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Descontos para fidelizacao

A publicagio Property Casualty 360° divulgou recentemente o artigo

“19 most popular car insurance discounts”, cujo objetivo foi levantar os principais
tipos de descontos oferecidos pelas seguradoras norte-americanas de automével.
A lista ¢ bastante interessante. Na lideranca ficaram dois tipos de descontos:
para quem jd compra qualquer outro produto da empresa e para o aluno que
tira boas notas na escola.

Esse tltimo caso é bem curioso. A seguradora deve buscar dois objetivos aqui.
Primeiro, avalia que o bom aluno deve ser também um bom motorista, cuida-
doso e precavido. Logo, a decisdo é de cardter puramente atuarial. Segundo, essa
medida ¢ um incentivo social, estimulando o esforgo dos jovens.

Em seguida, quase todas as companhias (90% delas) dao descontos para
quem jd tem outro veiculo segurado com a mesma empresa, para quem nao
tem muitas multas e para o segurado que instala sistemas antirroubos ou de
seguranca extra para si proprio.

Tal como no Brasil, algumas seguradoras americanas oferecem descontos para
quem quita o prémio em uma s6 parcela ou pelo modo eletronico. Também hd
incentivos para quem faz um curso de dire¢io defensiva ou para quem utiliza
pouco o veiculo (hd monitoramento eletronico da quilometragem). Segurados
que usam determinados tipos de freios, Jimpadas especiais (para evitar colisoes)
ou veiculos novos também ganham beneficios.

Aproximadamente metade das seguradoras tem algum tipo de programa de
fidelidade — ou seja, ganhos para quem opera hd muito tempo com a compa-
nhia —, assim como para aquele que avisa com antecedéncia que vai renovar a
apdlice. Particularmente, acho esse tltimo caso bem oportuno. Ao saber com
antecedéncia uma receita futura, a seguradora pode estruturar melhor a sua
estratégia e, por isso, oferece uma vantagem extra ao consumidor.

Algumas empresas ofertam também desconto para determinadas profisses,
como militares. E o caso de aplicar o raciocinio andlogo ao do bom estudante:
bom risco atuarial e incentivo a uma profissio de muito prestigio naquele pais.

De modo geral, no se pode negar que o mercado americano de seguros é
bem mais sofisticado que o brasileiro, oferecendo diversas op¢oes e possibili-
dades para o cliente. Os casos descritos sio bons exemplos e podem servir de
referéncia para o mercado nacional.

Esta coluna é elaborada pelo consultor de economia do Sincor-SB, Francisco Galiza
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