto de seguro, necessariamente, nao exclui a de outro. Afinal,
se 0 que é importante e precioso tem de ser protegido, o que poderia ser mais importante que a vida e os aspectos
ligados a ela?

Quando efetuada uma entrevista direta e abrangente com um possivel segurado através de um profissional
especializado, ajudando-o a identificar riscos e sugerindo-lhe alternativas securitarias adequadas, a utilidade e
vantagem do seguro comegam a se tornar evidente.

Os conhecidos “seguros de beneficios” abrangendo estes os de pessoas, capitalizagdo, previdéncia privada e saude
ha tempos se fazem presentes no cotidiano das familias e da economia.

Essencialmente simples, os seguros de pessoas - entre os quais se incluem o de vida e de acidentes pessoais -
podem oferecer coberturas que abrangem morte, invalidez (profissional ou ndo), diarias de afastamento, reembolso de
despesas hospitalares, didrias de incapacidade e ainda servigos variados de assisténcia como funeral, residéncia,
viagem, entre outros.

Ja a capitalizagdo e a previdéncia complementar sdo instrumentos acessiveis a populagdo em geral, com a
capacidade de, assim como os seguros de pessoas, minimizar impactos negativos futuros.

Os titulos de capitalizagao, sendo inclusive componentes de produtos que substituem a figura do fiador em contratos
imobiliarios, sdo documentos de crédito formadores de aplicagdes passiveis de resgate e que também podem ter
agregados a si sorteios.

Quando se fala em futuro, automaticamente pensamos em aposentadoria e, considerando a elevacao da idade e a
reducdo progressiva dos valores garantidos pela previdéncia publica, a consciéncia da maior parte da populagéo se
abre para a necessidade de se preparar para esta fase da vida.

Os planos de previdéncia privada (ou complementar) podem auxiliar na manutencdo da qualidade deste futuro,
cumprindo uma relevante tarefa de ajuda a manutengéo da estabilidade financeira das pessoas e suas familias.

Quando se trata de busca de qualidade de vida, planos de saude e odontolégicos ocupam lugares no topo da lista de
desejo dos brasileiros, assim, ndo é por acaso que apenas 26% da populagdo possuem assisténcia médica privada.

Empresas utilizam esses beneficios de forma isolada ou combinada como parte da estratégia para criar pacotes de
vantagens e, até mesmo, reter talentos em seus quadros de empregados.

De toda forma, o conhecimento da realidade do cliente e a empatia com este, a atualizagdo quanto as opgdes de
produtos disponiveis no mercado e a capacidade de comunicacdo e expanséo da rede de contatos, impulsionam o
sucesso da negociagéo e geram confianga que pode se espalhar de forma viral.

Estudo realizado pela consultoria McKinsey levantou pontos importantes do mundo empresarial e suas formas de se
comunicar com os clientes. Destacam-se:

- A recomendacao pessoal de produtos é o fator principal para 20% a 50% das compras, acima da propaganda;
- Alinfluéncia é ainda maior se é o caso da primeira compra ou quando estes produtos s&o relativamente caros;

- Os meios digitais ampliaram e aceleraram o alcance da recomendacéo pessoal. No passado, isto era um fato apenas
entre pessoas que se conheciam ou eram referencia de consumo;

- Muitas vezes o consumidor opera na base de “um para muitos”, ou seja, opinides e analises de produtos séo
divulgadas de forma online usando as redes sociais. E comum até mesmo criar sites ou blogs para elogiar ou
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denunciar a qualidade dos produtos e servicos. Em seguros, especialmente, pela relagdo de consumo de alta
complexidade — pré e pés-venda, o aspecto da disseminagao da informagéo é provavelmente ainda mais relevante.

Considerando que a aquisi¢éo dos seguros aqui tratados envolvem pagamentos que se realizam por grandes periodos
de tempo, é importante que seus custos estejam alinhados com o orgamento dos individuos e/ou das familias,
garantindo desta forma que sua continuidade de pagamento seja preservada por meio do desenvolvimento da firme
consciéncia de sua necessidade e beneficios inerentes.
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