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RESUMO

O presente estudo possui 0 objetivo de propor a aquisicdo de software
de multicalculo de seguros de automodveis para uma corretora de seguros.
Busca compreender as dificuldades encontradas pelas corretoras e seus
colaboradores na comercializagdo de seguros, bem como verificar o trabalho
operacional necessario para a manutencdo dos clientes apds o fechamento
das propostas. Avalia simultaneamente o custo financeiro de toda a operacao
comercial e administrativa, para que seja possivel demonstrar os ganhos
trazidos pela implantacdo de um software de gestdo, no que tange aos
aspectos financeiros e de eficacia. Feito um estudo de caso de uma corretora
de seguros, verificou-se o0s proveitos do investimento em software, como o
incremento da produtividade ao reduzir o tempo médio de realizagcdo dos
calculos de seguros, possibilitando uma venda mais consultiva e a busca de
novas prospeccdes. A produtividade da corretora analisada quintuplicou, sendo
possivel atender a demanda reprimida de clientes, atualmente ndo atendida
pela falta de tempo dos comerciais em apresentar cotacfes dentro do prazo.
As andlises financeiras (VPL e TIR) tiveram 6timo resultado, mostrando que o
investimento terd retorno em um curto prazo, o que comprova a viabilidade e

importancia do projeto.
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1. INTRODUCAO

O mercado segurador brasileiro tem se mostrado muito dinamico. A
entrada de novos players, as fusdes e incorporacdes de empresas vém
gerando um movimento constante desse setor em expansdo, 0 que atrai
grupos empresariais de todo o mundo para investir no Brasil.

Para se destacar nesse ambiente acelerado e repleto de dificuldades,
faz-se necessario oferecer um servico de venda diferenciado, com uma
operacéao concisa e eficiente.

Nesse ponto surge a tecnologia, trazendo softwares e solucdes
inteligentes que tornam possiveis aperfeicoar o trabalho e ao mesmo tempo
compilar informacdes para formacao de relatérios gerencias.

Assim, o presente estudo busca propor a aquisicdo de um software de
gestdo e multicalculo para uma corretora de seguros. O primeiro capitulo ird
descrever qual € o papel das corretoras de seguros no mercado de seguros, e
quais servicos o cliente espera do seu corretor. JA no segundo capitulo
procura-se introduzir o software de multicalculo como ferramenta de auxilio na
comercializacdo de seguros, e demonstrar os beneficios e dificuldades que
este programa pode trazer. Com objetivo de comprovar a eficiéncia gerada pelo
multicalculo, no quarto capitulo objetiva-se analisar a produtividade de uma
corretora de seguros com o uso do programa, e comparar com o formato atual
de comercializagao de seguros.

Por fim, o Ultimo capitulo busca avaliar a viabilidade financeira desse
investimento, também leva em conta que o maior empecilho a aquisicdo da

tecnologia de ponta, normalmente, esta associado ao seu alto custo.



2. O PAPEL DAS CORRETORAS DE SEGUROS

No contrato de seguro figuram trés agentes distintos, o segurado, a
seguradora e o corretor de seguros. As Seguradoras assumem 0 risco incerto e
imprevisivel do segurado mediante 0 pagamento de um prémio (valor do
seguro), sendo a seguradora responsavel pelo pagamento da indenizagdo em
caso de sinistro (ocorréncia do risco previsto no seguro).

Ja as corretoras de seguros exercem um papel de intermediador entre o
cliente e a seguradora, com a finalidade de dar assisténcia ao segurado,
devido & complexidade dos contratos de seguros. Sobre o tema, Marcelo
Teixeira Bittencourt classificou algumas das atividades exercidas pelas

corretoras de seguros, dentre elas:

1) Realizar cotagcdes dos prémios securitarios junto as
sociedades seguradoras;

2) Auxiliar o segurado no preenchimento da proposta de
seguros privados;

3) Protocolar a proposta de seguros nas sociedades
seguradoras;

4) Receber a apolice de seguros e remeter ao endereco do
segurado, apos verificar se ha alguma pendéncia contratual;

5) Assessorar o segurado ao longo do periodo contratual,

6) Manter contato com as sociedades seguradoras, na hipétese
de ocorréncia de sinistro;

7) Realizar os endossos e as averbagfes solicitadas pelos
segurados ao longo do periodo contratual.

Ainda, na definicdo da atividade da corretagem de seguros pela Escola
Nacional de Seguros (FUNENSEG):

“A profissdo de corretor de seguros na realidade deveria
chamar-se de consultor de seguros, em virtude das seguintes
razoes:

- Muito antes do fechamento do contrato, ja tem inicio o

relacionamento consultivo junto ao cliente, na identificacdo de

' FENACOR. O corretor de seguros a luz do novo cédigo civil. Rio de Janeiro: FUNENSEG,
2003. p. 6.



suas necessidades, do seu perfil e da sua capacidade
financeira.

