O Custo da Sobrevivência.
A sobrevivência de uma empresa depende basicamente de que sua receita cubra seus custos. Parece bastante simples, porém muitas corretoras ainda não tem uma visão clara dos custos de sua estrutura e de como proceder para calcular qual o comissionamento ideal para sua operação.
A dificuldades do mercado, a concorrência predatória, a absurda carga tributária são apenas alguns dos desafios a serem enfrentados, para tanto precisamos estar preparados para a assegurar a sobrevivência de nossas empresas. O conhecimento de alguns conceitos financeiros são fundamentais neste processo, como custos fixos e variáveis, índice e margem de contribuição, ponto de equilíbrio etc...
Saber o quanto custa nossa operação de venda e atendimento a clientes é vital.

Vejamos: para as corretoras jurídicas os impostos que incidem sobre o faturamento  podem chegar a  14,33% (corretoras que faturam mais de 120 mil / ano tributados pelo lucro presumido). Os custos de salários e encargos são enormes, os custos operacionais estão cada vez maiores  visto que cada vez  mais as seguradoras nos repassam os serviços de emissão (embora continuem cobrando o custo de apólice!). O alto custo das tarifas telefônicas, de energia elétrica, do combustível, elementos básicos para operação da empresa corretora de seguros. 
Tudo isso  torna essencial que tomemos o máximo cuidado com o nível de comissionamento com o qual estamos operando.

Baixar nosso faturamento (via desconto de comissão) porque os concorrentes estão trabalhando com preços inferiores, pode representar (apesar do aumento da produção) o agravamento da situação. Para começar lembre-se que se o desconto é dado única e exclusivamente pelo corretor e que um pequeno desconto no valor do prêmio significa uma queda violenta no valor da comissão (10%  de desconto em comissão de 25% significa 40% de queda em seu faturamento!).
Analisar os custos em comparação com o comissionamento com qual se vai operar estrategicamente é de suma importância e pode significar a sobrevivência da empresa. A chave para uma empresa corretora de seguros é montar uma política de preços que combine interesses de custos, concorrentes, clientes, estrutura, demandas, flexibilidade de operação e valor agregado.
Quem pratica a concorrência predatória vendendo a qualquer custo, deve avaliar que além de estar contribuindo para a desvalorização da classe está também entrando por um caminho que pode ser sem volta para sua empresa, já que está “educando” seus clientes a valorizar somente o preço em detrimento do atendimento técnico e preciso que só o corretor oficial de seguros pode prestar.
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Com o intuito de ajudar na melhor compreensão do que ocorre na relação entre custos e receita em uma empresa corretora de seguros, criei uma planilha que, com a introdução de alguns valores como: produção, número de negócios, percentual de comissão médio, além das despesas em um determinado período, podemos simular diversas situações e conferindo o resultado futuro. 
A planilha pode ser baixada no site: www.lumaseguros.com.br na seção downloads, clicando em planilha de simulação.

Sugestões podem ser enviadas pelo e-mail: douglas@lumaseguros.com.br

