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Tedricos renomados e universalmente aceitos como Ando e Modigliani especificam que a teoria da “fungdo consumo”
define que as familias, antevendo os impactos negativos da reducdo de renda durante a fase da aposentadoria dos
responsaveis pela manutengao da renda, buscam a manutengéo de seus padrées de consumo por meio da realizagdo
de um maior esfor¢co de poupanca até a fase da meia idade.

Parte desse esforgo pode ser realizada por meio da aquisigdo de Seguros de Pessoas.

Tais estudos indicam que a busca por este tipo de protecao esta ligada a fatores econémicos e demograficos, assim, a
propensdo ao consumo € estimulada de forma direta pelo nivel educacional médio, pela renda per capita e pela
existéncia dominante de uma parcela de populagdo jovem ou em meia idade. Como pudemos observar, ao longo dos
ultimos anos, este tipo de situacao comegou a se materializar em nosso pais.

Entdo, conhecer o comportamento do consumidor é cada vez mais a chave para a expansdo das vendas em seguros.
Teoria e pratica de mercado podem caminhar juntas, para a expansao das vendas e disseminagao da cultura do seguro
entre os brasileiros.

No sentido deste ambiente 6timo, o Corretor de Seguros deve entender seus clientes como cada um deles fosse Unico e,
em fazendo isto se adquire a chave para pode agrupar seus clientes com base em suas caracteristicas essenciais
(faixas etarias, poder aquisitivo, com ou sem filhos,...), criando grupos e estabelecendo modelos basicos para agilizar
seu trabalho de venda consultiva, tornando-o eficaz e eficiente.

Utilizando-se da perspectiva de consultor, o corretor também pode e deve auxiliar seus clientes a praticar o
gerenciamento de risco, o qual naturalmente melhorard o desempenho da carteira de negdcios, desenvolvera uma
relagao de cada vez maior confiabilidade com os clientes. Isto resultara na geragdo de margens para os segurados que
poderéo ser redirecionadas para melhor atender as necessidades securitarias destes.

Falamos entdo da pratica do cross selling, que longe de significar a exploragdo desmedida do cliente ja conquistado, &
na verdade o esclarecimento a este de quais outras situagbes de risco podem ser transferidas para as seguradoras,
minimizando possiveis impactos financeiros.

O seguro evolui constantemente e se utiliza convenientemente da tecnologia (a qual ndo € um inimigo), que serve como
instrumento (ou canal) que:

— facilita o acesso a informagao;

— agiliza a comunicacao, permitindo o contato rapido com sua base de clientes e com seus fornecedores do mercado de
seguros, €;

— permite entregar o produto (apdlices, certificados, endossos e faturas) de forma mais rapida e com menor custo, o que
afeta diretamente os prémios e custos das operagoes.

De fato, seguradoras (e corretoras) desenvolvem cada vez mais solugdes on-line para contratos de seguro, seja em
plataformas moveis ou (semi) estacionarias, permitindo a forca de vendas, obter propostas de diversos produtos de
forma cada vez mais autbnoma, minimizando o tempo de consulta as areas técnicas e permitindo que os clientes
possam inclusive interagir com os sistemas de emisséo, até mesmo gerando suas préprias faturas de prémios. Além
disto, tal interagédo tecnoldégica abrange também a liquidagdo de sinistros, aceitando envio de documentos de forma
digital e permitindo, até, o acompanhamento da regulagéo dos processos.

E importante lembrar também que nem todo cliente é “antenado”, assim, o velho e confiavel contato humano n&o esta
descartado. Deve-se saber identificar qual € o melhor método de contato habitual com os segurados.

E falando de precgos, estes sdo sem duvida um grande diferencial para a conclusdo de uma venda, contudo, o trabalho
do corretor € também um grande diferencial na negociagdo. Quantos ja ndo tiveram a experiéncia de, no momento da
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ocorréncia de um evento que pode gerar um sinistro, acionar seu “consultor” e ter prontamente suas duvidas
esclarecidas?

Convém lembrar que o menor prego nem sempre conduz a maior qualidade e, em se tratando de seguros, qualidade é a
busca do atendimento das necessidades de tratamento dos riscos, que bem executada se traduz em confianga.

Finalmente, em Seguros de Pessoas, tendéncias ja sedimentadas em outros paises devem comecar a se tornar mais
usuais em nosso mercado, portanto, atualizar-se quanto a contratos de apdlices temporarias que mesclam sobrevivéncia
com objetivos de poupanga, apdlices individuais permanentes (vida inteira), apdlices temporarias puras e, os ainda em
gestacdo em comités técnicos e 6rgao regulador como universal life e suas variagdes (variable life e variable universal
life), os quais flexibilizam prémios e opgdes de investimentos, pode ser uma boa diregéo a explorar...

Referéncia bibliografica: Revista Brasileira de Risco e Seguro, V. 1, N° 0, Dezembro de 2004 — Aspectos da Demanda e
Oferta de Seguros de Vida — Lauro Vieira de Faria.
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