- No ato da contratagdo em si a consultoria é feita através de
oferecimento tanto das diversas opcoes existentes como da
explicacdo sobre o produto escolhido, suas vantagens e
limitagdes e, principalmente, das condi¢des gerais pertinentes.
- Apds a emissao da apdlice, a consultoria se faz presente na
forma do constante acompanhamento do segurado, orientando-
0 sobre as novidades e assuntos pertinentes tanto ao objeto do

seguro como da atividade profissional de seus clientes.”

Em suma, o mercado atual exige das corretoras de seguros um trabalho
que vai além da busca dos melhores valores de seguros, o cliente demanda
uma verdadeira consultoria em seguros. Para tanto, € necesséario ter uma
operacdo eficiente, que permita as corretoras cotarem com as principais
seguradoras do mercado, compreendendo seus diferenciais para repassar o
produto que mais se adéqua ao perfil do cliente, tudo isso em grande escala de

negociacdes diarias.

3. O SOFTWARE DE GESTAO E MULTICALCULO

Como alternativa para resolver o dilema entre aumentar o nimero de
vendas, mas sem perder a qualidade consultiva exigida pelo cliente, surge o
software de multicalculo. Este € um “software como servico (SaaS)”, assim,
toda a infraestrutura tecnoldgica fica sob responsabilidade da desenvolvedora
do programa, ndo sendo necessario a aquisicdo de nenhum equipamento
eletrénico por parte da corretora de seguros.

Dentre as principais funcionalidades do programa destacamos:

1. Possibilidade de calculo em até 7 seguradoras em um questionario

anico (multi-calculo):

> (FUNENSEG. Breve Histérico da Profissdo de Corretor de Seguros no Brasil. Rio de
Janeiro. Funenseg: 2007, p. 39)



Atualmente os 7 principais players no ramo de automoveis representam
mais de 85% dos seguros fechados no Brasil (lista anexa do ranking das
seguradoras). Assim, todas possuem precos competitivos e em constante
mudanca, sendo imprescindivel o calculo em todas as seguradoras. Isto gera
grande morosidade na apresentacdo de uma proposta, pois deve ser
preenchido 7 vezes as mesmas informag¢des do seguro no site de cada
companhia. Com um questionario Unico € possivel preencher apenas uma vez,
tornando o processo mais rapido, além de facilitar o treinamento dos

comerciais com um questionario padrao.

2. Fechamento das propostas em telas padrdes, independente da
seguradora:

Para efetivar o fechamento de uma proposta cada seguradora possui um
procedimento proprio o que dificulta o treinamento e aumenta a incidéncia de

erros, mas com um modelo Unico torna-se o processo mais eficiente.

3. Cadastro automatico:

Tanto na area comercial como na area administrativa seria necessario
cadastrar os seguros cotados e nao fechados (para prospecc¢ao futuro) e os
seguros fechados (para acompanhamento) em um sistema paralelo, visto que
as cotacles e efetivacdes se repartem em mais de 7 sites diferentes. Porém,
com um sistema Unico todos os seguros (fechados ou ndo) ja estdo
cadastrados no sistema automaticamente apés a cotacdo, podendo ser usado

para prospecc¢ao ou acompanhamento sem necessidade de nova rotina.

4. Relatoérios gerenciais em tempo real:

A partir do cadastro automatico de todas as informacdes (feitas em
tempo real), é possivel consultar a qualquer momento o desempenho dos
colaboradores da corretora, como 0 numero de negociacdes, fechamentos e
percentual médio de comissao de cada vendedor, ponto de venda ou grupo de

vendedores.

3.1 As dificuldades na aquisicdo e manutencéo do software



Apesar das vantagens do software apresentadas no tépico anterior, €
possivel que uma implementacédo mal feita ou a falta de manutencdo adequada
possa dificultar 0 uso do sistema, abaixo segue as maiores dificuldades:

1. Implementacéo de software moderno para usuéarios de computador de
nivel basico

O sistema por possibilitar o calculo e a efetivacdo em diversas
seguradoras de forma simultanea acaba exigindo do usuario um nivel maior de
conhecimento em T.I. Como exemplo, ao calcular no site préprio de uma
seguradora ela avisara os erros cometidos na cotacdo até que seja efetuada de
modo correto, no sistema multicalculo os erros de todas as seguradoras irdo
aparecer em um Unico momento, gerando uma lista de correcbes e
eventualmente a exigéncia de uma seguradora pode ser contraria ao produto

da outra, exigindo do usuario uma leitura mais agucgada.

2. Dificuldade em tratar das duvidas do usuario ao longo do contrato
A empresa desenvolvedora do site estd sediada em outro Estado, sem
nenhuma representante na regido da corretora, impossibilitando visitas

pessoais dos técnicos em T.I.

3. Problemas relacionados a T.|

O software pode apresentar problemas técnicos relacionados ao seu
desenvolvimento ou a sua conexao com os servidores das seguradoras. Dentre
eles, precificacdo errada ao comparar com o site da propria seguradora,
lentiddo do programa ou falha em qualquer das suas fun¢des essenciais, que

independem do usuario.

3.2 Solugcdes encontradas para minimizar as dificuldades do

software

1. Treinamento Presencial e Operacao Assistida:
Com o objetivo de garantir o efetivo treinamento dos usuarios, sera

contratado servico de treinamento presencial na implantacdo do software nas



principais sedes da corretora, devendo ocorrer apresentacdes das funcdes do
programa por equipe treinada do desenvolvedor do programa. Apos a
apresentacao os usuarios devem ser acompanhados no decorrer do dia pela
equipe do programa.

Dois dias apdés o treinamento presencial (apdés todos o0s usuarios
testarem as funcdes do programa) deve ocorrer a operacdo assistida, na qual
0s técnicos de suporte do desenvolvedor devem tirar as duvidas
remanescentes dos usuarios nas sedes da corretora.

Por fim, dependendo do desenvolvimento e do turnover dos usuarios,
pode-se agendar novos treinamentos presenciais com custo fixo

preestabelecido em contrato de acordo com o numero de horas/treinamento.

2. Contratacdo de suporte remoto online (chat), via email e/ou via
telefone sem limite de uso:

Na contratagéo de suporte sem limite de utilizagdo pode-se minimizar as
dificuldades impostas pela distancia geografica entre a corretora e a
desenvolvedora do software. Os usuarios poderao tirar todas suas duvidas sem
restricbes e pela forma que acharem mais conveniente (via chat online, email
ou telefone), servigo estipulado em contrato com preco fixo independente do

uso.

3. Treinamento de Gerente de Sistema:

Buscando maior integragcdo entre as empresas, a corretora deve
designar colaborador que ficara como gerente do sistema na corretora. Tera
treinamento avancado na sede do desenvolvedor, conhecendo os principais
técnicos do desenvolvedor que atenderdo a corretora e ficard& como
responsavel pela evolucdo do programa na corretora, informando as
dificuldades dos usuarios ao desenvolvedor, bem como levando as

atualiza¢6es deste Ultimo aos usuarios.

4. Estipulagdo de SLA no contrato, com previsdo de suspensiao de

pagamento e/ou rescisdo do contrato:
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Com a estipulacdo de um Acordo de Nivel de Servico para Chamados
(SLA - service-level agreement) no contrato é possivel prever os niveis de
urgéncia de cada chamado e o tempo de resposta maximo da empresa
desenvolvedora, atrelando penalizacbes para o descumprimento como a
suspensao tempordria do pagamento e até mesmo a rescisao do contrario com
multa. Esta medida pode trazer maior seguranga aos gestores das corretoras
de seguros no uso de softwares, que podem apresentar problemas técnicos

gue independem da vontade do usuario.

4. A EFICIENCIA GERADA COM O SOFTWARE

A demanda pelo servico existe, porém a oferta é limitada devido ao
tempo requerido em realizar 7 cotacdes de seguros diferentes para cada
cliente, conforme o mercado trabalha, devido a este engessamento
operacional, verificamos a viabilidade da implementacdo de um software no
qual oferece a realizacdo das cotacBes dos seguros de forma automatizada e
simultanea para cada cliente. O ganho de eficiéncia com o software chega em
até 5,6 vezes, onde o numero maximo médio de clientes atendidos por més é
de 3300 e com a implementacéo podera chegar em até 18480 atendimentos.

Podemos observar a capacidade sem o uso do software na tabela n°.1

gue segue abaixo:

TABELA 01 - Capacidade de Propostas (sem o
software)

Média de minutos por cotacao 8

Cotacbes média por cliente 7

Média de minutos por proposta 56

Propostas média realizada por vendedor/dia 5
Capacidade média de propostas por vendedor/més | 110

Capacidade total de propostas (30 vendedores)
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‘3300’

A tabela n°. 2 demonstra a capacidade usando o software de gestao:

TABELA 02 - Capacidade de Propostas (com o software)

Cotacbes média por cliente 7
Média de minutos por proposta 10
Propostas média realizada por vendedor/dia 28

Capacidade média de propostas por

vendedor/més 616

Capacidade total de propostas (30 vendedores) 18480

Por fim, podemos comparer a eficiéncia ganha com o software na tabela

ne. 3:
TABELA 03 —
Eficiéncia Capacidade de Propostas
Aumento da capacidade de propostas (em vezes) | 5,6

5. CUSTO DE IMPLEMENTACAO DO SOFTWARE E ANALISE
FINANCEIRA

A implementacdo do software, considerando todas as etapas (incluso
treinamento presencial e operacdo assistida) custard R$ 30.000,00.

E o custo mensal para manutencdo de 30 usuarios (incluso suporte
remoto sem limitagdo de uso) custara R$ 5000,00, além de ser necessario um
funcionério interno da corretora para gerenciar e supervisionar o sistema na
corretora, que custara R$ 2500,00.

Atualmente o produto de Auto Individual (n&o sendo incluso frotas,
caminhdes leves e pesados) gera anualmente R$ 1.996.600,00 de receita para

a corretora, conforme tabela n°. 4 abaixo:

TABELA 04 - Referéncias Financeira do ano de
2013 - Produto Auto Individual
Prémio Liquido Anual Vendido / R$
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Seguradoras 9.983.000,00
Média de % de Comissionamento 20%
R$

Receita da Corretora neste Produto | 1.996.600,00

Numero de propostas fechadas no

ano 7.154,00
Prémio por proposta 1395,44
R$
Comissdo média por proposta 279,09

Calcula-se por relatérios de ligacbes, percentuais de renovacbes e
namero de cotacbes, que existe uma demanda reprimida de 20% neste
produto, causada pelo tempo escasso do modelo atual, que ndo permite a
apresentacao de propostas com tempo habil suficiente para prestar um bom
servico ao cliente. Estimando-se que 60% da demanda reprimida seja
efetivada, chegamos a uma demanda reprimida efetivada de 12% em cima da
receita atual da corretora, vide tabela n°. 5 a seguir.

O contrato possui prazo minimo de 3 anos, ndo sendo possivel o
cancelamento antes deste prazo (exceto 0s casos previstos no contrato). Como
0 risco deste projeto se assemelha aos de outros que poderiam ser feitos com
o mesmo recurso (financiado pelo capital préprio da empresa), espera-se

apenas a taxa de retorno média do mercado de 15%.

TABELA 05 - Anélise de Viabilidade Financeira — DRE

Receita da Corretora no produto Auto Individual R$ 1.996.600,00
Percentual de demanda reprimida efetivada 12%
Receita Adicional R$ 239.592,00
Custo varidvel com Tributos (7,65: PIS,

R$ 18.328,79

COFINS, ISS)

Custo de Manutengédo Anual R$ 60.000,00
Custo gerente do sistema mensal R$ 30.000,00

Resultado Antes do IR e CSLL R$ 131.263,21




IR e CSLL (34%)

R$
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45.942,12

Lucro Liquido

R$

86.633,72

Considerando esses dados, temos o fluxo de caixa ao longo dos trés anos

representado no grafico n°. 1:

Gréfico 01 - Fluxo de Caixa

30000 86633,7

Ano 1

86633,
7 7

Ano 2

86633,

Ano 3

Resultados:
VPL: R$ 167.804,29
TIR: 283,67% ao ano

Utilizando o método de fluxo de caixa descontado para verificar a

viabilidade do projeto, obtemos um VPL positivo de R$ 167.804,29, com uma

TIR de 283,67% ao ano, deixando claro uma rentabilidade muito atrativa,

devido ao baixo investimento comparado com o retorno proporcionado pelo

software a ser implementado.
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6. CONCLUSAO

Compreendidas as dificuldades relacionadas a atividade de corretagem
de seguros, entende-se que a tecnologia se mostra como a melhor alternativa
para aprimorar a operagao de uma corretora.

O perfil do novo cliente tem exigido das empresas um atendimento
diferenciado, principalmente quando se fala de servi¢os. Esse contexto somado
a caracteristica do ramo de seguro de automdveis, que trabalha com uma
ampla quantidade de veiculos e seguradoras, gera a necessidade de solugbes
inteligentes, que alie a captacdo de grande numero de clientes com a maior
economia de trabalho possivel.

No estudo, avaliado o desempenho do software comparado ao modelo
pré-sistema, fica claro o ganho em escala, diminuindo drasticamente o trabalho
operacional na elaboracdo e efetivacdo de propostas e quintuplicando a
possibilidade de ofertas de seguros com a mesma equipe comercial.

Héa pontos que devem ser observados na implementacdo e manutencao
do software, novas dificuldades irdo surgir e a empresa deve estar preparada,
dando especial atencdo aos pontos mais criticos apontados no trabalho, do
contrario estara substituindo um problema antigo por outro novo.

Do ponto de vista financeiro, ndo foi diferente das demais analises, ficou
nitido a necessidade da implementacao, os resultados obtidos ficaram muito
acima do esperado, atingindo uma TIR de 283,67% ao ano e um VPL de R$
167.804,29.

Em suma, com tecnologia e gestédo é possivel revolucionar a corretagem
de seguros, garantindo ndo sé melhores resultados, mas também a

permanéncia em longo prazo nesse mercado tdo competitivo.
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